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Esipuhe

Taman kirjan tarkoituksena on antaa virikkeitd nuorten innovatiivisten yritysten
kehityksesta kiinnostuneille ja rohkaista toimimaan yrittdjamaisesti. Aalto-yliopis-
ton kauppakorkeakoulun yrityshautomossa irtautuneet yrittdjat esittivat toiveen
hakea tutkimuksellisin keinoin uutta tietoa liiketoiminnan kehittdmisesta ja yritys-
ten kasvun tukemisesta. Kirja “Gasellitarinoita Aalto Start-Up Centeristd” on saa-
nut alkunsa naiden keskustelujen perusteella. Keskusteluissa on todettu, etta yrit-
tajat oppivat parhaiten toisiltaan ja kayttavat mieluusti muita yrittdjia roolimallei-
naan. Taman vuoksi olisi hyva tarjota tapauskuvauksia ja esimerkkeja myos hauto-
mossa olleista yrityksista ja niiden lilketoiminnan kehityksesta hautomovaiheen jal-
keen. Kirjan gaselliyrityksiksi valittiin niin varsinaisia gaselleja, jotka ovat saavutta-
neet jo kansainvalistdakin mainetta, kuin myos viela elinkaarensa alkuvaiheessa ole-
via nopeasti kasvavia mikroyrityksia eli niin sanottuja gasellin vasoja.

Kiitos tdman kirjan sisallosta kuuluu yrityshautomon alumniyrityksille. Heidan
haastattelunsa ja heiddn kanssaan kdydyt puhelinkeskustelut muodostavat koko
teoksen perustan. Tutkimusryhmdmme esittda parhaimmat kiitokset kaikille mu-
kana olleille yrityksille, yrittdjille ja yritysten avainhenkildille. Kiitos siitd, ettd an-
noitte meille aikaanne, vastasitte kysymyksiin ja kerroitte oman tarinanne. Keskus-
teluissa kanssanne tuntui selkedsti intohimo ja kiintymys tyéhénne ja tydyhtei-
sonne kehittdmiseen. Toivomme, ettd se vilittyy ainakin osittain tdman kirjan
kautta myos lukijoille.

Kirjan taustatiedon kerdyksessd meitd on auttanut KTM Tuomas Silverang, jonka
palkkauksen on mahdollistanut kirjan toteutukseen saamamme Liikesivistysrahas-
ton apuraha. Limpimat kiitokset Tuomakselle tunnollisesta tydpanoksesta ja Liike-
sivistysrahastolle saamastamme rahoituksesta.

Kirjan tekijatiimiin ovat kuuluneet kirjaprojektia vetaneen Markku Virtasen lisdksi
Tomi Heimonen, Outi Hagg, Pertti Kiuru, Raija Leskinen, Marika Paakkala, Mervi
Rajahonka ja Heikki Rannikko. Esitdn parhaimmat kiitokseni teille kaikille, jotka
olette oman toimenne ohella osallistuneet ja panostaneet aikaanne timan 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 yrityksia, jotka han luokitteli nii-
den koon ja kasvun mukaan hiiriksi, elefanteiksi ja gaselleiksi. Gaselleiksi han kutsui
yrityksia, jotka tuplasivat liikevaihtonsa neljan perakkaisen vuoden aikana eli kas-
vattivat joka vuosi liikevaihtoaan vdhintaan 20 %. Acs et. al. (2008) toistivat Birchin
tutkimuksen vuosien 1994 — 2006 aineistosta ja lisdsivat analyysiin mukaan myos
tyopaikkojen kasvun. Nopeasti liikevaihtoaan ja tyopaikkoja lisdavia yrityksia Acs
et. al. (2008) kutsuivat “"korkean vaikuttavuuden yrityksiksi” (high impact firms,
HIF). He totesivat ndiden korkean vaikuttavuuden yritysten olevan keskimaarin var-
sin kypsdssa idssa, silla niiden keski-ika Yhdysvalloissa oli 25 vuotta. Samalla tavoin
kuin gasellejakin korkean vaikuttavuuden yrityksia I0ytyi kaikilta alueilta ja toimi-
aloilta ja ne eivat ole keskittyneet huipputeknologian aloille. Voidaan kuitenkin to-
deta, ettd uusien innovaatioiden kehittdmisessd on osaamisintensiivisilld alkavilla

yrityksilla oma tarkea roolinsa (Rannikko 2012).

Uusien tydpaikkojen luominen riippuu alueella toimivien yritysten kasvusta. Nope-
asti kasvavia gaselliyrityksia halutaan alueellisen kehityksen vauhdittajiksi erityi-
sesti sen vuoksi, ettd niiden odotetaan tuovan paljon uusia tyopaikkoja. Yliopistot
ja korkeakoulut luovat tavoitteellisia kehittdmisymparistdja kannustaakseen osaa-
misintensiivista yrittajyytta ja tutkimustoiminnan tulosten kaupallistamista. Yritys-
hautomo on erds tdllaisen tavoitteellisen kehittamisympariston muoto, jonka tar-
koituksena on edistda uusien kasvuyritysten syntya ja kehittymista. Hacket ja Dilts
(2004) viittaavat siihen, etta voittoa tavoittelemattomat yrityshautomot edustavat
poliittisesti rationaalista mallia myontdessadn yhteisén resursseja hautomoyritys-
ten kehittdmiseen. Hautomotoiminnan tukeminen osoittaa yhteison pitkan aikava-

lin sitoutumista taloudellisen kehityksen edistdmiseen yrittdjyyden kautta.



Aalto Start-Up Center on Aalto-yliopiston piirissa toimiva yrityshautomo, joka kes-
kittyy uuden liiketoiminnan kehittdmiseen ja jalostamiseen. Aalto Start-Up Cente-
rista irtautuneiden yritysten toiveista syntyi ajatus hakea tutkimuksellisin keinoin
uutta tietoa liiketoiminnan kehittamisesta ja yritysten kasvun tukemisesta. Taman
ajatuksen pohjalta olemme koonneet kirjan ”Gasellitarinoita Aalto Start-Up Cente-
ristad”. Kirjassa kerrotaan tarina 12 yrityksesta, jotka ovat olleet Aalto Start-Up Cen-
ter yrityshautomossa tai sen edeltdjissa Caduceuksessa tai New Business Cente-
rissd. Naistd osa on saavuttanut jo kansainvalistdakin mainetta ja osa on viela kehi-

tyksensa alkuvaiheessa olevia mikroyrityksia.

2 Aalto Start-Up Center

Aalto Start-Up Center on yrityskiihdyttdmo, jonka juuret ovat Helsingin kauppakor-
keakoulun yrityshautomoyhteiséssa. Taiman Caduceus -yrityshautomoyhteison toi-
minta kdynnistyi vuoden 1997 heinikuussa Fredrikinkadulla sijainneissa 130 m? toi-
mitiloissa. Toiminnan alkaessa hautomoon sijoittui kuusi yritysta. Jo toiminnan
kaynnistysvaiheessa hautomoaika oli rajattu. Tavoitteena oli, etta yritykset toimi-
vat hautomossa kaksi vuotta, mina aikana niiden odotetaan ylittavan 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 lukumaara moninkertaistui. Nimi vaihtui muuton yhteydessa New Bu-
siness Centeriksi, jonka katsottiin kuvaavan paremmin hautomossa tapahtuvaa toi-
mintaa. 2000-luvun alkupuolella osa New Business Centerin toiminnoista siirtyi
Eteldiselle 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 edistamaan erityisesti tietotekniikan seka
osaamisintensiivisten ja luovien alojen yritysten liiketoimintaa. Se on télla hetkella
yksi Euroopan suurimmista yrityshautomoista ja myoés globaalisti merkittava toi-
mija. Hautomo tarjoaa yrityksille laadukasta palvelua ja valmennusta yrityksen lii-
ketoiminnan monipuoliseen kehittdmiseen. Taman lisaksi yritykset saavat kayt-
td6nséd uudenaikaiset toimitilat ja yhteydet. ASUC:in modernit 1400 m?:n toimitilat
sijaitsevat Helsingin Ruoholahdessa soveltuvat hyvin osaamisintensiivisten kasvu-
yritysten tarpeisiin. Hautomossa toimii noin 80 yritystd, joista 30 on luovien alojen
yrityksia. Kehitettavien yritysten henkiléstoémaara on yhteensa noin 250 —300 hen-
kil6a. Vuosittain hautomoon valitaan 30 - 40 uutta yritysta, joista Aalto -tausta on
ollut noin kahdella kolmasosalla valituista. Yrityshautomosopimus tehdaan aina
vuodeksi kerrallaan ja uusitaan enintddn kaksi kertaa. Nain ollen maksimiaika,
minka yritys voi olla hautomossa, on 3 vuotta. Hautomossa olevien yritysten val-
mennusohjelma toteutetaan kolmivaiheisena prosessina. Ndma vaiheet ovat ke-
hittdmis-, myynti- ja kasvuohjelma. ASUC:in valintaperusteita ovat yrittajatiimin
motivaatio ja halu kasvaa ja menestya, innovatiivisuus ja mahdollisuus liiketoimin-

nan merkittdvaan 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 pitda sosiaalisena yrityksena, silld se luo yhteiskun-
nalle lisdarvoa tukemalla yrittajyytta ja yrittdjyyden kautta se edistda talouskasvua
ja tyopaikkojen luomista. Tehtyjen seurantatutkimusten mukaan hautomossa ke-
hitetyt yritykset ovat luoneet yli 2000 uutta tydpaikkaa. Suurimpia tyollistdjia ovat
tassdkin kirjassa esiteltavat Fondia Oy, Futurice Oy, Rovio Entertainment Oy, Sini-

nen Meteoriitti Oy.
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3 Aalto Start-Up Centerin alumniyritykset®

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

sisaltaa kaikki ASUC:ssa ja sita edeltavissa hautomoissa olleet yritykset (Kuva 1).

460 alumniyritysta
(vuoden 2014

—)* Ryhma 1: 409 toimivaa yritysta |—)

Ryhma 1.1: 193 yritysta, joista l6ytyi

keskeytynyt, ovat
konkurssissa,
sulautuneet
toiseen
yritykseen, tai
yrityksen
kotipaikka ei ole
Suomessa

)

lopussa) tiedot neljalta vuodelta 2010-2013
¥ A Katso tarkemmin kuva 2
Ryhmai 2: 51 Ryhma 1.2: 216 yritysta, joista
yritysta, joiden ei lytynyt tietoja neljalta Ryhma 1.2.1: 89 yritysta, joista I0ytyi
toiminta on vuodelta 2010-2013 tiedot 1-3 vuodelta (2013 mukana)
lakannut, J

Ryhma 1.2.2: 45 yritysta,
joista |6ytyi tiedot 1-3
vuodelta (2013 ei mukana)

Ryhma 1.2.1.1: 36
yritysta, joista I6ytyi tiedot
vuosilta 2011-2013

N

A 4

Ryhma 1.2.3: 82 yrityst3,
joista ei 16ytynyt tietoja
vuosilta 2010-2013

Ryhma 1.2.1.2: 35 yritysta,
joista I6ytyi tiedot vuosilta
2012-2013

Ryhma 1.2.1.3: 18 yritysta,
joista loytyi tiedot vuodelta 2013

Kuva 1: Alumniyritykset 2010 — 2013

Alumniyrityksia oli vuoden 2013 lopussa yhteensd 460, joista noin joka kymmenes

ei jatkanut enda toimintaansa itsendisina yrityksina. Voitto + -tietokannasta |6y-

tyy tiedot vuosilta 2009 — 2013 noin kahdesta viidesosasta yrityksista (193 yri-

tystd). Gaselliyrityksen maarittelyssa olemme kayttaneet tanskalaisen Bérsen leh-

den maaritelmaa, jonka mukaan gaselliyrityksen tulee tayttaa seuraavat nelja eh-

toa:

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

2. Liikevaihdon/bruttotuloksen positiivinen kasvu jokaisena vuotena

3. Tarkasteltavien neljan vuoden 2009 - 12 liiketoiminnan tuloksen tulee olla

positiivinen

4. Liikevaihdon/bruttotuloksen kasvu on vahintdan 100 % tarkastelujakson

aikana

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

vasti.

Aikuiset gasellit (kasvu-, kannattavuus- ja kokoehdot tayttyvat)
Gasellin vasat (kasvu- ja kannattavuusehdot tayttyvat)
Tuhlaajagasellit (kasvu- ja kokoehdot tayttyvat)
Gasellin keskoset (kasvuehto tayttyy)

5.  Muut yritykset
Taman jaottelun mukaisesti 5 % alumniyrityksista oli aikuisia gaselleja ja 2 % tuh-

el Y =

laajagaselleja (Kuva 2). Tarkasteltavasta yritysjoukosta gasellin vasoja loytyi 18 (9
%) ja keskosia 13 (7 %). Vaikka hautomoyrityksia valittaessa kiinnitetdan erityista
huomiota yritysten kasvumahdollisuuksiin, ndyttaisi kannattavuus olevan kaytan-
nossd haudotuille yrityksille tarkeampi. Noin kolme viidesta tutkimusjoukon yri-

tyksesta tayttdad kannattavuusehdon, mutta vain noin yksi viidesta kasvuehdon.

Yhteensa 193 yritysta
Kasvuehto
(43 kpl 22 %) Mik&an ehdoista ei tayty
: (49 kpl, 25 %)
Gasellin keskoset
(13 kpl, 7 %)
Tuhlaajagasellit Gasellin vasat
(3 kpl, 2 %) (18 kpl, 9 %)
Aikuiset
gasellit
(9 kpl, 5 %)
(11 kpl, 6 %) (59 kpl, 31 %)
(31 kpl, 16 %)
Kokoehto Kannattavuusehto
(54 kpl, 28 %) (117 kpl, 61 %)

Kuva 2: Alumniyritysten luokittelu 2010 - 2013
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3.1 Alumniyritysten kehitys

Tarkasteltavien alumniyritysten liikevaihto on kasvanut neljan vuoden aikana ldhes
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 myos ripeda, kun niiden liikevaihto on noussut noin miljoo-
nasta ldhes 8 miljoonaan euroon. Sen sijaan muiden alumniyritysten liikevaihdon
kasvu on ollut koko tarkasteluajanjaksolla 23 % ja liikevaihto on lisdksi laskenut pa-

rilla prosentilla vuonna 2013.

Verrattaessa hautomon alumniyritysten kasvua Suomen kaikkien yritysten kas-
vuun todetaan hautomoyritysten kasvun olevan kaikkina vuosina selvdsti Suomen
kaikkien yritysten kasvua korkeammalla tasolla (Kuva 4). Erityisesti vuosina 2010 -
11ja 2011 - 12 alumniyritysten kasvuvauhti on ollut moninkertainen Suomen kaik-

kien yritysten ja myos kaikkien pk-yritysten kasvuun verrattuna.

250000

216 900
204 500

200 000 —

150 000
— Aikuiset ja tuhlaajagasellit
94 60 . .
95 100 93 100 - Gasellin vasat ja keskoset
100 000 YA
75 400 Muut

/ 85 800
50 000
3 ?/ 2900 4900 8000

0 1 OOO T T T 1

2010 2011 2012 2013

Kuva 3: Alumniyritysten liikkevaihto 2010 — 2013 (N = 193, 1000 €)

14



120,0 %

100,0 %

80,0 %

60,0 %

40,0 %

20,0 %

0,0%

-20,0 %

103,8 %

7,1 %
= Alumniyritykset
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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, ettd vuonna 2013 Suomen kaikkien pk-yritysten kokonaisliikevaihto laski
my0s jonkun verran.

Tarkasteltaessa hautomogasellien liiketoiminnan tulosta ndhdaan, ettd 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 myo6s merkittavasti vuoden 2010 jalkeen. Tuhlaajagasellien liike-
toiminnan tulos on vain niukasti miinuksella vuonna 2013. Sen sijaan gasellien
keskosilla on edelleen merkittdvasti parannettavaa, silld niiden liiketoiminnan tu-
los on selkedsti tappiollinen.
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Kuva 5: Alumniyritysten liiketoiminnan tulos 2010 — 2013 (%)




4 Gasellitarinat

Yritykset valittiin mukaan Pertti Kiurun tekemien seurantatutkimusten mukaan si-
ten, ettd joukkoon valittiin niin varsinaisia gaselliyrityksid kuin my6s gasellin vasoja.
Alun perin yrityksia oli 16, mutta lopulta kasikirjoitusvaiheeseen valikoitui 12 yri-
tystd. Hautomon alumniyrityksiin syntyneistad tydpaikoista naiden 12 yrityksen

osuus on noin 60 %.

Yrityksen perustaneita yrittdjia ja avainhenkil6itd haastateltiin teemahaastatte-
luissa, jotka toteutettiin pddosin vuosina 2012 ja 2013 ja niitd tdydennettiin vuoden
2014 syksylla. Taulukossa 1 on kuvattu kirjassa mukana olevat yritykset, henkilosto
ja liikevaihto. Niiden yritysten osalta, jotka ovat konserneja, tiedot on poimittu
konsernitilinpaatoksestd. Taman vuoksi tiedot eivat ole taysin vertailukelpoisia
edelld esitettyjen alumniyritystietojen kanssa, silla alumniyrityksistd tiedot on
koottu yritystunnuksen perusteella. Kuten taulukosta voidaan todeta, ndma Kkir-
jassa kuvatut 12 hautomon alumniyritysta ovat luoneet ldhes 1500 tydpaikkaa ja

tuottaneet kolme neljdsosaa kaikkien alumniyritysten liikevaihdosta.
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Taulukko 1: Kirjan yritykset®

Henkil6sté /  Liikevaihto 2013
Personnel  /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
Yhteensa / Total 1493 234250

*sisaltda myos yhtidt Director's Cut Oy ja Director's Cut Media Staff Oy

**y,.2013, sulautunutv. 2014 Descom Oy:n

*** haastattelusta tai kotisivuilta saatu tieto

Blue Media Oy on yksi suurimmista suomalaisomistuksessa olevista itsendisista tv-
tuotantoyhtidista. Yhtion historia on varikds ja tdynnd kdanteitd kuten hyvassa
draamassa pitadkin. Viihteen parissa jo yli 10 vuoden ajan toiminut yhtio tuottaa
ammattitaidolla musiikkiviihdetta, draamaa, konsertteja ja lastenohjelmia. Laadu-

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

niikalla ja rakkaudesta alaan!

Estime Oy on aina ollut hyvin johdettu yritys, jonka vahvuusalueita ovat olleet web-
analytiikkatyokalut ja keskittyminen asiakkaiden verkkokaupan ja verkkoliiketoi-
minnan kehittamiseen. Vuonna 2003 perustetun yrityksen toiminta lahti liikkeelle
yrityksille tehtavilla kotisivuilla ja toiminta laajentui mainostoimistomaiseksi yri-
tykseksi, jossa tehtiin myos yritysilmeitd, graafista suunnittelua, kayntikortteja ja
esitteitd. Estimessa on aina panostettu henkildston tyéhyvinvointiin ja viihtyvyy-

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

5 Voitto+ CD-rom tietokanta, Suomen Asiakastieto Oy 2014 on lihteeni kaikessa tdman kirjan ti-
linpdatodsaineistossa, jollei tekstissa toisin mainita.
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palkinto. Omistajat paatyivat 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 aikajanteella 2005 - 2013 (liikevaihdon kasvu aikavililla ollut
397%). Yrityksen kasvu on perustunut verkkokauppaan, analytiikkaan ja konesa-

liratkaisuihin.

Fondia Oy on lakipalveluiden edelldkavija, jonka toimintaa leimaa kdytannonlahei-
syys ja tyytyvaiset asiakkaat. Edistyksellisten palveluiden lisdksi haluamme my6s
mullistaa toimialamme rakentamalla tydntekijoillemme fantastisen tyopaikan ja

kantamalla laajemminkin vastuuta ihmisista ja ymparistosta.

FootBalance System Ltd. haluaa tarjota maailman jokaiselle 13 miljardille jalalle
hyvinvointia edistavan yksilollisesti muotoillun pohjallisen. Yrityksen liiketoiminta-
mahdollisuus perustuu ainutlaatuiseen innovatiiviseen keksintdon, joka on alusta
asti suojattu hyvin patentein. Yritys laajentaa markkina-alueitaan seka kehittaa jat-
kuvasti uusia tuotteita. Tyo on ollut hyvin jarjestelmallista ja alusta asti yhteistyo-

kumppanit on valittu parhaista osaajista.

Frozenbyte Oy on riippumaton pelinkehittdja, joka keskittyy pelien laatuun. Kaikki
Frozenbyten pelit ovat omin varoin itse kehitettyja. Yritys yllapitaa luovaa, hyvan
olon kulttuuria. Frozenbytelle ykkosasia on pelien laatu ja hyvinvoiva joukkue, ja
taloudellinen puoli ja tiukat maaraajat jatetdan takapenkille. Intohimoinen kehitys
on luonut kaksi hyvdn vastaanoton saanutta pelisarjaa - Shadowgroundsin ja Tri-

nen.

Futurice Oy on ohjelmistotoimisto. Meilld ei ole omia tuotteita, emmeka tavalli-
sesti omista tuottamaamme softaa. Futuricen merkittdvin pddoma on sen valioluo-
kan tyontekijat. Erotumme kilpailijoistamme tyontekijdidemme ja yrityskulttuu-
rimme kautta. Luottamus on yrityskulttuurimme avaintekija. Se sitoo arvomme ja
tyontekijamme yhteen. "Tama yritys on rakennettu luottamukselle” pitda 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 Helsingissa ja sen omistavat
johto ja yksityiset sijoittajat. GIA tyollistda yli 130 tyontekijaa ja silla on toimistot
Helsingissd, Lontoossa, Amsterdamissa, Essenissa, Torontossa, New Yorkissa, Chi-
cagossa, Singaporessa, Shanghaissa, Hongkongissa, ja Sdo Paulossa. GIA tarjoaa

asiakkailleen paikallista osaamista ja neuvontaa yli 100 maassa ympadri maailmaa.

PTCServices Oy on vuonna 2004 perustettu 23 hengen asiantuntijaorganisaatio,
jonka toiminta keskittyy hankintadirektiivin ja hankintalain uudistusten myota asi-
akkaiden konsultointiin, kilpailutusjarjestelmien kehitystyéhon ja oikeudenkayn-
teihin. Yritys on toiminut kymmenen vuotta ja osa yrityksen liikevaihdosta tulee
kansainvalisiltd markkinoilta. Yrityksen tulevaisuus nayttda lupaavalta, silla kilpai-

lutusjarjestelmat ovat tulleet jaddakseen.

Rovio Entertainment Oy perustettiin vuonna 2003 nimelld Relude Oy. Yritys muutti
New Business Center hautomoon Eteldiselle Hesperiankadulle kevaalld 2004. Hen-
kilostomaara kasvoi vajaassa vuodessa seitsemadn henkildon ja 21 nelion toimitila
kavi ahtaaksi. Vuoden 2005 tammikuussa yritys muuttikin isompiin hautomon tiloi-
hin Pohjoiselle Rautatienkadulle. Vuoden loppuun mennessa yrityksessa tyosken-
teli 25 henkilda ja yritys irtautui hautomosta noin puolentoista vuoden hautomo-
jakson jdlkeen. Samalla yrityksen nimi muuttui Rovio Mobile Oy:ksi. Vuoden 2009
lopulla yritys julkaisi Angry Birds pelin iPhonelle ja siita tuli nopeasti yksi myydyim-

mista peleistd, joka ylitti miljardin latauskerran rajapyykin toukokuussa 2012.

Santelo Oy on pienehkd ohjelmisto- ja mobiilipalvelukehittaja, joka toimii padsaan-
toisesti paikallisilla markkinoilla Riihimaen-Hyvinkaan seudulla. Yritys on karsinut
ronsyjaan ja on nyt yhteistyossa toisen saman alan start-up -yrityksen kanssa kul-

kemassa kohti uutta ja parempaa tulevaisuutta.

Sininen Meteoriitti Oy on kotimainen yli 100 henkea tyollistava kasvuyritys, joka
on valittu jo viitena vuonna perdkkdin Suomen parhaiden tydpaikkojen joukkoon.
Yhtién omistaa sen henkil6st6 ja vahemmistdosakkaana Fujitsu Finland Oy. Perus-

tamisvuodestaan 2001 ldhtien Sininen Meteoriitti on ollut edelldkavija uusimpien
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Microsoft-teknologioiden hyddyntdamisessa. Microsoftin kanssa yritys on korkeim-
man kultatason kumppani ja EPiServerin kumppaniohjelmassa se on niin ikdan kor-
keimmalla platinatasolla. Sininen Meteoriitti on toiminut perustamisestaan lahtien
tulorahoituksella ja investoi 15 - 20 % vuosittaisesta liikevaihdosta tuotekehityk-

seen ja henkildston koulutukseen.

Zipipop Oy on Suomen vanhin sosiaalisen median toimisto. Zipipop Oy ja Vaikutus-
toimisto Freud Oy yhdistyivat ja syntyi Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy. Yritys
yhdistda samaa pakettiin viestintdosaamisen ja sosiaalisen median. Ne ovat saman
kolikon kaksi eri puolta. Yrityksen tavoitteena on ymmartad muuttuvaa maailmaa

ja kayttaa tata ymmarrysta asiakkaiden auttamiseksi.
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“Hienointa yrittdjyydessd on, ettd pystyy tarjoamaan toiselle ihmiselle téitd.”

4.1 Blue Media Oy
Outi Hdagg

Paatoimiala: 59110 Elokuvien, videoiden ja televisio-ohjelmien tuotanto
Haastateltu henkild: Aarni Kuorikoski, yrityksen perustaja ja toimitusjohtaja

Gasellitarina kertoo Blue Media Oy:n alkuvaiheista, yrityksen kehityksestad ja ny-
kytilanteesta. Tarina perustuu toimitusjohtaja Aarni Kuorikosken haastatteluun ja

muuhun yritystd koskevaan materiaaliin.

Blue Media Oy:n menestystekijat

Blue Media Oy:n kasvutarinan voisi kiteyttdd muutamaan menestystekijdan:

e Yrittdjan vahva missio ja usko omaan tekemiseen seka intohimoinen tyésken-
telytyyli

e Vahvaan ammattiosaamiseen ja toimialatuntemukseen perustuva liiketoiminta

¢ Riskinottokyky, joustavuus ja taito tehda nopeita paatoksia

e Vahvat verkostot ja kyky hyédyntaa niita

Blue Media Oy:n synty- ja kehityshistoria

Blue Median Oy:n syntyhistoriassa on keskeisessa roolissa sen perustajan Aarni
Kuorikosken ammatti- ja tyohistoria MTV:ssa. Mainostelevision uudelleen organi-

soinnin my6ta avautui mahdollisuus draamatuotannon ostamiseen.

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

Tuotanto Oy:n. Yhti6 muutti nimensd Blue Media Oy:ksi kesdlld 2001 ja keskittyi
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kotimaisen tv-viihteen tekemiseen laajentaen asiakaskuntaansa nopeasti myés
muille kanaville. Yhtién erikoisosaamisen alueiksi kehittyivit nopeasti tapahtumat,

gaalat ja suuret konsertit.

Vuonna 2003 yhtié perusti sisaryhtién Blue Maxin. Blue Max toimi kolmen vuoden
ajan mainostoimistona toteuttaen mm. Teleringin, Tammisaaren kaupungin, Veri-
taksen ja Kampin Kauppakeskuksen mainontaa. Yhtion liiketoiminta myytiin my6-
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 myés Helsingin
Mikonkadulle avattu Grand Casino, jonne Blue Media kehitti nykyisinkin kédyt6ssé

olevan Show and Dinner -konseptin.

Vuonna 2005 Blue Media Oy osti koko MTV Oy:n teknisen liiketoiminnan, mukaan
lukien Helsingin llmalassa sijaitsevat studiot ja Filmihallin. Liiketoimintakaupan
yhteydessd yhtiéén siirtyi yli 70 tuotantotekniikan ammattilaista, jotka vastaavat
edelleen koko MTV-kanavan uutis-, urheilu ja ajankohtaisohjelmien teknisestd
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.”

Yhti6 rakentuu yrittdjan vahvaan ammattiosaamiseen, pitkdan kokemukseen

alalta ja hyviin yhteistyokumppaneihin.

“Taustana, ettd itse olin maikkarissa téissd pitkddn. Menin sinne 86 kesdtéihin.
Kouluttauduin maikkarissa monikameraohjaajaksi ja tuottajaksi. Ensimmdinen as-
kel yrittdjyyteen ldhti siitd, ettd maikkarissa yhtiditettiin osastoja 97. Aijéldn Tauno
valitsi minut ohjelImatuotannon edustajana ryhmddn, jossa Capgeminin kanssa pu-
rettiin maikkarin yhtié osastoihin ja muodostettiin niille osakeyhtiéitd. Tehtiin pari
vuotta tétd, 95-97. Siind itselle aukesi yhtién perustamiset. Perustettiin silloin MTV

Viihde Oy:ksi, minusta tehtiin vastaava tuottaja. Vedettiin Pyysalon Péivién kanssa
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kahdestaan Viihdettd. Siihen asti viihde tehtiin sisdisesti, tuotantoyhtiéitd ei vield
ollut—sitd ennen oli ollut vain Vipvision ja NouTV. Hyvdt pahat rumat alkoi, ei muita
tuotantoyhtiitd. Olin 97—-99 viihteen vastaava tuottaja, ja samalla alettiin etsid
Viihde Oy:lle ulkomaista ostajaa. Aijélédn Tauno ja muut nikivét ettd porukka van-
heni. Haluttiin kansainvdlisyyttd mukaan. L6ytyi englantilainen Pierson Television
ostajaksi, mutta halusivat ostaa vain toisen puolen ohjelmista, eli vain formaatti-

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

Mind menin kaupan mukana ohjelmapddllikéksi Pierson Finland Oy:hyn. 2 vuotta
sen jdlkeen muutettiin nimi Fremantle Media Oy:ksi. Heilld oli kaksi yksikkéd, toinen
teki Konalassa Salattuja eldmid, toinen Oulunkyldssd TV-viihdettd. 2001 otettiin
Maikkarista yhteyttd ja sanottiin, ettd eivdt olleet saaneet pydrimddn viihteen jél-
jelle jédinyttd toista puoliskoa ja voisivat myydd sen pois. Kysyivit, olenko mind kiin-

nostunut ostamaan sen. Siind vaiheessa tutustuin siihen.”
Yritysostosta liikkeelle

Blue Media Oy:n esimerkki osoittaa, ettd yritystoiminnan voi aloittaa ostamalla
yrityksen. Aina ei tarvitse lahtea alusta asti rakentamaan omaa yritysta. Yrityksen
ostaminen on usein riskittdmampaa kuin aivan uuden yrityksen perustaminen.

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

"Kaupassa siirtyi puolet MTV:n legendaarisesta viihdetoimituksesta sekd yhtién
tuotantopalvelut kuten pukuvuokraamo, jdrjestelypalvelut, rekvisiittavarasto,
maskeerauspalvelut, ja studio-ohjaajapalvelut. Sielld oli vajaa 50 henked téissd.
Maikkarioli lopettamassa kaiken oman draamatuotannon ja olivat myymdssé MTV
teatteritoimitusta ruotsalaiselle Zodiac-yhtiélle, joka myéhemmin osti Broadcas-
tersin. Suurimmalla osalla ihmisistd olivat tyét loppuneet eikd ollut tiedossa koti-
maista draamantekoa. 2001 maaliskuussa ostin Maikkarilta yhtién koko osakekan-

nan ja siirryin yrittdjdksi ja hakeuduin Arabukseen.

Tdtd kannattaisi miettid. Minulla on neljd poikaa, kaksi jo téysikdisid. Mielldn oman

yrittdmisen perheyrittdmisend, olen suunnitelmallisesti yhtiGittéinyt sitd niin, ettd
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pystyn tarjoamaan pojille omat yhtiét. [...]Vaikein asia yrittdmisessd on rahoituk-
sen saaminen. Rahan jakajat Finnveraa lukuun ottamatta ei ymmdirrd yrittdmisen
pddille. Olisi jéirked ettd yhdistettdisiin yrittéjiksi haluavia ja niitd, joilla on jo valmis
yritys. Olemassa olevan yrityksen tausta helpottaa olennaisesti alkua. Asiakkaat ja
luottotiedot ovat kunnossa. Pitdnyt ihmisen hengissé eléikeikddn asti, firma on eld-

nyt tulorahoituksella, ei ole ainakaan mahdottomia riskejé otettu.

Joka tapauksessa olisin siirtynyt yrittéjdksi muutaman vuoden sisdlld, mutta tuo-
tantoyhtién perustamisessa yksin ei olisi ollut mitddn mieltd. Lisdksi olisi ollut
haaste ettd Idytdisi sopivat ihmiset ja saada ne irtautumaan omista téistdén yhtd

aikaa — luovia ihmisid.”

Yrityshautomoon

Blue Media Oy poikkesi muista hautomoyrityksistad kooltaan ja tuotantotoiminnal-
laan. Ostamalla liiketoiminnan yrittdja sukelsi saman tien yritystoiminnan arkipai-
vaan. Hautomolla oli merkitysta keskustelukumppanina, kun yritys saneerattiin os-
ton jalkeen toimintakuntoon. Hautomossa vahvistui myos yrittdjdidentiteetti, kun
Iasna oli myos yrittadjyyden alkutaipaleella olevia vertaisia. Yritysneuvojan tuki oli

my0s merkityksellista.

“Arabian hautomossa oli muutamia yrittdjid, jotka oli nopeasti saaneet homman
kdyntiin. Jos siirryt yrittdjéksi, jos oma status muuttuu yrittdjdksi, olet tosi yksin.
Mutta jos status muuttuu tuollaisessa ympdristéssd, jos on mahdollista kéydd kes-
kusteluja muiden kanssa, helpottaa. Kun ihminen hyppdd yrittdjdksi, tajuaa tdmdn
vasta muutaman pdivén jélkeen. Vertaistuki, kdyttdd sitd tai ei — sillé on oma mer-
kitys. Hautomosta sain sitd. Néden ihmisistd mité ominaisuuksia hdnellé on, mitkéd
vahvuudet, mikd tyyli. Kun ne yhdistdd, voi saada itselle jotain. Konkreettisuuden
tuominen — tehdddn liiketoimintasuunnitelmaa — pysdytti sopivissa jaksoissa. Timo

sai tehdd téitd, jotta sai minut pyséhtymddn. Kun oikea ihminen oikealla tavalla
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esittéid kysymyksid, tulee haettua oikealla tavalla ratkaisuja. Virheitten mahdolli-
suutta véhentdd. Uskon ettd yritykset jotka aloittaa hautomossa, pysyy pidempddn

pystyssd kuin muut.

Timoa huvitti ettd kun ihmisié oli yksittdisissd tyéhuoneissa, niin minulla oli 42 ih-
mistd heti téissd Pasilassa. Ensimmdisend pdivédnd en tiennyt mité pitdisi tehdd.
Ensimmdisend péivdnd kun olin kéynyt pakkaamassa tavarat Oulunkyléstd, niin mi-
nulle soitettiin vakuutusyhtibstd, ettd Maikkari oli irtisanonut kaikki vakuutukset.
Aloitin vakuutuksista ja taas ollaan takaisin niissé. Vdhdn erilaiset perusteet, ehkd
minun kysymykset olivat enemmdn konkreettisia. Arabuksessa en ehtinyt olla pdi-

vittdin, vaikka olin sdédnnéllisesti sielld.

2001 vuoden jilkeen — syy miksi olin Arabuksessa alkuaikoina - oli, ettd aloitin yh-
tiéssd suoraan yt-neuvottelut, koska puolella ihmisistd ei ollut jérkevié tuotannolli-
sia téitd. Isolla kddelld supistin toimintaa, se oli ainoa vaihtoehto saada pysymddn
yritys pystyssd. Pienensin porukan 14 ihmiseen. 42 jéi alun perin yhtiéén, ja yt-neu-

vottelujen jdlkeen jdi 14 vakituista kuukausipalkkalaista.

Hautomolla on paljon annettavaa alkaville yrittdjille tarjotessaan keskusteluapua

ja neuvontaa liiketoiminnan eri alueilla.

Veikkaan, ettd ei kenelldkddn hautomoyrittdjdllé ole strategiaa ja kilpailuympdiris-
téd mietittynd ennen kuin jonkun kanssa piirretédn se yhdessd. Yrittdjd katsoo
alussa vaaleanpunaisilla silmdlaseilla. Yrittdjét on herkkid, ettd jos epdilevd sana
tulee vddrdltd taholta, viesti ei mene perille. Yrittdjdn pitdd luottaa kysyjdn kompe-
tenssiin arvioida asiaa. Jos tulee pankista tai perheenjdseniltd 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. Tekemalld ja kokeilemalla erilaisia mahdollisuuksia l6ytyy
suunta teknisesta liiketoiminnasta, osin myds sattumusten kautta. Yritys ostaa kil-

pailijan ja panostaa tekniikkaan ja ndin tekniikasta tulee yrityksen kivijalka.
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“Puku- ja tarpeistonvuokraus olivat palvelleet talon sisdisid toimintoja ja ne avat-
tiin suurelle yleisélle. Maikkarin tontilla tapahtui muutoksia, ja siksi jouduttiin luo-
pumaan niisté. Myytiin ne ulos ja keskityttiin tuotantoyhtiétoimintaan. Oli toisessa
yhtidssd tehty harrastuspohjalta Leidit lavalla —kiertue. Se oli Blue West Oy, joka oli
perustettu Espoossa, silloinen Lénsiauto-Areenan omistaja Salonoja oli siind mu-
kana. Tehtiin elévdd viihdettd jonkin verran. Jéttéydyin siitd 2001 pois. Yhtidn toi-
minta loppui, mutta 2003 pddtettiin laajentaa tuotantoyhtién toiminta muun kuin
TV-viihteen tekemiseen. 2004—2005 suurimmillaan myytiin esiintyjid 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 tyélupia jne. Meilld oli 10-15 ihmistd tuottamassa eldvdd viihdettd. Samaan ai-
kaan pddistiin mukaan Rayn kasinon suunnitteluun: suunniteltiin Fennia-salonki, jo-
hon tuotiin Ruotsista konsepti jossa sydddén ja katsotaan esitystd yhtd aikaa — oh-

jelmallinen illallinen joka kestdd 2-3 tuntia.

2005 syksylld Silja Line myytiin, Tallink osti Silja Linen. Pddtettiin sind pdivénd, ettd
ei jatketa Tallinkin kanssa artistivélitystd, koska he halusivat neuvotella, mistd
suunnasta artisteja tuodaan ja noudatetaanko palkoissa Suomen muusikkojen lii-
ton taksoja. Pddtettiin ettd ei poljeta suomalaisten artistien hintoja ja ilmoitettiin
Tallinkille ettd halutaan lopettaa artistivdlitys joustavasti. Aika nopealla aikatau-

lulla pdéistiin lopettamaan.

Samana pdivdnd tunti sen jédlkeen ihminen soitti Maikkarista, ettd he luopuvat tek-
nisestd toiminnasta. On ollut ostaja, joka vetdytyi ja kysyi, olenko mind kiinnostu-
nut. Ajoin Pasilaan katsomaan vdlineistdd 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 tyéntekijéd ja koko
MTV:n ulkotuotantokalusto, kaikki studiot ja ulkohallit lukuun ottamatta uutisstu-

diota ja yhtd urheilustudiota.
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Tdssd kaupassa ensimmdisen kerran tuli paljon tavaraa, muutamalla miljoonalla
eurolla laitteita. Muutti toimintaa niin, ettd tultiin tarvitsemaan rahoittajia ensim-
mdisen kerran neljin vuoden aikana ja tutustumaan taseeseen; mitd muuta ta-
seessa voi olla kuin edellisen vuoden voitto. Oli mielekdstd meille, koska olin tullut
tuotantoyhtion aikana siihen tulokseen, etté pelkkénd tuotantoyhtiénd toimiminen
ei ole ihan oikeaa ympdrivuotista yritystoimintaa, koska kanavat ostaa ohjelmaa
kevddlle ja syksylle. Tuotantoyhtién toiminta on hyvin projektiluonteista, tydsuh-
teet projektipohjaisia. Ei ole luontevaa jdrjestdd koulutusta ja kehittdmisté yhtiéi-
den sisdlld, vaan kdytetddn vain hyvéksi olemassa olevaa osaamista. Témd on ras-
kasta ja hinnoittelu on pielessé, koska pitéd ottaa huomioon, keksitédnké seuraa-
vaa ohjelmaa. Pelkkd TV-tuotanto ei riitd ja siksi tehtiin elévdd viihdettd, jolla ka-
tettiin kiintedt kulut ldpi vuoden. Kun siitd oltiin luopumassa, olin tullut siihen tu-
lokseen, ettd jdrkevd asia olisi hallita omaa tekniikkaa ja saada se sisédn omaan
tuotantoon, niin vdhén alihankintaa kuin mahdollista. Siksi kaupan ajankohta oli
hyvd ja alettiin laittaa tekniikkaa kuntoon. Avattiin ovet ulkopuolisille, myytiin stu-

dioita yms. ulkopuolisille.

Ldhti aika hyvin liikkeelle. Oli vain yksi kilpailija eli Directors Cut, joka myi teknistd
tuotantosuunnittelua. Ostin kilpailijan seuraavana vuonna, sieltd tuli meille kym-
menkunta ihmistd. Samaan aikaan tehtiin pddtds, ettd uusitaan kaikki tekniikka
joka oli ostettu 2 vuotta aikaisemmin. Ennen kuin saatiin kuoletettua tekniikka,

pddtettiin luopua siité ja rakentaa Suomen ensimmdinen HD-tekniikka.

Kun HD-ulkokalusto valmistui, Suomessa oli yksi toinen HD-ulkotuotantoauto,
mutta kun uusittiin studiot, oltiin 1,5 vuotta siind tilanteessa, ettéd meilld oli Suomen
ainoat HD-studiot. Ylen HD-studio valmistui vasta nyt. Satsaamalla uuteen tekniik-
kaan — ja Maikkarilla ei olisi ollut intressid uusia sité, mutta meilld oli, kun meilld
oli asiakkaana muitakin tuotantoyhtiéitd, jotka tekivit muille kanaville ohjelmaa -
me saatiin se yhtdlé toimimaan. Tuotantoyhtiénd me tehdddn hyvin pieni murto-
osa suomalaisesta TV-tuotannosta, mutta tekniselld puolella noin 80 % kaikesta
kotimaisesta TV-viihteestd tehdddn joko meiddn studioissa tai ulkotuotantokalus-
tolla ja meiddn miehilld. Me ollaan ainoa yhtié Suomessa, joka vuokraa seké tiloja,
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kalustoa ettd ihmisid. Me on tehty valikoima tuotantoyhtiéille, ettd he saavat mah-

dollisimman paljon yhdelld tilauksella.

Tekniikan kaupan yhteydessd sovittiin 2005 Maikkarin kanssa alihankintasopimus,
ettd me tuotetaan kaikki tekniikan tuotantopalvelut MTV:n uutis- ja ajankohtais-
toimitukselle. Kaikki tekniikan ihmiset, jotka kuvaa, editoi yms. on meiddn viked.
Se on siité hieno sopimus, ettd se toimii 365 pdivdd vuodessa, uutisia tehdddn joka
pdivd. Tehdddn kaikki uutis- ja ajankohtaisohjelmat Huomenta Suomesta Kymme-
nen uutisiin, vaalien erikoisléhetyksiin yms. Meillé on joka ikinen pdivd ihmisid tuo-
tannossa. Sen lisdksi tehdddn kaikki MTV:n ja Canal plussan (nyt C-more) urheilu.
Meillé on kymmenen urheilun yksikkéd MTV:n sisélld, jossa tyéstetddn kuvamate-
riaali satelliiteista kanaville. Lisiiksi tehddén kaikki urheilun ulkotuotannot. Tehtiin
tdnd kevddnd jédkiekko, nyt Levin maailmancup, Karjala-turnaus jne. Urheilun ul-
kotuotantoa on todella paljon ja se vaatii ihan oman erikoiskaluston. Meilld on 12
miljoonalla eurolla TV-tuotantokalustoa — puolet siitd tarvitaan isojen ulkotuotan-

tojen tekemiseen.”

Yhtio jakaa toiminnot eri yhtioihin ja kokonaisuuden hallinta helpottuu

Aluksi yrityksen toiminnot olivat kaikki Blue Median alla ja se toimikin aluksi hyvin.
Yrityksen kasvaessa liiketoimintojen oston myo6ta, oli strategiaa linjattava uudel-
leen ja yhtio jaettiin osiin, jotta kokonaisuuden hallinta olisi helpompaa. Rahoituk-
selliset haasteet olivat kovat ja yrittdja ymmarsi myos, etta henkiléstén hyvinvoin-
nin kannalta oli jarkevaa jakaa toiminnot eri yhti6ihin. Nain syntyivat itsenaiset yh-
tiot Blue Media Oy, HD -studiot ja ulkoldahetyskalusto, Blue Media Productions Oy,
tuotantoyhtio ja Blue Media Staff Oy, uutis- ja ajankohtaisohjelmat seka urheilu
(MTV3), jotka kaikki omistaa Kuorikoski. Ndiden lisdksi on taloushallinnon palveluja

myyva Blue Files Oy ulkopuolisessa omistuksessa.

“Yhtiérakenteesta — kun kokonaisuus alkoi mennd véhdn hallitsemattomaksi, pdd-
tettiin jakaa. Pddtos tuli siitd, ettd menin perheyritysten liiton strategisen johtami-

sen kurssille. Siité osa oli Aallon alla. Se oli tosi hyvé kurssi, sielld oli aika paljon
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samassa asemassa olevia yrittdjid, toisen polven yrittdjid, joiden haasteet oli sa-
manlaisia. Se oli konkreettinen kurssi. Pddtin, ettd tietyistd asioista luovutaan, tiet-

tyihin panostetaan enemmdn ja toisiin vihemmdn.

Tdmd kaikki toimi pitkélle Blue Median alla, mutta kun ostettiin 2005 Maikkarin
tekniikka, pddtettiin toisen yhtién perustamisesta ja siirrettiin laitteisto toiseen yh-
tiéén. Tekniikka on turvassa ja on selkedmpdd ettd laitteisto on yhdesséd yhtidssd,
toisessa ihmiset. Kun ostettiin Directors Cut, muutettiin niin, ettd toisessa yhtiéssd
on laitteet ja pieni osa henkilstéstd ja on toinen henkiléstévuokrausyhtié Maikka-
rille. Tdmd yhtié6 noudattaa Elokuva- ja TV-alan tyéehtosopimusta. Muissa yhti-
Oissd ei tarvitse noudattaa sitd. Tdmd selkeyttdd. Kun asiakkaat on erilaisia, palve-

luntarjoajan pitdd joustaa.

HD-tekniikan investoinnit on isoja, kaikki alkoi huolehtia, mistéd saadaan rahoitusta
ja milld maksetaan. Mutta yhtd térked tuote on henkil6sté ja siitd huolehtiminen
alkoi jéddd tdmdn keskustelun alle. Samaan aikaan yksikéiden vetdjdt eivit endd
hahmottaneet miké on oma tontti ja mitd siind pitdisi kehittéd. Oli vain yhteisic
huolia. Suurin huoli oli viimeisen kuuden vuoden aikana on ollut, ettd on pitédnyt
investoida laitteisiin, joiden kéyttéikd 15 v, ja taloustilanne on ollut sellainen, ettd
rahoittajat tarjoaa max 3 vuoden rahoitusta yhtd rahoittajaa lukuun ottamatta. On
oltu koko ajan kierteessd, ettd maksetaan 3 vuodessa laitteita, joiden kéyttoikéd on
15-20 vuotta. Lainalyhennykset on jérjettémid 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 jilkeen tehtiin yhtiéjdrjestelyjd niin, ettd tdmd missé nyt istutaan, Blue Media
Productions on puhdas tuotantoyhtio, joka tekee ohjelmia eri TV-kanaville. Viime
vuonna tehtiin reilun miljoonan liikevaihto, tdnd vuonna véhdn enemmdn ja ensi
vuonna aletaan laajentumaan takaisin elévdn viihteen puolelle. On haettu erilaisia
ihmisid mukaan. Olen I6ytényt uudelleen organisaation, joka pystyy monistamaan
saman asian, joka tehtiin 2000-luvun alussa. Onko asiakas laivayhtié vai mikd, ei

tiedetd, mutta on selkedt askelmerkit miten tehdddn.
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Pasilassa on 3 yhtiétd — vanha Blue Media, entinen MTV:n tuotanto, siellé on kaikki
kalusto ja se hallinnoi tiloja ja kalustoa, mitd siellé on. Sielld ei ole muita téissd kuin
mind toimitusjohtajana. Tase oli 2001 hyvin vaatimaton, nyt se on noin 8 miljoonaa
euroa. Pasilassa on myés Blue Media Staff, puhtaasti henkiléstévuokrausyhtié. Se
vuokraa henkilést6d yhdelle isolle asiakkaalle, eli Bonnierille eli Maikkarille ja Canal
plussalle. Siellé on editoijia ja tiimildisid, jotka tekevdt téitd Maikkarin kiinteistén
sisdlld. Sitten on Pasilassa Directors Cut, joka toimii edelleen sillé nimelld. Se myy
tiloja ja tekniikkaa ja ihmisié muille tuotantoyhtiéille. Sielld on kymmenkunta kdyt-

témestaria, joilla on erikoisosaamista.

Neljédn yhtién pydrittdminen on hyvd jdrjestelmd, selkeyttédd. Ja mahdollistaa sen,
ettd jos haluaa kumppanin johonkin osa-alueeseen tai haluaa luopua jostain, peri-
aatteessa sekin on mahdollista. Joku yhtidisté voisi olla jonkun toisen vedossa, per-
heenjdsenten Idhinnd. En ole myymdssd. Samanlaista vuotta tai kolmen vuoden pe-
riodia ei ole tullut koskaan. lhan varmaa on ettd investoidaan tai ostetaan jotain

seuraavan vuoden aikana. Pelikenttd muuttuu koko ajan, ja siihen pitéé kasvaa.”
Hyva henkil6std on voimavara —”on hieno palkinto tarjota ihmisille toita”

Yhti6(t) tyollistavat suuren maaran ihmisia ja henkilostéjohtaminen on avainroo-
lissa yritysten paivittdisessa toiminnassa. Menestykseen tarvitaan oikeat ihmiset

oikeille paikoille: sitoutumista ja joustavuutta ja oikeudenmukaista johtamista.

“Kaupan mukana tulleet eivdt olleet hyvid vetdmddn. Tdytyy itse sisdistdd, mikd on
tdrkedd. Vetdjdt on jouduttu kaikki ostamaan ulkopuolelta, mutta ovat tulleet si-
sdisind vinkkeind. Kaikki avainhenkilét — kéyttémestarihenkilistd yms. vetdjistd os-
tettu melkein kaikki, ostettu Neloselta yms. Toimistoissa on hyvd tai huono henki ja
kaupan jélkeen henki ei ollut hyvd. 2005 vuoden jilkeen ei ole tapahtunut isoja

muutoksia, kaikki pyérii hyvin.
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Tybéehtosopimusneuvottelut tms. — Staff on ainoa TV-toimialalla toimiva yritys, joka
noudattaa TV-toimialan ty6ehtosopimusta. Me ollaan tyéehtoneuvottelijan roo-
lissa. Oman historiani kautta tunnen kaikki ihmiset, lukuun ottamatta uusia nuoria
— jos heilld on isoja ongelmia, puhuvat minun kanssa. On kokoonnuttu viilillé vii-
koittain ja pidetty joka yhtiéssd johtoryhmd. Mutta kuitenkin tdmd on sirkusala,
mennddn sen mukaan, mitd projekteja on, tuotantojen ehdoilla. Kaikki mité teh-
dddn, menee ulos ihmisten katsottavaksi ja melkein kaikki suoria ldhetyksid varsin-
kin urheilu- ja uutispuolella. Ihmiset on tarkkoja ja tdsmdllisici, myéhdstyminen kor-
keintaan sekunteja. Tdsmdllisyys, luotettavuus, varmuus ohjaa kaikkea, véltetddn

ylldtyksid.

On hieno palkinto tarjota téitd! On alun perin pyritty ottamaan mahdollisimman
vdhdén riskejd. Ja edelleen, vaikka on investoitu ja on pyritty tekemddn kaupoissa
niin ettd riski on mahdollisimman pieni. Itse otettu riski ei saisi aiheuttaa riskid ty6-
paikoille. Mekin on toki kolme kertaa jouduttu 10 vuoden aikana yt-neuvotteluihin,
mutta ne ovat enemmdin liittyneet rakenteellisiin muutoksiin tai asiakkaan ilmoi-

tuksiin, ettd eivdt halua ostaa tiettyjé asioita — ja siksi jouduttu muuttaa.”

Blue Media Oy tdndan

Yrittdjén on oltava herkka arjen tuomille muutoksille. Valppaus on liikketoimin-
nassa tarkeda ominaisuus ja kyky tehda joustavasti tarvittavia suunnan muutoksia.

Nailla avuilla voi parjata jatkuvasti muuttuvilla markkinoilla.

“Muutokset tulee siitd, ettd itse koettaa olla askeleen edelld muita. Kun tehdddn
nditd palveluja nykyasiakkaalle, mietin koko ajan ettd, jos kdvisi nédin tai ndin, mitd
tehtdisiin ndiden ihmisten kanssa. Témd ohjaa investointeja ja muutakin toimintaa;
kuinka paljon pitdd olla sédnnéllisté toimintaa ja tuloa. Ja on olemassa varasuun-
nitelma, jos jotain tapahtuu, niin ettd voidaan levittdd jotain toimintaa muuhun
suuntaan. Kun TV on nyt murroksessa, nettijakelu ja jakelutiet muuttuu. Mihin ja

miten tarjotaan — sité me koetetaan miettid ja kdyttéd aikaa siihen. Yksikon vetdjit
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miettii enemmdn, mitd pitdisi tehdd tulevaisuudessa vuoden parin pédstd kuin sitd,

mitd on tapahtunut aiemmin.”

Blue Media Oy:n historia on varikas ja taynna kadnteita kuten hyvassa draamassa
pitdaakin. Liiketoiminta toiminta on vakiintunut kolmeen itsendiseen yhtioon: Blue
Media Oy, HD -studiot ja ulkoldahetyskalusto, Blue Media Productions Oy, tuotan-

toyhtio ja Blue Media Staff Oy, uutis- ja ajankohtaisohjelmat seka urheilu (MTV3)

“Blue Media on yksi suurimmista suomalaisomistuksessa olevista itsendisistd tv-
tuotantoyhtidistd. Viihteen parissa jo yli 10 vuoden ajan toiminut yhtié takaa am-
mattitaitoa niin musiikkiviihteen, draaman, konserttien kuin lastenohjelmienkin
saralla. Laadukas tv-viihde syntyy yksinkertaisilla elementeillé: ammattilaisilla,

uusimmalla tekniikalla ja rakkaudesta alaan!”
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Kuva 6: Blue Media Oy:n liikevaihdon kehitys 2003 — 2013 (1000 €)
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Kuva 7: Blue Media Oy:n lilketoiminnan ja tilikauden tulos 2003 — 2013 (1000 €)
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estime

("Kasvu meiddn osalta on monen vuoden kova tyé ja se Idhti vaan nyt menee ja

olisi voinut kdydd toisinkin..."”)

4.2 Estime Oy

Tomi Heimonen
Toimiala: 73111 Mainostoimistot

(Haastatellut henkilot yrityksestd Tuomas Hyvarinen yksi yrityksen perustajase-

nistd/omistaja ja Tomi Halonen toimitusjohtaja)

Gasellitarina kertoo Estime oy:n alkuvaiheista, yrityksen hautomovaiheesta Aalto
yliopiston kauppakorkeakoulun yrityshautomossa ja hautomovaiheen jalkeisista
keskeisistd yrityksen kehitystapahtumista. Tarina perustuu Tuomas Hyvarisen ja
Tomi Halosen haastatteluun ja muuhun yritysta koskevaan materiaaliin (Suomen

asiakastieto Oy, Voitto+CDRom).

Estimen synty

Yrityksen syntyhistoria on kaksivaiheinen joista ensimmainen vaihe ns. epaviralli-
nen startti tapahtui 2000 luvun alussa jolloin Estimen perustajista Juhani Wallenius
ja Susanne Lumme olivat vield koulussa opiskelemassa ja opiskelujen osana opet-
telivat kotisivujen tekemista. Juhani sai ensimmaisen kotisivujen tekemista koske-
van tyotehtavan tuntemaltaan henkilolta ja yrityksen nimi oli VM Karting. Juhani
huomasi pian, ettd hdanen saamansa kotisivuprojekti osoittautui haasteelliseksi ja
han tarvitsisi lisdvoimia tehtdvan suorittamiseksi. Juhani pyysi Susannea avukseen
tekemaan kotisivuja ja ndin Juhani ja Susanne tekivat opiskelujen ohessa erityyp-
pisia kotisivuja 2-3 vuoden ajan. Myéhemmin tiimiin liittyi Estimen kolmas perus-

taja Tuomas Hyvarinen
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“Virallinen startti tapahtui 2000-luvun alussa, jolloin Juhani Wallenius sai silloin
tuttavaltaan puhelun, joka koski kotisivujen tekemistd. Juhani oli juuri kdynyt en-
simmdisen kurssin kotisivujen tekemisesté. Juhanilupautui tekemddn kotisivut télle
yritykselle. Hidn huomasi kuitenkin ettei prosessi ollutkaan ihan niin helppoa. Sitten
hén huomasi myés, ettd tarvitaan lisGapuja ja Juhani kysyi kurssikaveri Susanne
Lumpeelta, ettd Idhdetké tekemddn nditd sivuja. Tésté oikeastaan ldhti ensimmdii-

nen kipind uuden yrityksen luomiselle.

Mind (Tuomas Hyvdrinen) liityin kuvioon siiné vaiheessa, muistaakseni olisinko ol-
lut silloin juuri yrittdjyyskurssilla. Me olimme IT-tradenomeja Heliassa opiskeluai-
koina ja sieltd sitten varsinainen kipind tuli. Ajateltiin, ettd hetkinen mitd tehdddn
kun koulu loppuu justiinsa. Kaikki oli miettimdssé, ettd mitéd seuraavaksi, kun koulu
virallisesti pdééttyi, niin istuttiin kesdlld alas ja mietittiin, etté kyllidhén tdssé selke-
dsti olisi jérked ldhted tétd tekemddn yritysmuotoisesti. Ajateltiin ettd meilld olisi

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

Uuden liiketoiminnan kehittamismahdollisuuksien etsinta ja hautomovaihe

Yrityksen alkuvaiheen liiketoiminnan kehittamisessa nousi esille toimitilojen tarve

ja erilaisten mahdollisuuksien kartoittaminen toimitilojen osalta.

“Me ldhdimme heti hakemaan toimitiloja, mietittiin sitd, voisiko aluksi toimia koti-
toimistosta kdsin, mutta sitten tajuttiin, ettd se ei ole niin tehokasta ja ehdotto-
masti olisi hyvé toimia yhdessé paikassa siten, etté pystyisi tekemddn asioita ja tu-
lisi sosiaalinen paine siind ympdirille, ettd tulisi varmasti aamulla herdttyd teke-

mddn hommia.”

Toimitilojen kartoittamisen ohessa Estime oy:n osakkaille tuli ajatus myos yrityksen
hakeutumisesta yrityshautomoon. Osakkaat kartoittivat eri hautomovaihtoehtoja

liiketoiminnalleen Eteld-Suomessa ja pddtyivat valitsemaan silloisen Helsingin
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kauppakorkeakoulun, New Business Centerin (NBC:n) potentiaaliseksi yrityshauto-
moksi useiden muiden mahdollisten hautomoiden joukosta. Keskeisina valintakri-
teereind osakkaat pitivat hautomoedustajien parasta myyntipuhetta ja erityisen
hyvaa hautomon sijaintia Helsingin ydinkeskustassa Hesperian kadulla. Lisdksi hau-
tomotuki ja yrityksen liiketoiminnan kehittamisen palvelut houkuttelivat hakeutu-
maan hautomoon. Yritys hakeutui heti perustamisensa jalkeen hautomoon vuonna

2003.

“En ihan tarkkaan muista mistd se ensimmdinen kipind siihen tuli, ettd Idhdettiin
kartoittamaan eri hautomoita ja NBC oli siind vahvoilla. Meilld oli kourallinen toi-
mivia hautomoita Eteld-Suomessa siihen aikaan ja NBC oli ndistd vahvoilla. Joten
mentiin NBC:lle vidhén kyselemddn, ettd miten tdnne on mahdollista pddsté ja mitd
vaatimuksia hautomoon hakijoille asetettiin. NBC:llé oli siihen aikaan tdissé Jakke
Peltonen ja Esa Virtanen ja he sanoivat, ettd ilman muuta pistékédd hakemus tule-
maan ja tehtiin sitten hakemukset ja oikeastaan sitten pariin muuhun paikkaan

kanssa samalla haettiin.

NBC:lld oli selkedisti sitten ns. paras myyntipuhe. Heilld oli toimitilat myés Helsingin
keskustassa ja vaikka ne tilat eivét olleet itse asiassa kovin kummalliset tédssd Hes-
perian kadulla, niin ne olivat itse asiassa aika villit, vihred muovimatto ja ihan pe-
rus-toimistotilat, mutta sijainti oli hyvd ja silloin se oikeastaan itse asiassa ldhti se
hautomovaihe kéyntiin. Yksi syy hautomoon menolle oli hautomotuki ja mahdolli-

suus saada mentorointia.”

Yrityksen alkuvaiheessa liiketoiminnan ydinajatuksena oli resurssien joustava hyo-
dyntdminen ja tiimijohtajuus, tdhdn aikaan yrityksellad ei ollut lainkaan nimettya

toimitusjohtajaa.

“Ensinndkin meilld oli timd ajatus, ettd meilld ei ole toimitusjohtajaa, ettd meilld
on kolmen kopla, hallitus joka pddttdd. Liiketoimintasuunnitelmassa luki, ettd Es-

time Oy:n osakkaat muodostavat yrityksen johdon ja jokaisella osakkaalla on eri-
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lainen ydinosaaminen ja ndin osakkaat muodostavat keskenddn tehokkaan koko-
naisuuden. Lisdksi jokaisen osakkaan vastuualueeseen kuuluu strateginen ja ope-

ratiivinen toiminta.

Oli 3 henked, joten aina saatiin pddtds. Itse asiassa jos olisi ollut 2 henked, niin
silloin olisi tullut riitaa jostain asiasta. Kolmella se aina meni eli et joko 2 oli aina
sité mieltd, et mennddn tuohon suuntaan tai sitten kaikki oli samaa mieltd. Pyrittiin

kuitenkin hakemaan yksimielisyyttd, siten ettd kaikki olisi saman idean takana.”

Alkuvaiheen yritystoiminnan kilpailuetutekijoina olivat voimakas liiketoiminnan fo-
kusoiminen ja uudet tuote-, palvelu- sekd markkinainnovaatiot pyrkimyksena erot-

tautua toimialan muista kilpailijoista.

“Siihen maailman aikaan oli juuriollut IT-kupla. Se IT-kupla oli tosiaan puhjennut ja
paljon oli alan toimijoita vield olemassa. Olimme kuitenkin ajatelleet, ettd pys-
tymme erottautumaan muista. Se oli se, ettd Iéhdettiin itse asiassa tuomaan mark-
kinoille pienyrittdjille alle 10 hengen yrityksille soveltuvaa kotisivukonetta, jota sii-
hen aikaan kukaan muu ei ollut vield keksinyt. Témé oli selkeé markkinarako millé
Idhdettiin erilaistumaan kilpailijoista. Toinen ajatus oli web-pohjainen koulutusoh-
jelmisto eli eLearning koulutusohjelmat, jotka loppupeleissé aika nopeasti kuihtui
kasaan. Mentiin hyvin pitkdlle tuolla kotisivupuolella eteenpdin. Se ensimmdinen
vuosi tehtiin Iéhinné kaikkea mahdollista tdhdn kotisivuihin liittyen. Tdmdhdn oli
mainostoimistomainen yritys, tehtiin yritysilmeitd, graafista suunnittelua, kdynti-

kortteja, esitteitd ja kaikkea siihen oikeasti liittyvéd.”

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 jarkevampaa henkildstéresurssien kayttoa.
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“Se alkoi menemddn siihen, et alkoi olla niin paljon sitd sun tdtd palveluita, et se
homma alkoi vaan paisumaan ja aloimme tekemddn pitkidkin péivié ja vélttdmdttd

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

Tdytyi istua alas ja miettid, ettd mitd téstd niin kuin oikein halutaan ja mihin ollaan
menossa. Kaikki muistaa kiven Hesperian puistoissa. Istuttiin siind kivellé iltapdi-
vdlld ja kaikki oli véhén maansa myyneitd, ettd tuleeko téstd yhtddn mitédn vai
mitd tdssd pitdisi tehdd. Siind sitten pohdittiin ja taisi olla juuri ennen kesélomia.
Jokainen pyrki miettimddn, mihin tdmd sitten menee? Miten kannattaisi IGhted vie-
mddn asioita eteenpdin? Kesdloman jélkeen sitten kaikki oli véhén pirtedmpid ja
siitéi se I6ytyi se sdvel siihen, ettd Idhdetddn lopettamaan kaikki rénsyt ja Idhdetédn

keskittymddn ndihin verkkomainonnan asioihin.

Siihen aikaan organisaatio oli kasvanut kuuteen henkil6én. Meilld oli 3 perustajaa,
1 vakituinen tyéntekijd ja 2 harjoittelijaa. Asiakasmddrd oli kasvanut ja pienié yri-
tysasiakkaita oli paljon. Esille nousi google mainonta, hakukoneoptimointi ja web-
analytiikka sellaisina selkeind polkuina, missd me oltiin asiakkaille tehty hyvid ca-
seja. Google mainonta tuli siihen aikaan pinnalle maailmalla ja oltiin oikeastaan
ensimmdisind Suomessa tekemdssd heti sitd meiddn asiakkaille. Oltiin pienimuo-
toinen firma ja ei pddsty rummuttamaan sitd siind mddrin kuin pari muuta siihen
aikaan kilpailevaa yritystd, koska ehkd meiddn bréndi ei ollut koskaan niin suuri,
ettd oltaisiin erottauduttu, koska me tehtiin vdhdn kaikkea mahdollista. Silloin péd-
dyttiin siihen, ettd Idhdetddn keskittymddn google mainontaan, hakukoneopti-

mointiin ja web-analytiikkaan ja se oli se kddnnekohta 2005 keséin jélkeen.”

Yrityshautomoaika Estimen alkuvaiheen liiketoiminnassa

Rahoituksen saaminen oli haasteena koko Estimen alkuvaiheen liiketoiminnan ke-

hittdmisessa ja tassa yrityshautomon merkitys yritykselle osaltaan korostui erilais-
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ten resurssien mahdollistajana, joihin kuului uusien yritysten rahoituksen hankki-
misen edistdmisen toimenpiteet ja palvelut sekd asiakasverkostoitumisen edista-

misen palvelut.

“Jos olisimme saaneet enemmdn rahoitusta niin yrityksen liiketoiminta olisi var-
masti Idhtenyt lentoon eri tavalla. Me kysyimme muutamilta toimijoilta rahoitus-
takin, esim. pankeista. Siihen aikaan jos ei olllut vakuuksia, niin ei tippunut pennid-
kddn mistddn ja eikd me sitd oikeastaan saatu sen tarkemmin ldhtee mitédn enke-
lisijoittajia tai muita rahoittajia hakemaan siiné vaiheessa. Koko aika meiddn toi-
minta perustui siihen, ettd tulorahoituksella menndédn. Alusta asti olemme men-
neet tulorahoituksella. Palkasta nipistettiin ja ensimmdisen vuoden palkat oli jotain
muistaakseni 450 euroa kuussa. Jos me oltaisiin oltu téissé jossain ja sitten IGhdetty
yrittéjiksi noin pienelld palkalla, niin se ei olisi varmasti onnistunut. Tdmdkin oli
ehkd yksi varmasti merkittévd tekijd, ettd me emme vilittineet siitd, ettd se palkka
on aluksi pieni. Meillé oli sellainen ajatus, ettd kylld se tdstd Iéhtee joku pdivé pa-

ranemaan.”

Hautomoaika mahdollisti yritykselle myos yllattdvien resurssien saamisen, kuten

kdy ilmi seuraavasta sitaatista:

“Joo tosiaan vield noista hassuista ajoista. Tuossa oli yksi sellainen esimerkki, ettd
siellé hautomossa oli sellainen tietokoneiden vaihtoviikko ja kaikki vanhat tavarat
pistettiin kierrdtykseen ja uusia oli tulossa kdyttéén. Sielld oli roskalava tdynnd ro-
muja ja me kysyimme luvan, ettd saisiko noita roskia Iéhted tonkimaan ja Rovionkin
pojat kaivoi niitd sieltd samasta paikasta. Vesa ja Jakke hautomosta sanoivat, ettd
totta kai ihmeessd ottakaa jos tarvitsette jotain ja ne oli jo muutenkin purettu jo
kaikki muistit ja muut pois. Kaikki muu, mité vaan sieltd I6ydettiin, monitoreita,
mitkd vaan toimi hyvin tai huonosti otettiin kédyttéon. Kaikki liséiosat, kuten esimer-
kiksi muistit ja mitd vaan muuta sieltd saatiin, olivat raaka-aineita meiddn raken-
nettaville koneille. Viimeinen niistd monitoreista vietiin tddltd ehkd vuosi sitten

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

“Itse alkuaikoina me olimme Rovion naapuritoimistossa. Niilld oli se 21 neli6n toi-
misto ja meillé oli 14 nelién toimisto. Sitten kun Rovio siirtyi pois sieltd huoneesta

me saimme sen heiddn 21 nelién toimiston.

Yritettiin myds patentoida salausmenetelmdd ja se oli aika pitkd prosessi. Siind

apuna oli hautomon keksintdsddtion yhteyshenkilé.

Hautomossa olimme niin kauan, kun vaan pystyttiin. Lisdaikaa kinuttiin ja kun Iéh-
dettiin hautomosta, niin vield tingittiin mukaan vanhat péyddt ja tuolit ja koska ne
olivanhoja ja menossa kierrétykseen, niin saatettiin ostaa mukaan seuraavaan toi-

mistoon.”

Estime syvensi exit-vaiheen jalkeen hautomon kanssa yhteistyota tekemilla yhteis-

tyokumppanisopimuksen.

“Tehtiin yhteistydkumppanisopimus hautomon kanssa, jossa Marika Paakkala on
toisessa pddssd meiddn yhteyshenkild ja meillé on siis tdllainen tavoite, ettd me
pyritddn tuomaan hikipddomaa sellaisiin yrityksiin, joiden perustekeminen on lé-
helld meiddn osaamista eli jos hautomosta I6ytyy vaikkapa verkkokauppoja, jotka
tarvitsevat alkuun tdmdn tyyppistd osaamista ja tekemistd, mitd me edustetaan.
Me olemme halukkaita keskustelemaan siitd, ettd minkdlaisilla ehdoin puolin ja toi-
sin se olisi mahdollista. Me ollaan jo muutama hautomoyritys jutettu tdmdn tee-
man ympdiriltd ja katsotaan nyt sitten, I6ytyisiké téllainen sweat equity ratkaisu,

joka olisi kiva molemmille.”

Hautomosta irtautuminen ja korkean kasvun aika

Estime oy irtautui kolmen vuoden jalkeen hautomosta, josta alkoi uusi aikakausi
liiketoiminnan kehityksessa. Yrityksen irtautumista hautomovaiheesta kuvaa voi-

makas liiketoiminnan kasvun ja kehityksen seka organisatoristen muutosten vaihe.
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“Vuonna 2006 helmikuussa oli exit hautomosta ja Idhdettiin Ratakadulle Supoa
vastapddtd ja sielldkin toimistotilat itse maalattiin ja tuunattiin omin voimin. Silloin
google mainonta kasvoi kovaa vauhtia ja sitd myytiin kovaa. Kokeiltiin myds ulkois-
tettua myyntid, mutta se ei ldhtenyt oikein toimimaan (syynd myés kalliit kustan-
nukset). Sitten ldhdettiin rakentamaan omaa telemyyntitiimid. Pikkuhiljaa yksi ker-
rallaan palkattiin myyjiéd soittamaan yrityksid Iépi ja myymddn tuotteistettua kuu-
kausimaksullista pakettiamme, jossa asiakas sai ennalta mddritellylld mediabudje-
tilla kévijéitdé googlen kautta ja pddstiin googlen partneriksi ja tdmd avasi ovia joka
suuntaan. Kun siihen aikaan saatiin ensimmdinen iso asiakas, joka siihen aikaan oli
199 euroa kuukaudessa, niin siind vaiheessa avattiin ensimmdinen shampanja-
pullo, mikd taisi olla 2006 alkupuoliskolla. Pienistdkin asioista nautittiin, kun oli sen

aika.

Vuonna 2008 yritys oli Idhtenyt todella kovaan kasvuun. Muutettiin seuraavan
osoitteeseen Vuorikadulle ja siiné vaiheessa telemyynnissé oli noin 10 henked, 1 oli
kenttdmyynnissé ja meitd oli yhteensd parikymmentd siind vaiheessa. Tdssd vai-
heessa tuli seuraava iso hyppy ja tajuttiin, etté nyt olemme kolmistaan tehty tdtd
hommaa sen verran pitkddn ja tarvitaan ulkopuolinen toimitusjohtaja ja pohdittiin
myés sitd, ettd kasvaako meistd sisdisesti joku toimitusjohtajaksi. Me ndéhtiin, ettd
me ollaan annettu kaikki véhdn niin paljon kun voidaan ja tarvitaan seuraavalle
portaalle pddsemiseksiihan tdysin ulkoinen ammattilainen, joka pystyy liiketoimin-
nallisesti viemddn eteenpdin ja pystyy hallitsemaan kasvuyrityksen. Meillé oli sen
verran porukkaa, ettd oli oma prosessinsa hallita kasvua ja aloimme miettimddn,
ettd mitd ja ketd Idhettdisiin Iéhestymddn ja tuli mieleen hautomoajoilta erds hen-

kilé.”
Estime oy:n toimitusjohtaja 16ytyi naamiaisjuhlista.

“Me ndhtiin naamiaisissa, jossa minulla (tulevalla Estime Oy:n TJ:lld) ei ollut naa-
miaisasua, kun kukaan ei ollut kertonut asiasta minulle, mutta Juhani oli Bjérn

Borg. Sielld me silloin néhtiin ja siiné oli muutama vuosi kulunut, ettei oltu tavattu
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ollenkaan. Silloin tuli puheeksi, ettd Estime oy on muuttanut tdhdn kortteliin ja Ju-
hani oli kertonut kaikenlaista, ettd firma on kehittynyt ja kasvanut ja todettiin ettd
tulisin jossain vaiheessa kahville ja siihen kahvin juontiin meni ainakin puoli vuotta
aikaa, ennen kuin se saatiin sovittua. Mind olin juuri jédnyt edellisestd tyépaikasta
pois ja pidin ihan tarkoituksella isyysvapaata. Kdvimme uudelleen keskusteluja
mahdollisuuksista koskien Estime Oy:n toimitusjohtajuutta ja loimme luottamuk-
sellisen suhteen keskustelujen kautta. Siitd se sitten minun osalta lédhti téinnepdin

kallistumaan.

Estimelld keskeinen kantava ajatus on ollut jaettu johtajuus ja tj:nd kehitin yrityk-
selle johtamisen toimintamalleja, rakenteita ja prosesseja. Silloin vield mietittiin
paljon telehommaa, pitéisiké siihen panostaa liséd, onko siellé vielé kasvun mah-
dollisuuksia, ettd myytdisiin rakennettuja paketteja pienyrityksille, kuten isot kilpai-
lijat esimerkiksi Fonecta teki. Sitten myés huomattiin, ettd he ovat niin vahvoja pe-
lureita omine valtavine puhelinmyyntikoneistoineen, ettemme pysty heité haasta-
maan. Sitten oli helppo tehdd lopullinen pddtds siitd, ettd me ruvetaan kohdista-
maan meiddn myyntitydtd nimenomaan suuryrityksiin henkil6kohtaisen myynti-
tyén avulla ja siitd oikeastaan alkoi meikdléisen urakka 2009 (Tomi Halonen, Es-

time Oy:n toimitusjohtaja).”

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

tosvauhdissa pysymisen varmistamiseksi seka kilpailuetujen sdilyttamiseksi.

“Me ollaan pystytty tekemddin ihan hyvid valintoja. Moni vuosien takaisista kilpai-
lijoista on itse asiassa jo manan majoilla. Ne ovat jddneet itse asiassa tekemddn
sité samaa, mitd Estime teki 5 vuotta sitten ja ne eivdt ole pdrjinneet siind endd.
Ne ovat vaan pikku hiljaa luhistuneet. Kun markkinat muuttuvat niin pitdd itse pys-
tyd muuttumaan siind mukana. Me ollaan haettu koko ajan meidén kasvusegment-
tiéi, missé me voidaan toimia tehokkaasti ja ainakin nyt ollaan oltu viime vuosina

oikeilla tonteilla ja katsotaan nyt sitten seuraavat vuodet.

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

naajan duunia myés. Alkuun se mitéd esitimme monille toimijoille oli kiinnostavaa
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ja samalla outoa. Usein tdlle puolelle eli internet liiketoiminnan kehittdmiseen ei
ollut osoitettu minkddnlaista resurssia. Oli se ajatus, ettd pitdisi tehdd jotain, mutta
eiollut rahaa, eiké ollut tekijéitd. Kun tdtd on nyt kéyty tuolla kertomassa ja kilpai-
lijat ovat tehneet samaa. Nyt viimeisten vuosien aikaan on tapahtunut iso muutos,
ettd asiakas on ymmadrtdnyt ja on kiinnostunut ja haluaa panostaa lisdd. Markkinat
ovat avautuneet, ei nyt vield sepposen seldlleen, mutta kuitenkin, ettd olemme voi-
neet kasvaa koko ajan ja olemme saaneet liséid kiinnostavia asiakkaita. Tdtd tarvi-

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

Toimialan murros on nayttaytynyt Estimen liiketoiminnan kehityksessa ja kehitta-

misessa erityisesti web-analytiikan merkityksen esille nousemisena.

“Niin ei siitd pitké aika ole, kun silloin edellisen IT-huuman aikoihin Ruotsissa pe-
rustettiin nditd skandinaavisia verkkokauppoja ja silloin monet totesi, ettei ver-
kosta kukaan mitddn osta, esim. vaatekauppaa verkossa pidettiin ihan mahdotto-
mana. Ajateltiin, ettd okei internetissé voidaan myydd vaikka levyjd, koska niité
voidaan kuljettaa postissa ja ne mahtuvat postiluukusta. Nykyddn verkon yli oste-
taan ihan mitd vaan, eikd sitd kukaan endd ihmettele ja verkkokaupan arvo Suo-

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

Tédrked on ollut web-analytiikan ymmdrtdminen, kun silld pystytdén todentamaan
kaikkien markkinointipanostusten vaikutus. Ennen ei mitattu niin tarkkaan, niin
kaikki oli véhdén niin kuin mielikuvien varassa. Jos joku osti mainontaa jostain, niin
se liikkui hyvin pitkdlle siitd mainostoimistosta, ettd miten he méivdt sen ajatuksen.
Kun taas jos me tehdddn verkkomainontaa, niin kaikki perustuu siihen, ettd on jo-
tain mitattavaa ja pystytddn joka ikinen euro tarkalleen laskemaan, paljonko se on
tuottanut asiakkaille. Témd on tietynlainen murros meidén alan toimijoille, joka on

vdhédn muuttanut koko ajatusmaailmaa.”

Estime oy:n kilpailun ja kilpailutoimintaympariston muutoksen merkitykselliset

asiat kovan kasvun aikakaudella.
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“Silloin alkuun Estime kilpaili markkinassa, jossa kédytdnnéssd kaikki tarjosivat pal-
velujansa puhelinmyyntiyksikdiden kautta aika tiukasti paketoituna kokonaisuuk-
sina. Alussa pddtuote oli hakusanamainonta ja sité myytiin sitten useammasta eri
tuutista ja véhdn eri pelisddnnéilld. Tyypillisesti se oli ihan alkumetreilld tuote, jossa
oli aika kovat marginaalit. Estime sen sijaan oli sellainen ritarivalkoinen, ettd me
myytiin aina mainosaika mainosaikana ja oma tyédmme omana tyénd, ettd ndmdé 2
hintalappua erotettiin. Kilpailijat, jotka alkuun menestyivarsin hyvin, niin ne budlas
tyén ja sen mainosajan hinnan niin, ettd katemarginaalit olivat suorastaan tér-
keitd. Se oli ehkd heille hyvd ja meille huono siiné vaiheessa, mutta nyt jédlkeenpdin
se on kddntynyt vdhdn toisinpdin, ettd ne jotka toimivat tavallaan puhtain kortein
on pdrjénnyt ja sit toinen porukka on hiipunut. Luottamuskdyrd laski ja kilpailu toi
mukanaan sen, ettd marginaalit kdvivét aika kapoisiksi ja ei endd viereen pystytty
laittamaan sitd toista hintalappua, ettd ai niin tédssd se on meiddn tydn hinta, ettd
maksakaa vield sekin. Siitd syntyikin sitten alan standardi ja google itse sanoi, ettd

asiat pitdd erotella, ettd sitd ei saa paketoida.

Alkuun tdmd toimiala oli ihan villi, kun mind tulin toimitusjohtajaksi 4 vuotta sitten
taloon. Silloin oli paljon nuoria yrityksid, joissa oli nuori kulttuuri ja nuoret yrittdjét
ja jotka ehkd véhdn kauhun sekaisin tuntein seurasi toistensa liikkeité ja milloin
minkdkin tunnetilan vallassa. Pelitemput olivat olleet todella likaisia, mitd sielld yri-
tettiin, kun Estimeltd yritettiin viedd asiakkaita. Muutamia esimerkkejd: Ikdvid hu-
huja, kun Estime ei ollut jéttdnyt esimerkiksi tilinpddtdstietoja ajoissa PRH:n, niin
kilpailija kdytti sité hyvikseen ja levitti sanaa, ettd Estime on konkurssikypsd ja sen
takia he eivdt ole jitténeet esim. papereitaan PRH:n. Jossain kulki huhu, ettd toi-
mitusjohtaja on aivan péhkéhullu ja pahoinpitelee alaisiaan. Liséksi kilpailijat itse
asiassa soitti tyéntekijoille ja yrittivét rekrytoida ja haukkuivat tietysti yritystd,
tdmd oli todella kummallista ja hdrskid toimintaa siihen aikaan. Kilpailijat selkedisti
pelkdsivit meitd ja meiddn mallimme oli selked ja rehellinen asiakkaille ja siitdhdn
se juontaa juurensa. Ei kai ne muuten olisi niin kdrkkddsti kdyneet kimppuun. Kun
ei ollut mitédn pelisddntéjé me Idhdettiin alkuaikoina téhdn IAB:hen mukaan ra-

kentamaan nditd pelisGdntdjd justiin sen takia, ettd kun tdmd toimiala oli niin villi..
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IAB on tdmdn toimialan etujdrjesté tai internet mainonta-alan etujérjesté (Internet

Advertising Bureau of Finland).”

Henkiléstén hyvinvointi ja tydilmapiiri kasvutekijana

Estime on panostanut koko olemassa olon ajan vahvasti henkildstén tyéhyvinvoin-
tiin ja tyoilmapiirin jatkuvaan kehittamiseen hyvin kdytannonlaheisin menetelmin

ja konkreettisten tekojen avulla.

“Meillé on ollut aina halu, ettd tddlld kaikilla on kiva tehdd téitd ja panostaa tyo-
hyvinvointiin ja viihtyvyyteen. Me ollaan menestytty ndissd perinteissé Great Place
to Work -kilpailussa. Meilld on positiivinen kierre, ettd homma rokkaa. Kun pdrjéé
kivasti, niin kestdé pienid vastoinkédymisid paremminkin. Tyéhyvinvointi on hyvé ja
henki on hyvd ja tybpdivdt on jirkevén mittaisia. Ei ole sellaista, ettéd joku joutuisi

itseddn rddkkddmddn erityisesti ja porukka tuntee vastuunsa.

Yleensd me juhlitaan téllaisia pienid juttuja. Me voidaan juhlia, ettd meiddt vali-
taan hyviksi tyépaikaksi tai saadaan joku iso asiakas tai ettd juhlitaan vuoden vaih-
teessa Estimen terdshenkiléd, joka valitaan silld perusteella, ettd kuka on ollut vd-
hiten sairaana ja nyt meilld on kova kisa, koska 20 % yhtién tyéntekijéisté ei ole

yhtddn pdivdd ollut tdnd vuonna pois.

Sitten meilld on liséiksi tdllainen kuukauden ditee palkinto. Meillé on sellainen lista
tuolla seindlld ja laitetaan rasti ruutuun, jos on tehnyt pienid askareita (keittényt
kahvia, tdyttdnyt tiskikoneen, tdyttdnyt vessapaperirullan jne.). Arjen sankari, eni-
ten pisteitd valitaan meiddn kuukausi-infossa Estime diteeksi, oli hdn sitten mies
tai nainen ja siihen liittyen saa ditee rintamerkin, pienen palkinnon ja hymistelyd.
Tarkoitus on se, ettd kun diteelld on tosi monta niitd rintamerkkejé, kun monilla on

niitd jo aika nippu, niin esim. linnan juhlissahan ne ndyttdisivdt tosi komealta.

Sitten meilld on pienié juttuja, kuten esim. kerran kuukaudessa meilld on pizza per-
jantai ja tilataan porukalla toimistolle pizzat ja syédddn lounaat yhdessd. Melkein
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joka perjantai tuosta ldhtee aika iso remmi tuonne alakertaan juomaan olutravin-
tolaan lasin tai kaksi. Joku siteerasi meitd joskus, ettd meillé on hyvd arki. Ettd
tdnne on kiva tulla, tddlld on kiva olla ja sitten téddltd voi ihan hyvillé mielillé Idhted

pois.

Siis tietysti menestys tulee pienistd onnistumisista. Niitd osataan hehkuttaa. Meilld
on hyvd kiittdmisen kulttuuri. Kun onnistutaan, olemme iloisia, kiitimme ja au-
tamme kaveria. Aina kun joku kiinnostava asiakkuus napsahtaa kotiin, niin se on
riemun paikka ja kun kauppaa tehdddn, niin kongi soi. Silloin yleensé kaikki taput-

taa kun kongi soi.

Matkan varrella ei ole aina ollut niin auvoista. Meillé on ollut vakavia keskusteluja
mm. henkiléstéon liittyen. Meillé on aika paljon toleranssia inhimillisten asioiden
osalta, mutta sitten tietyt jutut, niin niissé me ollaan tarkkoja, ettd pelisédntéjen
pitdd toimia ja omia sddntéjd ei voi hirvedsti rakennella. Joustetaan silloin kun pi-
tdd joustaa. Jos ihmiset tarvitsevat ylimddrdisid vapaita, niin se jdrjestyy. Esim.
meilld oli yksi sellainen tapaus, ettd yksi tyéntekijd sairastui vakavasti ja akuutisti
ja toipuminen kesti pitkédn. Hénelle rakennettiin reilusti yli lainséddédnnén menevé
hyvin joustava ja pehmed tyéhén paluumalli, josta hdn oli hyvin otettu. Jopa tyé-
terveydenhuolto ihmetteli, ettd miten te voitte suostua tuollaiseen, kun tdllaiseen
kukaan ei suostu. Me vaan haluttiin tehdd se niin, etté saadaan ihminen takaisin

riviin terveend ja hyvékuntoisena.”

Liiketoiminnan kansainvilistyminen

Estimen liikketoiminnan paamarkkina-alue on edelleen kotimaassa vaikka erilaisia

kansainvalisia mahdollisuuksien tarkasteluja tehdaan jatkuvasti.

“Me ei olla néhty Iéhimarkkinoilla ainakaan mitddn sellaista paikkaa, mihin olisi
kannattanut ldhted. Samantyyppisid toimijoita on naapurimaassa Norjassa, Ruot-

sissa ja Tanskassa vaikka kuinka monta ja emme ole néhneet, ettd siellé olisi sellai-
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nen sininen meri, ettd sinne kannattaisi uida. Tdssd kotimarkkinoilla on vield tois-
taiseksi ollut meille tosi paljon téitd ja kyntdmdténtd peltoa riittdd. Jos ajatellaan,
ettd olisi mahdollista vaikka partneroitua johonkin isoon ketjuun se voisi olla kiin-
nostavaa, mutta sellaista ketjua ei vield ole. On ollut vdhdn sellaisia oveen koput-
telijoita ja renkaan potkijoita ja ettd sitten se keskustelu ei ole koskaan ollut niin

vakavasti otettavaa.

lhan puhtaasti nditd tdmdn meiddn toimialojen tapahtumia on véihemmdn ja usein
se on se internet markkinointi laajana kdsitteend. Meilld on google seminaari,
jossa kédydddn piilaaksossa. Sielld kokoontuu koko maailman google kumppanit.
Tddlld kotimaassa on ollut jonkun verran pienimuotoisia tapahtumia ja ne ovat
usein toimialansa itsensé rakentamia, mutta niissdé on pahin into laantunut ja
enemmdn on keskitytty asiakastyéhén. Meiddt kutsuttiin muutama vuosi sitten
MTL:n jédseneksi ja sitd kautta sitten aina silloin téllGin tipahdetaan joihinkin tilai-
suuksiin. Holtiton seminaareissa lentely ei kuulu meidén toimintatapaan, mutta jos

johonkin léhdetddin, niin sielté tullaan aina kunnon pumaska kainalossa takaisin.”

T&K-yhteistyo julkisten toimijoiden kanssa

Estimelld ei ole ollut hautomotuen lisdksi muita laajempia osaksi julkisesti rahoi-
tettuja T&K ja liiketoiminnan kehittamishankkeita vaikka asioiden osalta on kayty

neuvotteluja mm. Tekesin kanssa.

“Julkiset mallit ovat meille véhdn hitaita ja jdykkid. Neljéd vuotta sitten oli EU-kou-
lutushanke, missé EU-tukirahan avuin olisimme menneet ndité viisauksia opetta-
maan sitten tuonne yrittdjien kanssa yhdessd, siis Suomen yrittdjien kanssa. EU-
rahaa olisi saatu aika paljon sen homman tekemiseen ja yrittdjille olisi tarjottu
mahdollisuus perehtyd tdhdn meiddn businekseen, analytiikkaan ja Semmiin. Se

kaatui siihen, ettei me oikein jaksettu sité byrokratiaa ja toisaalta me ndéhtiin, ettd
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tdmd olisi ollut yksi polku, jossa oltaisiin saatu kulut katettua ja vihén hyvdd pddille.

Ndhtiin, ettd resurssien kdyttéén ndhden se ei olisi ollut kovin tehokasta. ”

Mahdolliset tulevaisuuden liiketoiminnan kehityspolut

Estimen osalta erilaisia kasvupolkuja on kokeiltu, mutta valitussa kasvupolussa on

pitdydytty erilaisista kokeiluista huolimatta.

“No mistd kasvu tulee? No tietysti silld kovalla tekemisellé ja kovalla juoksemisella.
Miten tdmd toimiala kehittyykddn? Ei me varmaan yksin jdddd tdnne johonkin
omaan pesdkkeeseen loppuidksi suojautumaan, ettd jotain tdytyy tehdd. Mehdn
ollaan kasvettu koko ajan ihan hyvdd vauhtia ja sehdn on ollut aina se yksi strategia

tai aina ajatus, ettd halutaan tyéllistdd ja kasvaa.

Kylléhdn témé menee varmaan tédmdén toimialan, teknologian ja kuluttajakdyttdy-
tymisen muutosten myétd tiettyyn suuntaan. Meiddn tarkoitus on saada meiddén
asiakkaiden verkkobusiness toimimaan paremmin. Ympdirille tulee koko ajan uusia
juttuja, 2-3 vuotta olemme vouhottaneet sosiaalisesta mediasta ja siité selvésti on
tullut meille ohut mahdollisuus lisdtekemiseen. Yhdé vield kukaan ei ole keksinyt,

paitsi Zuckenberg, ettd miten sosiaalisella medialla tehddén rahaa.

Mobiili kaikkine muotoinensa on meidén kannalta ja sitd me tehdddn. Lopulta ky-
symys on siitéi, ettd ytimessé on verkko, haku ja I6ydettdvyys, ettd on ihan sama
mikd se pddtelaite on ja meiddn pitdd osata se kaikki. Tuossa maailmassa me var-
maan mennddn. Voi olla, ettd vililld on vaikeuksia pitédé péd kylmdnd, ettd men-
nddn vaan yhtd valittua polkua ja yritetddn olla siind mahdollisimman hyvid. Hel-
posti tulee sellaisia spinn-off haluja jonnekin ldhted jonnekin. Joku ihmeellinen ki-
hara, ettd mennddn katsomaan mitd tuolla on ja voisiko tdmd olla se juttu. Aika
usein joudutaan ottamaan takaisin ja taas palataan sinne tutulle polulle ja nykyddn
pysytddn sielld tiukemmin kuin ennen, koska sellaiset sivupolut ovat ndin pienelle
yritykselle ilman lisdrahoitusta kuitenkin aika raskaita, vaarallisia ja niissd on iso

riski, yritetddn tehdd tdtd nykyistd businesta niin hyvin kuin voidaan.
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Me ollaan tarkkoja siitd, ettd meiddn prosessi toimii ja meiddn sopimukset on kun-
nossa. Jos joku tulisi auditoimaan tdmdn meiddn pikku putiikin, niin kylld siiné
kaikki varmaan kehtaisi seistd paikoillaan ja eiké tarvis yhtédédn punastella. Témdé
on helposti skaalattavissa témd malli, missé me nyt ollaan. Ja vdittdisin ettd se on
yksi meiddn kilpailuetu. Pystytddn 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 hyvalla tasolla. Tama on lisannyt ulkopuolisten toimijoiden kiinnostusta yri-
tysta kohtaan ja jopa ostotarjouksia on esitetty. Syksylld 2012 pohdittiin Estimen
pitkdn aikavalin tulevaisuuden menestyksen vaihtoehtoja, joista keskeiseksi vali-
koitui tulevaisuus hyvan kumppanin kanssa toimialalla. Yrityksen omistajat antoi-
vat tj:lle tehtdvaksi yhteistydkumppanin etsimisen ja yhteistyéssa ulkopuolisen

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

Estimen tulevaisuuden pohdinnassa korostuivat haasteellinen toimintaymparisto
ja markkinatilanne isojen mediatalojen ja toimistojen paineet. Estime on markki-
noilla kapean toimintafokuksen omaava asiantuntijayritys, jossa on erittdin moti-
voitunut henkil6sto. Tarkoituksena oli mahdollistaa yrityskaupan myota Estimen

toiminnan kehitys ja jatkuminen sekd henkildille hyvat urakehitysnakymat.

Estimen omistajien exit tapahtui yrityskaupan myo6ta ja toimitusjohtaja irtautui
vuosien 2013/2014 vaihteessa muutoksen ldpiviemisen jalkeen. Estimen toimitus-
johtaja Tomi Halonen ehti olla Descomin uudessa yksikdssa vastaavana johtajana
muutaman paivan 2014 vuoden alussa. Estimen toimitusjohtajan uusi mahdollinen
rooli teknologian sisallon kehittdamisen osalta ei houkutellut jatkamaan Desco-
missa. Toimitusjohtaja vaihtoi liiketoimialaa ja toimii talla hetkella MTV:Ild Radio

Novan toimitusjohtajana.
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Potentiaalisista ostajista erityisesti Descom nousi esille vakavana ostajaehdok-
kaana, koska Descom on keskittynyt Estimen vahvuusalueille analytiikkatydkalui-
hin, verkkokauppaan ja verkkoliiketoiminnan kehittdmiseen ja yrityksen kotimai-
suus nahtiin positiivisena asiana. 2013 kdynnistyivat neuvottelut Descomin kanssa

ja prosessi johti kesalld 2013 tehtyyn yrityskauppaan.

Estime oy fuusioitui osaksi Descom oy:td vuonna 2013. Descom oy toimii markki-
nointi- ja teknologiayrityksend, joka rakentaa asiakkaiden kanssa yhteistyossa
myynnin, markkinoinnin ja asiakaspalvelun ratkaisuja — tavoitteena luoda asiak-
kaille erinomaisia asiakaskokemuksia. Vuonna 2013 yrityksen liikevaihto ylitti 41
miljoonaa euroa ja henkilostoa on yli 220 tyontekijad Suomessa, Ruotsissa ja Puo-

lassa. Padomistajana on suomalainen padomasijoitusyhtio 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
kansainvalistyvat karkiyritykset. Yritys luottaa monikanavaisen myynnin olevan tu-
levaisuuden kaupan suunta ja yritys aikoo kaksinkertaistaa monikanavaisen liike-
toiminnan. Yrityksen keskeisena kilpailuedun lahteena toimii ylivertainen asiakas-
kokemus kilpailijoihin  verrattuna.  (Online  www-Ldhde  23.05.2014:

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

Oppimisen nakokulmaa Estime oy:n tapauksen osalta, tekijoita jotka saattavat
olla merkityksellisia yrityksen liiketoiminnassa riippumatta toimialasta ja yritys-

koosta (tekijat eivat prioriteettijarjestyksessa):

o Yrittdjaad/yrittajien ja yrityksen johdon valinen luottamus, kunnioitus ja
kommunikointi paatoksentekoon vaikuttavina tekijoina yrityksessa

e Huomio paatoksenteossa liiketaloudellisiin lainalaisuuksiin (tehdaan ns.
oikeita asioita)

e Liiketoiminnan vahvuutena fokukset (fokus liiketoiminta)

e Ns. lilketoiminnan sivurénsyjen hallinta/johtaminen

e Koulutuksen merkitys laadukkaan toiminnan edellytyksena

e liiketoiminta on valintojen tekemista ja valinnoissa pysymista

e Liiketoiminnan ohjausjarjestelmat

e Sitoutuneet ja motivoituneet ihmiset lahtokohtana vahvojen tiimien ra-
kentamisessa

e Palkitsemiskulttuuri (johto ja tyontekijat)

e Verkkoliiketoiminnan merkittdava 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
Henkildstokulut

Palkat ja palkkiot -808 | -1096.7 | -1178.1 | -1337.4 -1339
Elakekulut -140 -175.7 -230.1 -219.2 -241
Muut henkilésivukulut -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 ERIA 120 124.2 294.6 466 851
Satunnaiset kulut 0 -36.3

TULOS ENNEN TILINPAATOSSIIR- | 120 87.9 294.6 466 851
TOJA JAVEROJA

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

PYSYVAT VASTAAVAT

Aineettomat hyodykkeet

Kehittdamismenot 62.5 46.8 31.2 16
Rakennukset ja rakennelmat

Koneet ja kalusto 6 8.3 7.4 113 8
VAIHTUVAT VASTAAVAT

Lyhytaikaiset saamiset

Myyntisaamiset 432 | 322.1 368.8 459.5 411
Saamiset saman konsernin yrityk- 1000
silta

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 PAAOMA

Osake-, osuus tai muu vastaava 8 8 8 8 8
padoma

Muut rahastot 3| 10.6 13.9 13.9 20
Edellisten tilikausien tulos 23| 1011 149.4 266 | 419
Tilikauden tulos 89| 64.8 217.5 351.6 | 642
VIERAS PAAOMA

Lyhytaikainen vieras padgoma

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 | 2251 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
Henkilokunnan lkm 19 24 23 25 22
Liikevaihto / henkild (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 / henkil® 73,7 78 96,8 106,8
Kayttokate % 51 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 padoman tuotto % 61,6 43,2 66 65,3 77,6
Kokonaispdadoman 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
Kayttopadoma % 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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@ FONDIA

>

”Innovaatioita asiakkaan eduksi’
4.3 Fondia Oy
Pertti Kiuru

Toimiala: 69102 Lakiasiaintoimistot
Haastatellut henkilot yrityksessa: 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 keskeisista yrityksen kehitystapahtumista. Tarina perustuu haas-

tateltavien kertomuksiin ja muuhun yritysta koskevaan materiaaliin.

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

mentiin jo huhtikuussa 2004.

Marianne Saarikko-Janson: ”Mind olin siiné perustamisvaiheessa vield yksin ja ha-

keuduin hautomoon huhtikuussa 2004. Minulla oli kokemusta myés MCKinseyn pe-
rustamasta Venture Cup -liiketoimintasuunnitelmakilpailusta. Olimme paljon teke-
misissé startup-yritysten kanssa, joten tiesin, ettd hautomossa on samanhenkistd
porukkaa. Halusin siis nimenomaan paikkaan, jossa tapahtuu koko ajan ja jossa on
mahdollisuus saada hyvié yrittdjdystdvié - ja sainkin niitd. Nden juuri tuon asian

suurena etuna. Olimme hautomossa vield, kun Johan ja Timo liittyividt mukaan.”

Hautomossa oltiin kaikkiaan noin kaksi ja puoli vuotta.

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

siitd laajennettiin véhdén kerrallaan ja loppujen lopuksi meilld taisi hulppeat 36 ne-
liétd. Silloin meillé oli kaksi huonetta — hallintohuone ja tyéskentelyhuone. Ndmd
neliét kuulostavat ndin aika huvittavilta, mutta olihan sielld paljon tilaa, joka oli

yhteisessd kdyt6ssd. Minusta on jotenkin haikeata muistella niité aikoja. Meillé oli
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huoneessa pieni palmu, jota yritettiin pitéd hengissd ja kaikki oli sellaista hyvin yrit-

tdjdhenkistd.”

Johan Hammarén: " Taisi olla vuodenvaihteessa 2006 - 2007, kun Marianne oli reis-
sussa niin mind ja Timo kannettiin kamat ulos hautomosta siihen meidédn ensim-

mdiseen todelliseen omaan tilaan.”

Toimitilat

Fondian nykyiset toimitilat ovat persoonalliset ja sijainniltaan ihanteelliset seka

asiakkaille etta tyontekijoille.

Johan Hammarén: "Meiddn ensimmdinen toimitilamme oli Mannerheimintielld ja
se kuulosti hienolta, koska se oli Mannerheimintielld, mutta sehdn oli vain vanha

halli pihan puolella maan alla.”

Jorma Vartia: "Mutta se oli ihan makea. Mind olin sielld avajaisissa ja muistan sen
hyvin. Johan oli kutsunut minut sinne ja siellé jopa ulkopuolisena ndki ja koki sen
innon, mikd sielld tekemisessd vallitsi. Sielld tosiaan aisti sen halun muuttaa maa-

ilmaa.”

Johan Hammarén: ”Silloin, kun muutimme hautomosta, niin meité oli me kolme
(Marianne, Johan ja Timo) ja sitten oli pari-kolme avustavaa lakimiestd. Suhteelli-
sen pienellé porukalla me toimintaa pydritimme. Muistaisin, ettéd toimistomme olisi
ollut silloin noin 140 neliétd. Ja me mietimme Timon kanssa, ettd téssd se sitten on
ja me emme ikind pysty maksamaan vuokraa. Sen jéilkeen olemme melkein joka

vuosi muuttaneet isompaan toimistoon.”

Jorma Vartia: ”"Ndissd nykyisissd tiloissa olemme olleet noin kaksi vuotta. Toi-
vomme, ettd tilat riittévét seuraavaksi kahdeksi vuodeksi. Otimme todella ison ris-

kin, kun muutimme ndihin tiloihin.

Persoonallisia tiloja on vaikea I6ytdd ja nykyiset tilat ovat persoonalliset ja sijain-

niltaan ihanteelliset seké asiakkaille ettd tyéntekijéille. Tarkoituksenani on kdydd
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puolen tunnin keskustelu kaikkien tyéntekijéiden kanssa, mm. siitd mikéd heille on
Fondiassa tdrkedd. Monessa keskustelussa on tullut esiin nédmd tilat seké viihtyvyy-

den ettd saavutettavuuden kannalta.”

Johan Hammarén: “Silld on yllédttdvdn paljon merkitystd. Minun mielesténi ndillé
tiloilla ja niiden sisustuksella on suuri myénteinen vaikutus henkilékuntaan ja asi-
akkaisiin. Erddt asiakkaamme ovat sanoneet, ettd kun muutamme seuraavan ker-
ran, niin sitten tehdddn jotain téllaista. Olemme olleet esimerkki muille. Téllé toi-
mistolla pystytddn osoittamaan monta asiaa myés asiamieskonseptistamme, kus-
tannustehokkuudestamme ja palvelualttiudestamme, esimerkkiné asiakaskahvi-
lamme. Kuvaa luotettavasta toimijasta lisdd tietylld tavalla sijainti ydinkeskustassa

— jokainen tietdd, ettd yritys on tddlld jadddkseen.”

Jorma Vartia: ”Tdssd tilassa on hauskaa se, ettd kun tdmd ulkokuori huokuu vanhaa
arvokkuutta ja sisdpuolesta on rakennettu erilainen, olemme saaneet tehtyd td-
mdn kontrastin tarkoituksella. Me uskomme, ettd kun muuttaa tdllaista toimialaa,
niin pitéd uskaltaa olla eri mieltd asioista ja tehdd asioita eri tavalla. Se ndkyy myds
tdssd arvokkuuden ja historian ulkokuoren keskelld vdri-ilotteluna sisdtiloissa.
Huippuhenkilékunta on se, milld tdmdn alan yritys eldd ja vaikka ne tarinat olisivat
kuinka hyvét. Me valitsemme ihmiset erittdin tarkasti ja meillé on koko ajan jo-
nossa ihmisié, jotka haluavat tulla meille téihin. Tavallaan meillé on se haaste, ettd

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

Palvelutarjonta ja kohderyhmit

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

erilaista.

Marianne Saarikko-Janson: “Jo alkuaikana oli selvéd, ettd me olimme oivaltaneet

jotain, mité ei ole aikaisemmin tdlld alalla ollut. Saimme kommentteja, ettd miksi
kukaan muu ej tee téllaista. Juridinen ala on hyvin vanhoillinen, perinteikds ja pe-
rinteisiin sidottu eikd sielld ole varmaan ikind ndhty minkddnlaisia innovaatioita.

Nyt minun mielestdni markkinat liikkuvat jo paljon enemmdén, mutta silloin, kun me
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aloitimme, kukaan ei vield halunnut keksid mitddn uutta. Me vastaamme tyydyttd-
mdttémddn asiakastarpeeseen. Me tuomme markkinoille sellaisia palveluita, joille
on ollut pitkddn piilevd kysyntd, mutta kukaan ei ole halunnut niité tuottaa. Se oli
erittdin fiksu ajatus ja opimme ihan hirvedsti ndiden vuosien aikana. Olemme myds
seuranneet muita aloja ja kopioineet niissé tehtyjé liiketoimintamalli-innovaatioita
omalle alallemme. Kaikkea ei ole tarvinnut keksid itse, vaan olemme ennakkoluu-
lottomasti katsoneet ympdrillemme, lainanneet vaikutteita ja sovittaneet niitd
tdnne. Ja jos olemme olleet ensimmdisend tdyttdmdssd téllaista tyhjiétd, niin pa-
laute on kertonut, ettd sellaisille palveluille on ollut paljon kysyntdd. Se on edesaut-

tanut tiimin rakentamista ja johtanut nopeaan kasvuun.”

Johan Hammarén: ” Yksi huomio on myés, ettd alkuvaiheessa tuntui tosi raskaalta
Idhted viemddn tétd projektia eteenpdin. Osasyy on se, ettd mietimme ja kehitte-
limme niin paljon, ettéd joskus jopa kysyimme itseltimme, ettd teemmeké liikaa
tdtd kehitystyétd ja mielettémid suunnitelmia. Sitten suunnitelmat creditoitiin ja
dokumentoitiin ja sitd mukaa, kun organisaatio kasvoi, niin sitten ne kyseenalais-
tettiin. Ainakin itse, joka tulin toisenlaisesta toimintaympdristéstd, jossa enemmdn
panostettiin tekemiseen eikd suunnitteluun, koska muut olivat jo ne suunnitelleet,
kyseenalaistin jatkuvan suunnittelun. Minun mielestdni tdssd oli kuitenkin juuri se
vahvuutemme. Sen jélkeen jokainen, joka on tullut mukaan organisaatioomme, on
omalta osaltaan tullut mukaan kehittdmddn tédtd konseptia. Me olemme vieneet
todella monia strategisia kehitysprojekteja tdmdn historian aikana Idpi, vaikka
tdmd on hyvin nuoriyritys. Vahvuutemme on myés ollut, ettemme ole liian helposti
pddtyneet ‘vanhoille raiteille’, vaan on koko ajan puskettu itsemme uuteen ja us-

komme asioiden tekemiseen toisin.”

Jorma Vartia: "Ehkd siind nékyvdt ne Fondian arvot, jotka ovat minun mielesténi
sementoitu. Me korostamme rohkeutta ja yrittdjéhenkisyyttd ja se on tuonut raa-
meja kehitystyéllemme. Se nékyy uuden keksimisessd, ettd kaikki osallistuvat ja

heiltd jopa edellytetddn sitd, ettd keksitddn uusia tapoja rikkoa tdmdn perinteisen
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toimialan sédntdéjd. Ajatus taustalla on ollut lakialan kapinallisuus ja asioiden uu-

delleen ajattelu sekd tydntekijéiden ettd asiakkaiden ndkékulmasta.”

Fondia palvelee tuotteidensa, palveluidensa ja tydkalujensa avulla nimenomaan

startup- ja pienyrityksia.

Johan Hammaren: "Kun mind tulin mukaan niin Mariannella oli tiettyjé ajatuksia
siitd, mihin suuntaan olemme menossa. Hén oli myés kehitellyt ikddn kuin ensim-
mdisen demoversion ‘Ville Virtuaalijuristista’ ja siitd, miten l6ytdd tietty artikkeli-
kokoelma, mikd voitiin tarjota luettavaksi asiakkaille. Minun mielestdni se oli hyvéd
startti tdlle koko tydkalulle — ajattelumallille, ettd meillé pitéd olla tydkalusetti pal-
velun ohella. Itse asiassa mind ymmdirsin sen, ettd lakipalvelua voi tarjota erihin-
taisena palveluna tehokkaasti ja se on enemmdnkin verrattavissa yrityksen siséisen
juristin toimintaan, eiké asianajotoimiston toimintaan. Ei pitkié muistioita, vaan
ennemminkin tdllaista proaktiivista toimintaa. Kaikki tdmé on helppoa ehkd juris-
tille kuvitella, mutta ei ehkd ole niin luonnollista miettid sitd, ettd monilla aloilla on
otettu IT-tybkaluja ja sisdisié tybkaluja mukaan tukemaan tétd palvelukonseptia ja
tehostamaan sitd asiakasrajapinnassa. Vaikka aloitinkin silloin Fondian toimitus-
johtajana, niin kyllé minun huomioni ja kiinnostukseni suuntautui heti tdhdn tyéka-
lupuoleen. Kaipasin ainakin jotain ndyttéd siitd, ettd me ndytdimme mitd me
osaamme ja erotumme muista omalla konseptillamme. Tdmé osa toimintaamme
ei ole taloudellisesti kovin merkittdvd vielé téssd vaiheessa, vaikka se nyt alkaa olla
ihan huomattavaa liiketoimintaakin. Konseptimme kertomisen ja toteenndyttimi-
sen kannalta sillé on ollut aika iso merkitys, koska sen avulla on helpompi mennd
asiakkaalle kertomaan, etté olemme uudenlainen toimija. Kun heijastat seindlle
jonkun tuotteen, mité muilla alan toimijoilla ei ole, niin asiakas toteaa, ettd onhan

teilld vaikka mitd ja teette sen vield toisella tavalla.

Tdmd kaikki tapahtui jo alkuvaiheessa. Mind ‘rakastuin’ ndihin tydkaluihin, joita
meilld on ollut ‘miljoonia’: arkistopalveluja, ‘info toolkit’ tallennuspaikka, virtuaali-
set datahuoneet, sisdiset tydkalut, sisdinen Intranet, tydpoytd- ajattelutapa,

‘launch management’ jne. Nditd on vaikeaa muistaa, koska silloin tapahtui niin
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montaa asiaa yhtdaikaisesti. Se, mikd minun mielestdni on hyvd, ettd vaikka niillé
ei ehkd aluksi ollut juurikaan taloudellista merkitystd niin, kuten Marianne kertoi,

me uskoimme siihen, mitd teimme ja siihen, ettd tdstd tulee se oikea asia.”

Jorma Vartia: ”Nditd tuotteita ja palveluja tarjosimme aina 2011 joulukuuhun asti
asiakkaillemme. Jos osti meiltd muita sdhkdéisié palveluita, niin némd artikkeliko-
koelmat ja tietyt muut asiat tulivat tavallaan kaupan pddlle. Mutta sitten vuoden
2011 joulukuun 14. pdivd, jos muistan oikein, niin teimme taas yhden mullistavan
pddtéksen tdlld alalla. Pddtimme tarjota nditd ilmaiseksi kaikille ja siind tultiin ta-
kaisin siihen mielestdni Fondian alkuperdiseen ja nykyiseenkin ajatukseen, ettd py-
rimme auttamaan startup- ja pienid yrityksid. Autamme niitd suoriutumaan laki-
palveluistaan kustannustehokkaastija edullisesti. Avasimme 850 artikkelia Suomen
kielellé ja saman mddrdn englanniksi Suomen lainsééddnndstd nimenomaan yrit-
tdjén ndkékulmasta, Avasimme siis tietopankkimme kaikille rekisteréitymistd vas-
taan ilmaiseksi. Se on mielestdni sellainen ’‘startup hyvé tyd’, jolla ndité yrityksid
autetaan. Sen liséksi meilld on myés téllainen pienen yrityksen malli ja muistilista
—tietopankki, jonka yritys voi ostaa kdyttéénsd kahdellakymmenelld eurolla. Pien-
yritys voi siis itsepalveluna hoitaa lakiasiansa ja hinta on kaksikymmentd euroa
kuukaudessa. Sen lisidksi olemme nyt rakentamassa startup-yrityksille suunnattuja
puhelin- tai muuhun palveluun liittyvid tehokkaita lakipalveluita. Startup- ja pien-
ten yritysten lakipalvelut ovat pysyneet fokuksessamme ja ehkd palanneet jopa
vield enemmdn fokukseen nyt viime aikoina, kun teemme hyvin paljon yhteistyétd
startup-yrityskiihdyttémaéiden ja muiden startupien kanssa toimivien tahojen

kanssa. Se on meille osittain tulevaisuuden bisnestd.”

Johan Hammarén: ”Jorma kiteytti tuon hyvin ja se on ihan oikeasti totta. Ensiaja-
tuksemme oli, ettd haluamme palvella pienid ja keskisuuria yrityksid ja haluamme
tarjota heille yhtd hyvdd palvelua kuin isot yritykset saavat isoista toimistoista. Kun
tdmdn sanoi 6 vuotta sitten, niin kaikki nauroivat meille ja sanoivat, ettd ‘good luck’
eihdn se toimi, koska jos se toimisi, niin joku olisi sen jo tehnyt. Mutta se vaatii juuri

sen, mitd Jorma sanoi: sopivat tuotteet ja palvelut asiakkaille sekéd toimivat sisdiset
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tySkalut. Sisdisillé tyékaluilla pystyy tehostamaan omaa ajankdyttéddn ja sehén
ndkyy sitten asiakaslaskutuksessa. Oivalsimme jo aikaisessa vaiheessa, ettd mei-
ddn on tehtdvd asiat kahdessa tunnissa, kun isot toimistot tekevdt sen viidessd tai
kymmenessd tunnissa. Silloin voimme tarjota saman palvelun kuin suuretkin toi-
mistot edullisemmin, mutta se vaatii sen, etté meilld on kaikki erittdin hyvdssé jér-
jestyksessd: sisdiset mallit, lausekemallit, dokumentointi, mallivastaukset ja kaikki
mikd on tehokkaasti hyédynnettévissd. Me Iihdimme kehittdmdén tyékalua asia-
kasrajapintaan ja tehostamaan meiddn omaa toimintaamme. Uskallan vdittdd,
ettd olemme hyvilli tielld, mutta emme vield perilld. Pystymme ehkd toteutta-
maan kaikki unelmamme ja aikanaan nékemddn, miten pitkéd aika siihen menee ja

on mennyt.”

Jorma Vartia: ”Kylld meilld on taas ensi vuodelle hyvin konkreettisia uusia ajatuksia
tyékaluistamiseen ja automatisointiin. Uskon, ettd téissd on menossa teolliseen val-
lankumoukseen verrattavissa oleva tietoyhteiskunnan vallankumous. Vaikka T-pai-
tojen tekeminen koneistettiin, niin edelleen jdi rédtdleitd, jotka tekevdt kalliita kd-
sityétuotteita, mutta ei pysty kilpailemaan 20 euron T-paidan niiden markkinoilla.
Samalla tavalla juristeista tulee jaddmddn kdsityéldisid, jotka tekevdt erittdin kor-
kean arvon tyétd ja ratkovat erittdin monimutkaisia transaktioita ja kysymyksid.
Mutta vastaavasti me Fondiassa uskomme siihen, ettd tdllainen mekaanisena tehty
tyd, jota jokaisessa tydssd on, voidaan mallintaa, tehostaa, nopeuttaa ja siitd ta-

vallaan poistaa sen hinta, jolloin hinnoittelu muuttuu.

Me olemme valmiina muuttamaan tédté markkinaa siihen, ettd lakipalvelut saa-
daan edullisemmin tuotettua pienelle ja keskisuurelle yritykselle. Meilléd on tdmdé
meiddn lakiosastopalvelumme, joka varmaan sieltd vuodesta 2006 alkoi olla kon-
septina. Se on sitten kehittynyt ja tarkentunut paljon. Téllainen lakiosastopalvelu,
jolla me pystymme tuottamaan sisédisen juristin tasoista, huippuhyvdéd palvelua yri-
tykselle, jolla ei ole varaa omaan juristiin. Yrityksen tarve on ehkd 0,2 tai 0,3 juristia,
mutta juristeja ei myydd sen kokoisissa paketeissa, vaan kokonaisina ihmisind. Yri-

tys pddtyy palkkaamaan nuoren juristin, koska kokenut juristi ei ole kiinnostunut
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pienestd yrityksestd eikd yritykselld ole varaakaan kokeneeseen juristiin. Ongel-
mana on silloin se, ettd pieni yritys saa juristin, joka ei pysty yrityksen asioita vield
kovin tehokkaasti hoitamaan. Fondian keskimddrdisen juristin kokemus oli 13,2
vuotta kesdlld 2012. Meilté pieni yritys saa keskimddrin 13,2 vuoden kokemuksella
olevan juristin kédytté6nsd ja vield vain sen tarvittavan murto-osan hénestd. Yritys
voi meilté ostaa esimerkiksi neljésosan juristista. Sellaiseen ei pienelld yritykselld
ole koskaan aikaisemmin ollut mahdollisuutta, eikd sitd télld hetkelld téllaisessa

mittakaavassa suhteessa markkinakokoon pysty tarjoamaan kuin Fondia.

Tdmd lakiosastopalvelu on jalostunut asteittain. Se on ollut Fondiassa ideana
alusta asti, mutta se on kehittynyt paljon ajan myétd. Alussa meillé olivat myés
ndmd projektipalvelut, joissa tehdddn rahoitusjérjestelyjé ja erilaisia tapauskohtai-
sia toimeksiantoja. Ndilldé rahoitettiin tétd ideaamme ja unelmaamme — lakiosas-
topalvelua. Nyt liikevaihrtomme on jo kddntynyt toisin pdin, viime vuosina valtaosa
lilkevaihdostamme tulee lakiosastopalvelusta, mutta projektipalvelut ja esim. ra-
hoitusjéirjestelyt ja rahoituskierrokset sekd muut riidanratkaisut ovat erittdin tér-
keitd meille edelleenkin. Kun katsoo pienen yrityksen nékékulmasta, nyt en puhu
pelkdstddn startupista vaan myéskin pienestd ja keskisuuresta yrityksestd, niin kas-
vava yritys tarvitsee jatkuvaa lakiosastotukea. Sitten, jos me hallinnoimme heiddn
sopimuksiaan sopimustyékalujemme kautta, niin silloin heilld on sopimukset hyvin
hallussa ja neuvoteltuina. Lakiasiat riskeineen ovat hallussa ja kun tulee rahoitus-
kierros, niin sopimusarkistosta voidaan tehdd tdmd data, jota siind tarvitaan, jol-
loin muut tahot pddsevdt tutustumaan avainsopimuksiin ja meilld on tiimi, joka voi
hoitaa sen rahoituskierroksen. Tavallaan me pystymme tukemaan kasvuyritysté
nollasta sataan koko ajan. Olemme optimoineet, yksinkertaistaneet ja tuotteista-

neet rahoituskierrostuet siten, ettd kierroksen kustannus per transaktio pienenee.

Palvelumme alkavat ensi vuonna nivoutua toisiinsa siten, etté emme endd myy yri-
tykselle lakipalveluita, vaan myymme samassa paketissa tyékaluja, jotka on integ-
roituna palveluun. Myymme laajempaa palvelua kuin pelkéstéén tyékaluja tai laki-

palveluja.”
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Johan Hammarén: "Meilld on joskus tapana piirtdd ‘kuva’, joka kiteyttdd kaiken
tuon, mitd Jorma juuri kertoi. Jos ajattelemme, ettd meilld on yritys, joka kasvaa
ihan pienestd niin heti alkumetreilld se tarvitsee kevyttd tukea esim. hallituksen ko-
kousten péytdkirjojen tai salassapitosopimusten kirjoittamiseen. Se tarvitsee ihan
yleisté neuvontaa, miten hoitaa pdivittdiset asiat yrityksessd. Siihen meillé on tdmd
Ville Virtuaalijuristi, jolla pédsee maksutta alkuun: Sen avulla saa vastauksia kysy-
myksiin toiminnan aloittamisesta ja saa luotettavia neuvoja, jotka ovat ajan ta-
salla. Meiddn tietopankistamme I6ytyvit linkit muihin tietoldhteisiin, jolloin ei itse
tarvitse ldhted googlaamaan ja miettimddn, ettd mistd esimerkiksi kaupparekiste-
rin tietoja saa. Sen jélkeen kun yritys vdhén kasvaa ja ruvetaan tekemddn ensim-
mdiisid sopimuksia, niin voi kahdellakymmenelld eurolla saada lisdpalveluja. Osta-
malla lisdpaketti pddsee meiddn mallisopimuksiimme ja jos haluaa erittéin saada
meiddn juristimme palautetta johonkin mallisopimukseen, niin sehédn onnistuu hy-
vin kun kdyttdd meiddn malleja. Tilanteessa, jossa yritys olisi hakenut ne mallit
googlaamaalla ja soittanut johonkin toiseen toimistoon, niin sielld juristi joutuu lu-
kemaan sen koko sopimuksen Iépi ja siihen menee paljon enemmdn aikaan. Fondi-
assa tdmd on tehty niin, ettd tdhdn saa helposti kytkettyd juristin neuvomaan ja
tukemaan ndiden mallien kdytdssd, kun tekee esimerkiksi ensimmdisié tyésopimuk-

sia. Ndinhdn yrityksen ja Fondian asiakassuhde syntyy.

Sitd mukaa, kun sopimusten mdédrd lisédntyy, ja yritys haluaa rakentaa asioiden
hoidon vakaalle pohjalle, niin pitdd miettid arkistopalvelua. Totta kai yritys voi ar-
kistoida palvelimelle, mutta jos se haluaa olla valmiudessa ja saada tehokasta la-
kitukea, niin miksei ota tétd meiddn arkistopalveluamme kdyttéén. Silloin, kun yri-
tys tarvitsee juristin tukea, niin juristi pddsee suoraan arkistoosi, mutta hdnhén ei
pddse palvelimellesi. Télld tavalla yritys valmistautuu siihen, etté voi jossain vai-
heessa tarvita enemmédinkin juristin tukea. Silloin on taas luonnollista ottaa Fondian
juristi mukaan erilaisella hintamallilla, mitéd voidaan koko ajan ohessa sddtdd. Jos
yritys ottaa koko IT-puolenkin meidén tytdryhtiéstémme ‘Ville information tools’,
niin vdltytddn ongelmalta, jolloin esimerkiksi arkisto ei jostain syystd toimi, koska

kaikki tulee samasta paikasta ja on samaa tyékaluperhettd.
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Usein, kun yritys tarvitsee lisdd rahoitusta kasvamiseensa, huomataan, ettd asia-
kirjojen hallinnointi on ihan sekaisin. Jos hallinnointi on tddllé Fondian arkistossa,
niin yrityksen on helppo siirtyéd seuraavan sukupolven tuotteeseemme eli virtuaali-
datahuonepalveluun. Silloin Fondian juristit tulevat tukemaan rahoituskierrok-
sessa. Iso rahoittaja antaa yritykselle hyvén arvioin, koska kaikki on kunnossa ja
hyvdssd jdrjestyksessd. Rahoittaja haluaa usein, ettd yrityksen pitéd organisoida
hallitustydskentelydéin, koska rahoituskierroksen jélkeen yritys on kasvanut enti-
sestddn ja yrityksellé on suuri vastuu uusien rahojen kéytéstd. Silloin meilld on tar-
jota ’boardnet’ eli virtuaalinen hallitushuone, johon pystytddn helposti ottamaan
mukaan ulkomaalaisia ja ihan mistd tahansa tulevia hallituksen jdsenid ja jaka-
maan turvallisesti hallitusaineistoa. Myés se pysyy tdmdn saman tyékaluperheen
sisdlld eli tdhédn Fondia voi tarjota hallituksen sihteeripalveluita yms. Mielestdni
tdmd kiteyttdd koko tarinan eli miten me pystymme yrityksen jokaisessa kehitys-
vaiheessa tarjoamaan hyvit tyékalut lakipalvelun tehostamiseen ja luomaan siité

lisédarvoa yritykselle.”
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Markkinat
Markkinat jaetaan tulevaisuudessa selkedsti kolmeen segmenttiin.

Jorma Vartia: "Tdmdn pdivdin segmentointi tulee elimddn varmasti jatkossakin.
Tdlld hetkellé me kuitenkin tydstimme sen tyyppisté segmentointimallia, jossa
meillé ovat ndmd startupit ihan omana kokonaisuutenaan, koska niiden tarpeet
ovat niin erilaiset ja niiden maksukyky ja maksuvalmius on niin erilainen, et se voi
vaatia hyvinkin erityyppisid tuotteita. Ndmd startupit ovat meille ilman muuta yksi
kohderyhmd, jolle luomme palveluita. Startupeissa en née kilpailua kovinkaan ko-
vana, koska se on bisnestd hyvin véhdisin marginaalein. Useimmiten ndmd perin-

teiset isot asianajotoimistot haluavat korkean marginaalin bisnestd.

Toinen ryhmd on pieni ja keskisuuri yritys, jolla ei ole vielé omaa juristia tai silld on
tarvetta useammalle kuin yhdelle juristille. Tarve vaihtelee toimialoittain, koska
esim. IT-alalla on paljon enemmdn juridista tarvetta ja mm. suojattavien teollisten

oikeuksien takia.

Kolmas ryhmd on yritykset, joilla on oma juristi ja jotka voivat olla pienehkéjé tai
vaikka pérssiyrityksid. Tdlléin on mahdollista, ettd me otamme jonkun liiketoi-
minta-alueen juridiikan vastuullemme tai sitten me vain autamme ndité ‘In-House
juristeja’ erilaisissa asioissa. Toisinaan meiddt halutaan esim. hallitukseen ja halli-
tuksen sihteeriksi tai hoitamaan yhtiéjuridiikan tai sitten vaihtoehtoisesti halutaan

tukea myynnin juridiikkaan tai ostojuridiikkaan.

Tdllainen kolmijako on mielesténi téissd syntymdssd tdlld hetkelld ja selkeytynee

tdssd vield vuoden aikana.”
Fondialla on konttorit Ruotsissa ja Virossa.

Jorma Vartia: ”"Vuosi 2011 oli meille merkittévd vuosi siind mielessd, ettd olimme
edellisen vuoden puolella aloittaneet Ruotsin liiketoiminnan valmistelut. Se konk-

retisoitui siind vuoden 2011 lopulla siten, ettd palkkasimme sinne toimitusjohtajan,
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joka aloitti maaliskuun 2012 alussa. Siitd olemme menneet eteenpdin erittéin posi-
tiivisesti siten, ettd meilld on tdlld hetkelld Ruotsissa neljd juristia tdissd ja vuoden
lopussa luultavasti viisi. Ruotsin tavoitetta tulee tarkastella pitkdéllé tdhtdimelld, sa-
notaan ehké 7-10 vuoden pddhén. Vaikka Suomi kasvaa karkuun ajan, niin Ruotsin
lakiasian markkinat ovat 2,5 kertaa suuremmat kuin Suomessa, jolloin meilld on
sielld suuret mahdollisuudet olla absoluuttiselta liikevaihdoltamme suurempia kuin
tddlld. Suhteellinen markkinaosuus sdilyy toki Suomessa vielé kauan suurempana.
Ruotsissa toimimme vielé hautomotiloissa, joissa on muitakin pienié yrityksid. Vuo-
den 2012 syyskuun puolivilissé avasimme Virossa, Tallinnassa toimiston ja sielld
meillé on nyt yksi juristi ja tarkoitus on, ettd vuoden loppuun mennessd olisi kaksi.
Viron toimintoja toki kasvatetaan, mutta Ruotsiin olemme rakentamassa ihan vas-
taavaa palvelua ruotsalaisille asiakkaille kuin mitd meilld on Suomessa. Meillé on
hyvin samantyyppinen liiketoimintastrategia Ruotsissa. Teemme yhden uuden Fon-
dia implementaation ja piddmme ndmé tuotteet ja palvelut linjattuina siten, ettei
synny kahta eri Fondia-maailmaa. Virossa meidén strategiamme on vdhdn erityyp-
pinen siind mielessd, ettd emme rakenna Viroa niinkddn virolaisille asiakkaille,
vaan suomalaisille, ruotsalaisille ja muun maalaisille asiakkaille. Tarjoamme Viron
toimiston kautta lakipalveluita Baltiaan, Suomeen ja Ruotsiin mydéskin kansainvdli-
sille virolaisille yrityksille. Meillé on hyvin erityyppiset strategiat ndiden kahden
konttorin kesken, ikdén kuin kaksi kansainvdlistymisstrategiaa. Viron strategia voi
muuttua maastrategiaksi hyvin helposti pddtékselld, mutta Ruotsin strategia ei
kylld endd kapene, koska sinne olemme investoineet ja tulemme investoimaan pal-
jon. Kyllé se meidén haaveemme on ollut koko ajan, ettd kun toiminta Suomessa

on tuotteistettu, Iihdemme kansainvdlistymddn.”
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Rahoitus
Fondia on alusta asti toiminut padsaantoisesti tulorahoituksella.

Johan Hammarén: ”Fondian tarinahan on ylldttényt meiddt kaikki nyt, kun katso-
taan taaksepdin. Miten moni yritys pystyy kasvamaan ilman periaatteessa min-
kddnlaista ulkopuolista rahoitusta, kun se aloittaa ihan tyhjdstd eli kassa on nolla.
Olimme hautomossa ja konsepti oli paperilla, mutta konkretia puuttui ja kuitenkin
tarinaa myytiin ja tarinaa ostettiin ja sitd haluttiin kokeilla yhdessd meiddn kanssa.
Teimme alussa asiakastyétd aikalailla samoilla ehdoilla kuin muutkin toimijat,
mutta asiakkaat kuitenkin ostivat sen tarinan ja sen tulevaisuuden lupauksen ja
ndin pddsimme heti aika hyvéddn vauhtiin. Tehdylld tyélld ja omalla laskutuksella
pddsimme rahoittamaan toimintaamme. Me neljd yrittéjdd laitoimme todella pie-
nen, siiné vaiheessa téysin merkityksettémdn alkupddoman siséén ja sitten se vaan
Idhti niin kovaan kasvuun, ettd tulorahoituksella periaatteessa hoidettiin ne kaksi

ensimmdiistd vuotta.

Sen jilkeen meille syntyi idea: Suomessa on nditd julkisen rahoituksen laitoksia, ku-
ten Tekes. Olisikohan se meille mahdollista ja kylld se kuulosti vihédn epdmddréi-
seltd, ettd eivdtko vaan peliyhtiét ja softayhtiét ensisijaisesti saa Tekes-rahaa. Ajat-
telimme, ettd kokeillaan ja saimme ensimmdisen Tekes-projektin ldpi. Se oli kool-
taan 100 000 euron projektija me saimme 50 000 euroa tukea. Se oli tdmdn meidén
palvelumallimme kehittdmiseen. Sen jélkeen taisi mennd taas puoli vuotta ja ajat-
telimme, ettd tdmdhdn sujuu hyvin ja pddtimme hakea vihdn lisdd tukea Tekesiltd.
Teimme vdhdn isomman hakemuksen, jonka kokonaisbudjetti oli 800 000 euroa. Se
perustui siihen, ettd yhdistdmme vanhan palvelumallin ja uudet tyékalut. Samalla
haimme véhén vahvistusta siihen, ettd mielestimme olimme tekemdssd oikeita
asioita asiakkaiden mielestd, mutta joillain tavalla puuttui ulkopuolinen arviointi.
Koimme, ettd jos Tekes hyviksyy tdmdn rahoituksen, niin teemme oikeita asioita,
koska pystyimme vakuuttamaan Tekesinkin. Saimme tédmdén Tekes- projektin, joka
loppuu vuonna 2012. Se on ainoa ulkopuolinen rahoitusldhde, mikd meillé on ollut

ja mielesténi yhteistybmme Tekesin kanssa on ollut loistavaa ja he ovat joustavia
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ja ymmdirtévdisid jne. En ole ihan varma, miten rahallisesti tdrked Tekesin projekti
on ollut meille, mutta henkisesti se on ollut tidrked. Me tunnemme, ettd joku uskoo
meihin. Samalla joutuu miettimddn asioita sillékin tavalla, ettd miten kéyttdd ne
rahat tiettyjen asioiden kehittdmiseen, kun on raportointivelvollisuus. Hyéddyt ovat

kokonaisuutena olleet suuremmat kuin rahalliset hyédyt.”

Jorma Vartia: “Pelkdn tulorahoituksen kéyttéminen hidastaa idean kehittymistd,
mutta siitd voi olla joskus etuakin, kun tehdddn uusia asioita. Useat yritykset ovat
liian aikaisin markkinoilla. Me jaksoimme pitdd tarinaamme ylld, hyédynnettiin ky-
vykkyyksiimme ja rahoituksellista terveyttd. Se on mahdollistanut sen, ettd nyt me
voimme satsata enemmdn. Joka vuosihan me satsataan edelleenkin valtaosa mei-
ddin voitostamme yrityksen kehittédmiseen. Kylldhédn meillékin on keskusteltu erilai-
sista rahoitusvaihtoehdoista, mutta toistaiseksi tdmd kasvu on pystytty synnyttd-
mddn kassaperusteisesti. On ollut aikoja, jolloin mietimme, etté pitdisiké osakkai-

den kukkarolla kdydd, mutta ei ole tarvinnut.”

Suhtautuminen tyontekijéihin

Tyontekijat maarittavat itse tydaikansa, eika pitka tyopaiva ole itsetarkoitus.

Jorma Vartia: "Meillé on kaksi asiaa, jotka me teemme eri lailla kuin muut. Toinen
on tdmd asiakaslupaus, josta on edelld jo paljon kerrottu ja joka on télld alalla poik-
keuksellinen. Jos Fondiaa katsotaan tyéntekijdn nékékulmasta, niin olemme mei-
ddn kokoluokkamme toimijoissa poikkeava myés siind, miten suhtaudumme tyén-

tekijéihimme.

Meilld on hyvin paljon osa-aikaisia tydntekijéité ja meille se on ollut ok. Ihminen voi
yhtdélailla tehdd kolme tai viisi pdivdd todella hyvdd tyétd. Se, mikd usein jopa tii-
vistdd tekemistd on itse asiassa lyhempi ty6éaika. Se myés uudistaa ihmistd. Emme
nde ongelmanas sitd, ettd ihminen ei ole joka pdivé téissd, vaan rakennamme asia-
kastiimit, jota kautta asiakas saa palvelua joka pdivd, mutta saman tyéntekijdn ei

tarvitse olla joka pdivd saman asiakkaan kdytdssd. Toinen seikka on se, ettd meilld
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ei ole partnereita, vaan jokainen asiakas saa suoraan sen tiimin, joka heille tyds-
kentelee. Siind ei ole vdliporrasta, joka nostaa hintaa asiakkaalle. Siihen ei siis luoda
ylimddrdistd, korkeasti palkattua kerrosta. Tyétekijéille on myds motivoivampaa
olla tekemisissé suoraan asiakkaan kanssa. Sitten meilld on tyéaikapankki. Téllé
alalla perinteisesti niin asianajo- kuin lakiasiantoimistoissakin kaikki juristit ja var-
masti myds partnerit tekevdit erittdin pitkdé pédivdd. Me emme usko, etté pdivdn
pituus on positiivinen asia kenellekddin, ei asiakkaalle eiké tydntekijélle. Ihminen
vdsyy, perhesuhteet kérsivit ja hédnen fyysinen seké henkinen kuntonsa kdrsii.
Meilld tehddén normaalia tyéviikkoa. Aika ajoin tdytyy venyttdd tyétd vaikka kes-
kelld yétd ja me teemme sen. Me piddmme huolta siitd, ettd kun projekti loppuu,
niin tyéntekijé pitdd vapaana ne tekemdnsd ylityt, niin ettd hdn palautuu. Emme
kannusteta sellaiseen ylisuoriutumiseen, ettd pitkdd tydpdivdd tekevd on arvokas
henkilé. Hyvén tyéntekijéin mittana on hyvd tydsuoritus. Téllainen tyéntekijéarvo-

lupaus on poikkeuksellinen.”
Kannattavuus

Fondia on kannattava, mutta se ei pyri asianajotoimistoille tyypilliseen huippu-

kannattavuuteen.

Jorma Vartia: "Emme ole tehneet tappiota kai vielé kertaakaan - sillé tavalla halli-
tus on minut ohjeistanut, ettei tappiota saa tehdd. Kannattavuus varmasti kasvaa.
Tdllaisella palvelualalla pystyy erittdin hyvin tekemdédn myds pienille yrityksille la-
kipalveluita ja tuotteita sanotaanko noin 10 - 20 prosentin liikevoittotasolla. Sel-
laista 30 - 50 prosentin tasoa, mitd tdlld hetkellé asianajotoimistot tekevdt, emme
tavoittele. Me haemme jirkevdd hyvdn palveluyrityksen kannattavuustasoa, joka
on jossain viiden ja viidentoista sanotaan korkeintaan kahdenkymmenen prosentin
tasolla. Kahdenkymmenen prosentin taso edellyttdd jo tuotteistusta ja osittaista
tdllaista softa- ja tyékaluliiketoimintaa. Siind kustannukset ja voitot ei ole vdlttd-
mdttd sopusoinnussa, kun tekee oikeat investoinnit. Liikevoitto voi silloin tulevai-

suudessa olla paljon suurempi.
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Me haemme sellaista jdrkevdd hyvdd kannattavuutta ja kasvua edelleen ja ennus-
teemme vuosille 2013 - 2015 tdhtdd 25 - 30 prosentin kasvuun. Me jaamme meiddn
kaikki lukumme henkiléstélle joka kuukausi eli henkil6sté tietdd ihan samat asiat
yrityksen kannattavuudesta ja liikevaihdosta ja kustannuksista kuin hallituskin,

mikd on poikkeuksellista.”
Omistusrakenne

Fondian omistajuusrakenne on alalle taysin poikkeuksellinen — kuka tahansa ty6n-

tekija voi olla osakkaana.

Jorma Vartia: ”Perinteisestihdn tdlld alalla ovat isommat yritykset partnerivetoisia
ja tietyt ihmiset omistavat sen yrityksen ja tietyt ihmiset ovat téisséd sielld. Me
olemme tddlld paljon Iéhempdnd téllaista perinteisestd yrittdmistd ehkd juuri td-
mdin historiankin takia. Marianne ja Johan ovat kertoneet, ettd meilld on tdmd nel-
jén yrittdjén ryhmd, jolla on selked iso omistajuus téssd yhtioéssd, mutta sen liséksi
tdssd vuosien aikana on tarjottu kaikille tydntekijéille mahdollisuus merkitd pienid
osakkuuksia tdstd yhtiéstd. Pyrimme siis poikkeukselliseen omistajarakenteeseen,
jonka mahdollistaa se, ettd emme ole asianajajaliiton jdsenid, koska asianajaja-
liitto sdiditelee, ettd vain asianajajat voivat olla osakkaina yhtiéssé. Kun emme ole
asianajajaliiton jésenid, niin meilld mm. asiakaskahvilan tyéntekijélld on osakkuus.
Téllainen on tdysin poikkeuksellista téllé alalla ja on aivan kdsittémdtontd, ettd

kahvilatyéntekijdlle voidaan antaa osakkuus tdmdn alan yrityksestd.”
Ainutlaatuisuus
Fondia on ainutlaatuinen, sita ei voi kopioida.

Jorma Vartia: "Fondia on niin erilainen kuin muut ja me teemme tdtd monella eri
tasolla, mikd tuo todella mielettémdén haasteen, mutta myéds suojan kilpailulta.
Vaikka joku kopioisi meiddn yksittéisen tuotteemme, koska niissé ei ole mitédn niin
uniikkia, ettei niitd voisi kopioida, on koko Fondian kopioiminen Idhes mahdotonta.

Olemme menneet niin pitkdlle néiden kaikkien eri polkujen kautta ja téssd on niin

77



monta ‘streamia’, ettd se tekee tdstd todella ‘makean’. Olemme uskoneet siihen
aika lailla alkuperdiseen asiaan jo silloin 2004-2006 ja viimeistddn 2007 olleisiin
asioihin. Niihin asioihin on uskottu ja niitd on viety eteenpdin, ne ovat haarautuneet

ja jalostuneet ja kehittyneet.”

Johan Hammarén: ”Tdmd on Fondian ‘DNA’, joka on levinnyt yhtidn sisdlld niin, ettd
siitd on syntynyt yrityksen oma kulttuuri. Tdmd on tietynlainen intohimo. Jos jotain
pitdisi Fondiassa muuttaa, niin eihdn sitdkddn pysty endd tekemddn, koska témd
on mikd on. Kun miettii muita vastaavia yrityksid niin niissd voi tehdd aika isojakin
muutoksia, mutta Fondiassa perusta on niin kova ja DNA niin vahva, ettd fondialai-

set uskovat niihin asioihin.”

Jorma Vartia: "Tosi makeaa on se, ettd kun katson meiddn Ruotsin toimistoamme,
niin joskus tuntuu siltd, etté Ruotsin organisaatiomme uskoo tédhén Fondian tari-
naan jopa vahvemmin kuin me itse. Heiddt on ikédn kuin aivopesty téhdn. He tuo-
vat meille jo nyt muutaman kuukauden toiminnan jélkeen monia hyvid, uusia aja-

tuksia.”

Olennaisimmat yrityksen kasvuun ja kehitykseen vaikuttaneet tekijit

e Uudenlainen ja ainutlaatuinen tapa tarjota lakipalveluja

e Tuotteiden ja palvelujen kohdentaminen startup- pk-yrityksille

e Markkinoiden onnistunut segmentointi

e Hallittu kansainvalistyminen

e Toimiminen padsdantodisesti tulorahoituksella

e Edistyksellinen tydntekijaarvolupaus

e Poikkeuksellinen omistajuusrakenne — kuka tahansa tyontekija voi olla osak-

kaana

Epilogi (12.12.2014 Marianne Saarikko-Janson)

"Fondia on monella tavalla muuttunut haastatteluajankohdan jalkeen. Tarkeim-

pand voi mainita, ettd uusi toimitusjohtaja Salla Vainio aloitti maaliskuussa 2014.
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Hénen johdollaan on méaaritelty Fondialle uutta strategiaa, jota parhaillaan toteu-
tetaan. Fondia keskittyy nyt mm. LDaaS (Legal Department as a Service) -palve-
luunsa, eli asiakkaidensa lakiasioiden kokonaisvaltaiseen hoitoon kiinteélld hin-

nalla.”
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Liikevaihto (1000 euroa)
10000 9172 9106
9000
8000
7000
6000
5000
4000
3000
2000
1000
o4
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Kuva 13: Fondia Oy, liikevaihdon kehitys 2003 — 2013 (1000 €)
Liiketoiminnan tulos ja tilikauden tulos
(1000 euroa) .
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Kuva 14: Fondia Oy, liiketoiminnan tulos ja tilikauden tulos 2003 — 2013 (1000 €)
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FootBoIance&

4.4 Footbalance System Ltd

Outi Hdagg

Toimiala: 32501 Laakinta- ja hammasladkintdinstrumenttien ja tarvikkeiden val-

mistus
Haastateltu henkild: Erkki Hakkala, yrityksen perustaja ja yhtion hallituksen jasen

Gasellitarina kertoo Footbalance Systems Ltd:n alkuvaiheista, yrityksen kehityk-
sesta ja nykytilanteesta. Tarina perustuu Erkki Hakkalan haastatteluun ja muuhun

yritysta koskevaan materiaaliin.

Footbalancen menestystekijat
Footbalancen kasvutarinan menestystekijat voisi kiteyttdda muutamaan tekijaan:

e Yrittdjan vahva missio ja usko omaan ideaan seka intohimoinen tyoskentely-
tyyli

e Vahvaan ammattiosaamiseen perustuva ja arjen haasteista nouseva liiketoi-
mintamahdollisuus ja innovatiivinen liikeidea

o Liiketoimintaan on valjastettu parhaat osaajat kuhunkin tehtavaan

e Yritys on osannut hyodyntaa yrityskehityspalveluja ja julkisia rahoitusinstru-
mentteja
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Footbalancen syntyhistoria

Yrityksen syntyhistoriaa ja siihen vaikuttaneita tekijoita tarkastellaan seuraavassa
perustuen yrityksen websivuilla julkaistuun materiaaliin seka yrityksen perustaja

fysioterapeutti Erkki Hakkalan haastatteluun.

Footbalancen innovatiivinen liikeidea syntyi kdytannon haasteesta, miten ehkaista
alaraajaongelmia ja miten auttaa ongelmista karsivid helposti ja kustannustehok-
kaasti. Tarjolla olevat palvelut olivat hitaista ja kalliita. Liikeidea perustuu yrityksen
perustajan fysioterapeutti Erkki Hakkalan tyokokemukseen, vahvaan ammatilli-

seen osaamiseen ja ndista aineksista syntyneeseen keksintdon.

Fysioterapeutti Erkki Hakkala keskittyi valmistuttuaan erityisesti alaraajaongel-
miin. Keksijana ja kehittdjana tunnettu Hakkala ei tyytynyt suorittamaan vain pai-
vittaistd tyotaan, vaan naki tehtavakseen hoidon kehittdmisen nykyaikaisemmaksi
ja asiakkaita paremmin palvelevaksi. Hakkala perusti Diacorin ladkariasemalle ala-
raaja-analyysi-yksikon, mutta takaraivossa kyti edelleen ajatus vieldkin suoraviivai-
semmasta tavasta hoitaa ja auttaa. Ihmisten hyvinvointia parantavia keksintdja on

tullut ja tulee jatkuvasti, mutta jalat olivat suurilta osin jatetty omaan arvoonsa.

“Fysioterapeuttina ja ammattilaisena Hakkala tiesi, etté vaikeat virheasennot vaa-
tivat koulutetun ammattilaisen suorittaman tutkimuksen. Hakkalan huoli koskikin
sité valtaosaa vdestéstd, ketkd eivdt tunne kipua eivétkd siten ymmdrrd tarvitse-
vansa apua, joka ennaltaehkdisisi ongelmien syntymisen tulevaisuudessa, ja jo nyt
parantaisi pdivittéisen liikkumisen mukavuutta. Témd vaatisi yksiléllisen pohjalli-

”

sen joka olisi helppo ja nopea valmistaa, ja joka olisi asiakkaalle kohtuuhintainen.

“Tuhansien tuntien kehitystyd ja tuotteen testaus yli 3 000 alaraajapotilaalla tuotti
vihdoin tuloksen, Footbalance-jalka-analyysilaitteiston, joka mahdollisti jalkojen
analysoinnin ja tdysin rddtdléityjen dynaamisten pohjallisten teon nopeastija edul-
lisesti. Vuosien tyé oli saavuttanut ensimmdisen vdlietappinsa: rddtdléidyt 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 sekd mahdollisuuden paasta yhteistydohon luovan
alan toimijoiden kanssa. Hautomoaika avasi myds mahdollisuuden paasta rahoit-
tajien puheille. Footbalance on hyédyntanyt hautomopalveluita monella tapaa ja
yritys on saanut kdynnistamistukea sekd muuta julkista rahoitusta mm. Tekesilta

ja Keksintosaatiolta.

“Kun aloitin yrittdjénd, selvittelin asioita. Hakeuduin Arabianrannan hautomoon.
Syyndi oli se, ettd koin designin tdrkedksi ja ajattelin, ettd Taikin ympdristdssd voisi
saada siihen ideoita. Osittain tdmd toteutuikin, ympdristdssd on paljon luovia ihmi-
sid. Tein yhteistyété muiden Arabuksen yritysten kanssa. Yksi oli Leikki Media (ny-
kinen Massive Helsinki; kirjoittajan lisédys) [..]. Se teki meiddn ensimmdisen yritysvi-
deon, joka taitaa olla edelleen meiddn webbisivuilla. He tekivdt todella hyvdd duu-
nia. Videossa haettiin teknistd Idhestymiskulmaa, kerrottiin jalka-analyysistd. Se oli
hauska projekti, joka tehtiin 2007. Video on ollut monta vuotta webissd. Ihmisié ei
palkattu varsinaisesti Taik-ympdristdstd, mutta luova ilmapiiri oli yritykselle tdrkeé

ja sen halusin.

Hautomon muu tuki oli sitd, ettd sieltd sai sparrausta liiketoimintasuunnitelman
kehittdmiseen ja rahoituksen hakemiseen. Yritys sai ohjausta rahoituksen hakemi-
seen ja hoitamiseen, vaikkei varsinaisesti tehty mitddn rahoitushakemusta. Hauto-
moon mentiin 2003. Oltiin sielldé maksimimddrd ja yksi vuosi liséaikaa eli oltiin aika
pitkddn sielld. Eikd sen jdlkeenkddn haluttu Idhted kauas, viihdyttiin tdllé alueella.
Hautomo oli 153:ssa ja nyt ollaan 135:ssa eli edelleen ollaan ihan ldhelld hauto-
moa. Hautomosta irtautuminen oli oikea-aikainen, oltiin saatu toiminnat siihen
vaiheeseen. Silloin en ollut endd yksin, vaan oli kavereita auttamassa, mukana toi-

minnassa.
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Halusin hautomoympdristéén, koska katsoin, etté oma yritystoimintani oli niin eri-
tyyppistd yrittdmistd. Yritys- ja tuoteidea oli selked jo silloin, kun tulin hautomoon.
Olienemmdin idean toteutusta. Strategiakin oli aika selked sekin, vaikka kéytiin sitd
hautomossa lépi ja sparrattiin. Edelleen menndén aikalailla sen mukaan vield,
kaikki elementit ovat edelleen mukana. Ja jérjestyskin oli selked eli ensin urheilu-
puoli ja ensin Intersport, kun se on iso ketju jne. Hautomossa sparrattiin ja mietit-
tiin, onko ajatukset jérkevid. Ja ne olivat jérkevid. Laskelmat olivat yrittéjdmdisesti
ylioptimistisia, niitd sparrailtiin. Mutta yrittdjén pitéékin olla huikean optimistinen.

Siihen tulee paljon kolhuja jossain vaiheessa.

Verkostoituminen, kansainvdlistyminen — eivdt tulleet hautomon kautta. Antilla

oli siind iso rooli, Gap-ohjelma I6ytyi Tekesin kautta, Tekes suositteli sité.”
Alusta asti maailmalle

Footbalance on heti alusta asti Idhtenyt valloittamaan maailmaa intohimolla ja pe-
radanantamattomuudella yhteisty6ssa parhaiden asiantuntijoiden kanssa. Footba-
lancen liiketoimintamahdollisuus perustuu ainutlaatuiseen innovatiiviseen keksin-
toon, joka on alusta asti suojattu hyvin patentein. Yrittdja on kayttanyt noin nelja
vuotta liiketoimintamahdollisuuden luomiseen seka liikeidean jatkokehittelyyn
mm. laajennettavuus globaaleille markkinoille, palvelukonseptin luomiseen ja hio-
miseen seka varsinaisen tuotteen kehittelyyn. Tyo jatkuu yha eli yritys laajentaa
markkina-alueitaan seka kehittda uusia tuotteita. Tyo on ollut hyvin jarjestelmal-
listd ja alusta asti yhteistydkumppanit on valittu parhaista osaajista. Yrittdja itse on
oivaltanut ”“pysya lestissaan” eli silla asiantuntemuksen alueella, mikd hanelld on
fysioterapeuttina. Asianosaiset kuten osakkaat, yhteistydkumppanit, rahoittajat

on sitoutettu lilketoimintaan ja yhteisty6 perustuu luottamukseen.

“Yrityksen tuotteet on niin hyvin patentoitu, ettei kilpailijoita ole. Ei ole piraatteja.
Me tunnetaan meiddn asiakkaat ja kun konseptiin liittyy laitteisto, se olisi vakava
sopimusrikkomus, jos asiakas ostaisi meiddn ohi. Me on kehitetty laitteistot ja sof-

tat itse.
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Ensimmdinen toimitusjohtaja palkattiin 2009 — siihen asti olin itse toimitusjohtaja.
Mutta se ei ollut minun ydinosaaminen, oikeat ammattilaiset pitdé olla oikeissa
paikoissa, koska silloin on parhaat mahdollisuudet onnistua. Yrittdjdnd en koe ettd
pitdisi roikkua tietyssd tehtdvdssd, vaan olen pystynyt luopumaan. Annan mielel-
ldni ohjaimet Tomille. Uskon vahvasti ettd hdn tuo yritykseemme jdrjestelmdlli-
syyttd ja johtajuutta jota tarvitaan, kun kasvamme kasvuyrityksestd tunnetuksi ja

arvostetuksi yritykseksi alallamme.”

Rahoittajat l6ytyivat yrityksen alkutaipaleella Tekesista ja Keksintdsdatiosta. Yrit-

taja onnistui markkinoimaan ja vakuuttamaan rahoittajat ideastaan hyvan visuaa-
lisen esittelymateriaalin avulla. Tekesin tarjoama rahoitus nuorelle innovatiiviselle
yritykselle on ollut tarke&a ja se on mahdollistanut nopean kasvun kansainvalisilla

markkinoilla.

“Menin jo ennen varsinaista tuotetta mainostoimistoon. Esittelin idean ja halusin,
ettd tehdddn hyvd esittely, kun ymmdrsin, ettd monille tahoille pitéd kertoa ide-
asta. Jotta pystyn vakuuttamaan jo siind vaiheessa, kun ei ollut varsinaista tuo-
tetta. Tekes tuli mukaan niin, ettd menin ensin Keksintésddtiéén. Tapasin tekesldi-
sié yritysmessuilla. Sitten marssin Tekesiin ja he uskoivat siihen. Tekes antoi ensim-

mdisen rahoituksen IPR-oikeuksiin.

Sité kautta alettiin kehittdd tuotetta eteenpdin. Sen jélkeen olen ollut Tekesin asi-
akkaana pitkédn. Tekes on ollut tdrked, ja suhde on toiminut hyvin. lIman Tekesié
ei oltaisi tdssd vaiheessa. Yritys on kdynyt lépi kaikki vaiheet NIY:ssd [Tekesin ra-
hoitus nuorille innovatiivisille yrityksille liiketoiminnan kokonaisvaltaiseen kehitta-
miseen (kirjoittajan lisdys)] — rahoituksen kannalta se on ollut térked, avattiin kv-
toimintaa. Etupainotteisia kuluja kuitenkin on, kuten kaikilla kasvuyrityksilld. Ra-
hoitusneuvottelujen kannalta oli tosi suuri merkitys, ettd meillé oli nuorten innova-
tiivisten yritysten rahoitus. Kun tiedettiin, ettd siind on selkedt kriteerit, ettd sinne

pddsee, se auttoi rahoitusneuvotteluissa paljon.”
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Kasvu tuo haasteita — kriisien kautta uuteen nousuun

Footbalance on kasvattanut liikevaihtoaan ja henkilost6aan nopeasti, eika kriiseil-
takaan ole valtytty. Kasvun on mahdollistanut TEKESin tuki ja hyvat ja asiantunte-
vat yhteistyokumppanit eri likketoimintaosaamisen alueilta. Ongelmia on tullut kas-
vun myo6td eteen mm. tuotannon volyymeiden riittamattémyyden kanssa ja logis-
tisissa ratkaisuissa. Naista ongelmista on kuitenkin selvitty jalleen parhaiden asian-
tuntijoiden avulla. Footbalancesta on kasvanut myos pddomasijoittajia kiinnostava

kohde.

“Tdmdn vuoden liikevaihto on 7 miljoonaa ja viime vuonna oli 3,6. Siiné on aika-
moinen hyppy, kasvettiin. 2011 oli hankala vuosi, tuotanto ja logistiikka tékkdsi pa-
hasti, ei saatu tavaraa riittévdsti liikkeelle. Normaaliliiketoiminnassa liikevaihto
olisi ollut korkeampi. Liikevaihto jopa laski tai pysyi oikeastaan samana 2010-2011.

Ensimmdiiset tuotteet myytiin 2007. Siind 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 néh-
den, silloin liikevaihto oli 4,8 miljoonaa dollaria. Nyt liikevaihto on noussut 9.12 mil-

joonaan ja ensi vuonna pddstddn 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. Hén vastasi Nokialla yhden alueen sourcingista ja logistiikasta. Vuoden 2009
vaikeuksien syyt tiedettiin. Oli kaikenlaisia ongelmia, joita ratkottiin. Tehtiin muu-
toksia, mm. toimitusjohtaja vaihtui. Oli hyvd, etté uudistuttiin kriisin kautta. Tulee

kaikille yrityksille jossain vaiheessa. Voi olla parempi, kun tuli alkuvaiheessa.

“Ruotsalainen pddomasijoitusyhtié Scope sijoitti Footbalanceen vuonna 2010. Si-
joitus mahdollistaa kansainvdlistyvdn yrityksen entisté nopeamman laajenemisen
maailman markkinoille. Pohjallisemme ovat ténd pdivind myynnissd 20 maassa

yli 700 liikkeessd, ja liséd tulee viikoittain.”
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Yrityksen tuotekehitys ja palvelukonseptien kehittely jatkuu yha. Asiakkaan tarpeet
ovat ensimmaisella sijalla yrityksen toiminnassa. Usko liiketoiminnan laajenemi-

seen on edelleen vahva.

“Suunnitteilla on myés lisétd dlyd pohjallisiin, yksi uusi tuote on jo lanseerattu, Iém-

pdpohjallinen, jossa on mukana oma energialéhde.

Haluamme tarjota maailman jokaiselle 13 miljardille jalalle hyvinvointia edistévén

yksiléllisesti muotoillun pohjallisen.”
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Kuva 15: Footbalance System Oy, liikevaihto 2004 — 2013 (1000 €)




Liiketoiminnan tulos ja tilikauden tulos
(1000 euroa)

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

B Liiketoiminnan tulos  @Tilikauden tulos

Kuva 16: Footbalance System Oy, liiketoiminnan ja tilikauden tulos 2004 — 2013

95



% FROZENBYTE

"Yrittdjyys on pelid.”

4.5 Frozenbyte Oy

Mervi Rajahonka
Toimiala: 58210 Tietokonepelien kustantaminen

Tassa luvussa kerrotaan Frozenbyten kehitystarina. Kuvaus pohjautuu Lauri Hy-
varisen ja Joel Kinnusen haastatteluun 13.11.2012 seka yrityksesta saatavilla ole-

vaan julkiseen materiaaliin.

Frozenbyte on riippumaton pelinkehittdja, joka keskittyy pelien laatuun. Kaikki Fro-
zenbyten pelit ovat omin varoin itse kehitettyja. Yritys yllapitaa luovaa, hyvan olon
kulttuuria. Frozenbytelle ykkdsasia on pelien laatu ja hyvinvoiva joukkue, ja talou-
dellinen puoli ja tiukat madrdajat jatetdan takapenkille. Intohimoinen kehitys on

luonut kaksi hyvan vastaanoton saanutta pelisarjaa - Shadowgroundsin ja Trinen.

Intohimosta peleihin ja korkeatasoiseen grafiikkaan

“Kaikki tutut hautomon ajoilta ei ole onnistuneet piilottamaan yllétystd, ettd me
ollaan pddsty tdhdnkin asti.”

"Kaikki firmat on omanlaatuisia. Varsinkin pelialalla. Peliyrityksellé on oma kokki ja
merindkéala kolmikerroksisten verhojen takana. Siltikin me ajatellaan, ettd me ol-
laan omalaatuisista omalaatuisimpia. Meilld on erikoisuuksia, muun muassa mei-
ddn firmalla on pakettiauto. Me muutettiin Kuusisaareen helmikuussa ja paketti-
autolla on ajettu paljon. Kiinteisté oli ollut 3,5 vuotta tyhjilléén. Ldhelld ei ole lou-
naspaikkoja, mutta me palkattiin oma kokki jo kaksi vuotta sitten ja nyt me halut-

tiin nimenomaan I6ytdd tilat, joissa on oma keittié. Meillé on terveelliset ruoat:
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puuroa aamupalana, vilipaloja ja lounasetu, josta ihmiset maksaa veron. Edelli-
sessd paikassa oli lounaspaikat Idhelldé, mutta lounaaseen meni pitkd aika ja syétiin
hdétdisesti, eikd se ollut pdivdn kohokohta. Kustannukset tdstd nykyjérjestelysté on
suurin piirtein samat, mutta timdé on helppoa. Kuulin témén idean jo vuonna 2004;
joku yritys oli kdyttdnyt tétd 2000-luvun huumassa. Kokki palkattiin vasta vuonna
2010, koska se vaati firmalta tilannetta, jossa pystyttiin palkkaamaan. Meilld on
myds oma siivooja, joka tekee muutakin, hdn on ilmainen parturi, koska hénelld on
parturikoulutus. Muutossa tuli myés tiloja, joita ei kdytetd. Uima-allas tuli bo-
nukseksi. Pihakin on bonusta, vaikkei tiedetd, mitd sille tehtdisiin. Muuri on hyvd ja

siitd vitsaillaan, ettd laitetaan piikkilankaa pddlle vaan.”

”Me on erikoistuttu korkealaatuiseen grafiikkaan ja grafiikkaan tulee virheitd péi-
vdnvalolla. Grafiikan teko vaatii tasavalaistusta. Yleinen tapa on, ettd kun tullaan
uuteen tilaan, laitetaan jétesdkit ikkunoihin. Meilld on merinékéala kolmikerroksis-

ten verhojen takana, koska me tykdétddn katsoa pelejé tykilld. Helmid sioille.”

"”On otettu nyt kdyttéén myds etdtyémahdollisuus, mutta toimisto on kiva. Etdtéitd
tekee vain muutama, joka tulee Itd-Helsingistd tai on osa-aikainen. Julkinen lii-
kenne ei ole tédnne kaikista parhain. Se oli merkittdvd menetys verrattuna aiem-
paan. Muissa toimistoissa on ollut metro. Itéhelsinkildisille varsinkin téimé on huo-
nompi, mutta toisaalta espoolaiset pddsee paremmin. Aluksi parkkeerattiin pi-
haan, mutta siitd ei tullut mitddn ja sovittiin, ettd kaikki parkkeeraa kadulle. Katu
tdyttyy, kun vdhitellen jengi ymmdirtdd ostaa autoja. Edellisessé paikassa oli 2 park-
kipaikkaa. Edellinen toimisto oli siirtymdvaihe, 8 ihmistd tuli autolla, nyt tédllé on

16 autoa. NBC:std ei I6ytynyt parkkipaikkoja ollenkaan.”
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Yrityksen perustaminen

Alkuun ldhdettiin niin, ettd olin lukiossa tehnyt kaverin kanssa pienid pelejé, mutta
ne eivdt koskaan valmistuneet. Sovittiin sitten, ettd armeijan jéilkeen aletaan tehdd
tosissaan pelejé. Kun pddstiin pois intistd lauantaina, sunnuntaina kannettiin ko-
neet mun kdmppddn. Olin just tdyttényt 20 vuotta ja toinen kaveri oli 19-vuotias.
Tdmd oli vuoden 2001 heindkuussa. Saman vuoden lopulla perustettiin osakeyhtid,
jotta saataisiin lisdd uskottavuutta. Mentiin kaupparekisteriin ja sanottiin, ettd
“yksi osakeyhtid, kiitos”. Se katsoi tosi pitkddin, ettd oi vitsi, taas téllaisia. Tosin taisi
olla jo arkipdivdistd silloin, ettd tulee tdllaista jengid. Kun ne oli toipunut siitd, niin
ne valisti, ettd pitdd tdyttdd lomakkeet ja pitdd jdrjestéd perustamiskokous ja
muuta pientd. Saatiin sitten se yhtié muutaman kuukauden vddnndlld perustettua-

kin.”

"Kun saatiin paperit kuntoon, meillé oli osakeyhtié ja alettiin miettié ettd mitds sit-
ten. Tehtiin alussa juttuja etdnd ja minun kotoa kdsin. Sitten muutettiin didin kella-
riin vuoden 2003 kesdlld. Tehtiin paljon, mutta saatiin aikaan vihemmdn. Joel liittyi
mukaan vuoden 2002 kevddlld, jolloin tuli enemmdn uutta porukkaa. Yritettiin
saada opinnotkin etenemddn, mutta niiltd ajoilta kukaan ei ole valmistunut. Muu-

tamat on ihan lopettaneetkin.”

"Ténne valikoituu ihmisid, joille tdmd on kutsumusammatti. Aina ei ole ollut help-
poa ja kivaa, mutta kun homma sujui ja saatiin pelejé valmiiksi, monella innostus
opintoihin tipahti. Tdmd ihan sen takia, ettd suurelle osalle ei ole opinnoista mitddn
hyétyd tyéssd. Yliopistojen kursseista ei ole juuri mitdédn hyétyd. Opinnot on perus-
tasoa. Niistd ei ole hyétyd meille, jotka on viimeistédédn kymmenen vanhana aloi-

tettu tietokoneiden kanssa.”

"Alalla on kova harrastuneisuus. Pelialalle hakeutuu lahjakkainta porukkaa, joilla
on syddn mukana ja he pdrjdisivdt kylld misséd vain muuallakin. Me ei kilpailla pal-
koilla. IT-ala maksaisi palion enemmdn. Ei me makseta ihan ndlkédpalkkakaan,
mutta me kilpaillaan sillé, ettd ihmiset haluaa tehdd pelejd. Me halutaan — ja var-

masti muutkin pelifirmat — pitéd ihmisistd huolta keskimddrdistd enemmdn.”
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Hakeutuminen hautomoon

“Kun piti pddttdd, noustaanko uudelle tasolle vai lopetetaanko, muutettiin didin
kellarista hautomoon. NBC:llé oli hyvd sijainti ja sen tilojen joustavuus mahdollisti
henkiléstén kasvun. Hautomossa opittiin, mitd lilkkevaihto tarkoitti ja opeteltiin py6-

rittédmddn osakeyhtiétd. Oma ruokahuolto toimi jo silloin.”

"Vuonna 2003 oltiin kellarissa arkipdivét yhdeksdstd viiteen. Sielld oli hometta ja
hdmdhdkkejé ja yksi kissa. Homeiset kohdat peitettiin pressulla. Kun mentiin syk-
sylldé koulun penckille ja yliopistolle, juttua ei saanut eténd endd toimimaan, kun oli
mukana 7 éijéd. Silloin alettiin katsoa hautomoa. NBC:Ild oli hyvé sijainti ja sen toi-
mialana oli myés IT. Pistettiin sinne hakemus ja aloitettiin sielld 2.1.2004. Se oli
kehitystd — ja oli tdrkedd omalle vdellekin kommunikoida, ettd ollaan tosissaan.
Siind vaiheessa piti pddttdd, lopetetaanko téhdn vai ollaanko tosissaan eli nous-

taanko seuraavalle tasolle vai lopetetaanko.”

"Vaikka oli ollut vain homeinen kellari eikd saatu palkkaa, ruokahuolto oli jo silloin.
Hautomossakin jatkui ruokahuolto yli 2 vuotta, tein pinaattilettuja ja ranskalaisia
ja nakkeja mikrossa. Veloitin siitd 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 kylldstyi minun ruokiin ja alkoivat

kdydd lounaspaikoissa. Viiteen vuoteen ei ollut sitten ruokapalvelua.”

“Hautomon aikaan 12 tyyppid tuli mukaan aika nopeasti eli kesdlld 2004 meitd oli
jo 12. Aloitettiin hautomossa 30 neliélld. Pidettiin kai metelid niin, ettd naapurit
muutti pois ja saatiin niiden tilat. Lopussa meillé oli 3 huonetta eli 84 neliétd. Lepo-
tila oli ikkunattomassa varastossa. Silloin oli 20 henked, eli alle 3 neliété per hen-

kile.”

”Me oltiin NBC:ssd vuoden 2007 kesddn saakka eli 3,5 vuotta. Kaksi vuotta oli suo-
situs, mutta me otettiin aikamme. Me opeteltiin ensin tekemddn pelejé. Ja kun

alalla ei ollut kotimarkkinoita, piti opetella myymddn ulkomaille. Sitten verottaja
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kyseli ja huomattiin, ettd aijaa, on velvoitteita sen pyérittdmisessd. Eli sitten ope-
teltiin pyérittdmddn osakeyhtiétd. Mulle valkeni vuonna 2005 tai 2006, mitd liike-
vaihto tarkoittaa. Mentiin siis véhdn perse edeltd puuhun. Oltiin silloin hautomos-
sakin sisddnpdin kddntyneité: mentiin vaan huoneeseen ja suljettiin ovi eikd kyselty
hautomon porukoilta mitddn. Ne ei osanneet tyrkyttécdkéddn apua. Eivét kai olleet
vield niin tyrkkyjé siihen aikaan kuin nyt, joten tuki jéi tosi véhdlle. Mutta siitédkin
oli hyétyd, kun kertoivat mité liikevaihto tarkoitti. Se auttoi bisneksen pyérittémi-
sessd. Mutta ei meillé mitddn vaihtoa ollutkaan ensimmdiseen neljéién vuoteen,
joten ei se ollut relevanttiakaan. NBC:std ostettiin kirjanpito aikoinaan. Tehtiin yksi

projekti, kinnykkdjuttu.”

“Hautomovaiheessa opittiin perusteet, miten firmaa pydritetddn. Léydettiin tilat ja
toisemme. Suuri hyéty oli, ettd saatiin tilat ja niissd oli myds jouston varaa niin, etté
saatiin tuplattua tilat. Ei ollut liian byrokraattista. Me vain sanottiin, ettd tarvitaan
lisdé tilaa, kun tilaa oli vieressd vapautumassa. Enemmédinkin olisi voinut kdyttdd
palveluja, mutta senaikainen ymmdirrys ei olisi riittéinyt enempdiéin. Se oli pakollinen
kasvuvaihe, miké me tarvittiin. Kaikki tutut hautomon ajoilta ei ole onnistuneet pii-
lottamaan ylldtystd, ettd me ollaan pddsty téhdnkin asti. Aina on yhté hauskaa ju-

tella niiden kanssa.”

“Hain kauppiksen mentorisysteemistd mentorin, kun me muutettiin pois. Se oli hyvd
liike ja hén on vielédkin meiddn hallituksessa. Jakke Peltonen pyéritti hautomoa, kun

me oltiin hautomossa, Marika tuli kun oltiin Idhdéssd.”

“Hautomosta muutettiin Kalasatamaan ja siellé meilld oli aluksi 321 neliétd ja myé-
hemmin 380 neliétd. Sinnekin dngettiin porukkaa, eli maksimissaan sielld oli ehkd
yli 40 henked. Me on aina nelinkertaistettu tila, kun on muutettu. Nykyddn meilld
on 1300 neliétd ja 52 ihmistd. Vield mahdutaan siis hyvin. Meidén vakiotehokkuu-
della téinne mahtuu yli 100 henkil6d. On jo nyt rekryttykin uutta viked, mutta me

ei haluta kasvaa tddltd ulos, kun tdmé on kiva paikka.”
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Alihankinnasta itsendiseen toimintaan

”Rovio oli samaan aikaan NBC:ssd ja sen kanssa tehtiin kaikenlaista. Alihankintaa
tehtiin paljon, mutta sitd me ei osattu eikd se kiinnostanut, joten ne hommat oli
tuhoon tuomittuja. Me ollaan ihan sikasurkeita myymddn paitsi silld, ettd ihmiset
itse ndkee meiddn 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 itsendisyys niin, ettd rahoitetaan itse toiminta ja jul-
kaistaan pelit itsendisesti. Se on kasvava trendi alalla, vaikka se onkin vield harvi-
naista. Yleensd se joka julkaisee, myés rahoittaa. Mutta me toimitaan omilla eh-

doilla ja halutaan korostaa omia tapoja.”

”Kun meni heikosti, vedettiin vyétd kiredmmdlle. Joelin kanssa on nyt 3 vuotta itse
nostettu palkkaa, sité ennen oltiin 8 vuotta ilman. Aikoinaan oli vaikeaa. Vuonna
2004 saatiin jotain palkkaa, sitten tuli jo ongelmia. Kun Tekesiltd saatiin tukip@dtos,
maksettiin palkkoja. Ehtona oli, ettd pitdd itse hommata enemmdén rahaa kuin Te-
kes laittoi ja silloin diti Idhti enkeliksi touhuun. Siind on 20 pinnaa, 70 pinnaa nykyi-
silld tydntekijéilld, 10 pinnaa entisilld. Omistajia on yhteensd 25. Eli kun ei ole ollut
rahaa, on jaettu omistusta. Meillé ei ole ollut muuta rahoitusta koskaan, muuten

on sdilytty itsendisind.”

“Vuosina 2006 - 2009 oli koko ajan rahat loppu. Varsinkin vuosi 2008 oli vaikea ja
tuhat kertaa neuvoteltiin, etté saisi maksaa palkat myéhdssé. Pahimmillaan palkat
oli myéhdssé 4 kuukautta. Ihmiset tottui avoimuuteen. Suurin osa pystyi jousta-
maan. Monta vuotta mietittiin, mistd saadaan rahat. Lainattiin sukulaisilta, vingu-
tettiin sukulaisten luottokorttia. Ténd vuonna pddstiin kunnolla vauhtiin. Trine 2,
joka tuli viime jouluna, on menestynyt hyvin, ja on pddsty jérkevddn taloudelliseen

toimintaan. Velkoja on lyhennetty. Tekesin lainat erddintyy seuraavan 10 vuoden
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sisdlld, sinne on velkaa jéljelld. Tekesin kanssa on ollut erittdin hyvd suhde. Finnve-
ralta on aikoinaan otettu lainaa ja sekin on melkein maksettu. Tuen suhde vaihtoon

on ollut terveelld pohjalla.”

“Nyt tulot tulee pelien myynnistd. Se on erityylistd tekemistd, kun ei haeta yhteis-
tyékumppaneita vdliin. Kanava ottaa pienen osuuden, meille tulee kaikki loput. En-
keliraha oli pientd, vaikka aikoinaan se oli elintdrked. Hallituksessa on ollut oikeata
projengid, ymmdrtdvdt rahoitusta, mutta toisaalta ne tietdd, ettd me ei haluta ke-
tddn sanomaan meille, miten pitdd toimia, ja siksi ei ole VC-rahaa eikd olla myy-
mdssd. Eikd toisaalta olisi mitddn ostettavaakaan. Ja kaikella on hintansa: kun me-
nee huonosti, VC:Itd ei saa rahaa tai sitd saa huonoilla ehdoilla. Nyt néyttdé tosi
hyviltd, joten jos nyt onnistutaan témd juttu pilaamaan, tehdddn jotain tosivédrin.

Mutta aina voi tapahtua jotain meistd riippumatonta.”

“Mentoroinnilla oli iso merkitys. Timo Friman tuli NBC:n kautta. Hén on edelleen
hallituksessa ja toivottavasti jatkaa ikuisesti. Hallituksessa on protyyppejd, ihmisid,
jotka ovat tehneet oikeata bisnestd. Nykyddn me on tehtykin markkinointia ja
myyntid, mitd ne on halunneet. On ollut positiivishenkisid kokouksia. Jdsenet on
meitd 15 vuotta vanhempia, ne osaa neuvoa ja antaa ajatuksia, mitd pitdisi kehit-
tdd. Ote oman kuplan ulkopuolelle sdilyy. Aika monet pikkuyritykset on omassa

kuplassa.”
Arvolupaus

"Oman toimintamallin I6ytdminen vaatii aikaa. Toimialan muutos auttoi asiaa.
Huono myyjé menestyy huippulaadulla ja myymdllé suoraan kuluttajalle netin

kautta.

"Mité sitten tapahtui oli, etté onnistuttiin tekemddn niin hyvid pelejé, ettd ne alkoi
I6ytdd yleisénsd laadulla. Ja kun tajuttiin, ettd on tdllainen kdsissd, alettiin panos-
taa myyntiin, tehtiin kampanjoita kanavien kautta. Markkinointiosasto laittaa net-
tiin tavaraa. Pelialalla suurin osa myynnistd tulee sitd kautta, ettd ihmiset kertoo

toisilleen. “Word of mouth”, 60 - 70 prosenttia tulee sitd kautta. Siihen pddsee silld,
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ettd pelion térkedn hyvd. Omana tavoitteena on olla kriitikoiden arvosteluissa Suo-
men paras peli. Nyt ollaan pddsty 10 parhaan joukkoon, studiona 5 parhaan jouk-

koon.”

“Meiddn arvolupaus on hinta-laatusuhteeltaan hyvé tuote maltillisella hinnalla. Se
ettd 15 euron hintaluokassa saa pelin, joka on arvoltaan 60 euron peli. Siis korkea
laatu edullisella hinnalla. Meiddn tyyli on merkittdvd tuotantobudjetti— ei niinkddn
merkittdvd innovaatio, vaan kauttaaltaan laatuun panostaminen. Meiddn testaus-
yksikké on poikkeuksellisen iso ja tehdddn tosi laajaa kdytettdvyystestausta. Kai-
kille tiimeille on sanottu, ettd ei mennd siitd, mistd aita on matalin. Kohta tulee
kiinalaiset ja vie meiddn duunit. Bulkkihommat ei sdily, sen voi tehdd kuka vaan
muukin. Kdytettévyystestauksissa on mukana kdyttdjid — pyritdédn saamaan kéyt-
tdjétestaus tuotannon aikaiseksikin, koska hyvd suunnittelu ja testaus mahdolli-
simman aikaisessa vaiheessa tuottaa merkittdvid sddstéjd ja nostaa laatua. Meillé
on varaa tehdd asiat kallimmalla, vaikka tdmd vaatii asennekasvatusta talon si-

sélld.”

“Pitéd tehdd hyvid pelejd. Jos tekee hyvén pelin ja se ei myy, voi tehdd korjausliik-
keen, yleensd se on silloin markkinoinnista kiinni. Arvostelumenestyksié on siis
saatu. Trine 2 oli viime vuoden paras suomalainen ja myi hyvin. Ensimmdinen osa
myi aluksi ok, mutta kun jatkettiin kampanjointia monta vuotta sen perddn, tehtiin
isoja juttuja sen kanssa, saatiin sekin myymddn 1,4 miljoonaa kappaletta vuoden
2009 julkaisun jdlkeen. Trine 2 on myynyt miljoona kappaletta kaikki versiot mu-
kaan lukien merkittdvdsti nopeammin, kolme kertaa nopeammin, vaikka se oli iso
investointi. Ykkénen 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 meiddn luokassa, mutta nyt se on jo mennyt omilleen. Arvellaan ettd
myyntid on jdljelld vield 2 -3 vuotta. Tosin tehtiin lisdinvestointi, siihen tuli lisdé si-

séltod.”
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“Rovio puhuu, ettd se on bréndifirma, mutta tekee edelleen sitd pelien kautta. Me
ollaan puhdas pelifirma. Pitdd olla oma mielenkiinto tekemistd kohtaan. Kun on
maailmanluokan ihmiset, alan sisdlté parhaat ihmiset, ne kaipaa haastetta, ei ha-
lua tehdd jatko-osaa seitsemdn. Kilpailuetu on, ettd tehdddn korkeinta laatua, ja
yksi osa-alue siitd on, ettd tarjotaan ihmisille uutta tekemistd. Trine-sarja on ollut
dlyttémdn menestynyt. Ongelma on, miten jatketaan sarjojen tekemistd, jos tekijét
tekee muuta. Meiddn alalla yksi kymmenestd tuotteesta tekee voittoa. Synti ja hd-

ped olisi laittaa sarja jdihin.”

“Me ei edelleenkddn ymmdrretd oikeata bisnestd, eikd meistd tullut koskaan hyvid
siind. Nyt ollaan suoraan kuluttajille bisneksessd, isoille kanaville myyminen on eri-
laista. Nyt ei ruinata vaan kannetaan itse riski. Toki haluttaisiin maailmalle parem-
mat suhteet, hyvdt verkostot. Verkostoilla olisi edelleen vaikutusta tasaisen viestin
ylldpidossa. Omissa kampanjoissa on yksi kehityskohde, niin ettd olisi henkil6koh-

taiset suhteet tédrkeimpiin kontakteihin.”

“Me itse omistetaan kaikki pelit ja myydddn ne suoraan. Se on hyvd polku, uskalle-
taan panostaa laatuun. Me ollaan Steam-kanavassa, joka on maailmanlaajuisesti
suurimpia kanavia ja se on meillekin ylivoimainen péddmarkkinakanava. Meiddn asi-
akkaat on netissd. Sielld pelaajat ovat hirvedn laatutietoisia. Me néhdddn korre-
laatio laadussa. Kun aloitettiin, oltiin kaupoissa fyysisend kopiona. Silloin ei ollut
laatukorrelaatiota, vaan se oli markkinavoimien jyrddmisté ja paljon riippui siitd,
miten sattui pddsemddn kauppoihin. Menestystarinat luotiin suhteilla ja baari-il-
loissa, joissa me ei oltu koskaan kauhean hyviéd. Nyt menestykset tulee laadulla. Jos
laatu puuttuu, markkinointikampanjat ei auta. Isoilla julkaisijoilla on kéynyt niin,

ettd kuluttajat sanoo, ettd teette roskaa.”
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Toimialan muutos

"Viiden vuoden aikana toimiala on muuttunut téysin. Ne kehittdjét, joille on ollut
pienikin mahdollisuus, ovat hankkiutuneet julkaisijoista eroon. Me ollaan oltu edel-
ldkdvijéitéd Suomessa julkaisijoiden haukkumisessa. Pukutyypit on rahan perdssd,
vievdt kéyhdn viimeiset rahat. Kun on ollut mahdollista itsendistyd, meille on ollut
loistavaa. On ihan kriittistd, ettd rahat pddtyy meille itselle eikd kumppaneille. Suo-
messa kaikki on nyt erikoistuneet digitaaliseen levitykseen, mutta Ruotsi meni jul-
kaisukeskeiseen malliin, eli vanhaan jdrjestelmddn. Tdlld tavoin me mentiin kol-

messa, neljdssd vuodessa Ruotsista ohi.”

“Meillé tulee Suomesta 1-2 prosenttia myynnistd. Pohjoismaat on samankokoisia.
Pohjois-Amerikasta tulee 60 prosenttia, Lédnsi-Euroopasta 35, muu maailma 5-10
prosenttia. Kiinassa markkinat kasvaa, voi mennd tuhatkin kappaletta. Vendjdlld
on nyt tilanne muuttunut jostain syystd: siellé on murros menossa séhkéiseen os-
tamiseen, mutta sielld ollaan viisi vuotta perdssd. Facebook-, netti- ja mobiilipelaa-
minen on valtavassa kasvussa. Facebook on I6ytdnyt ihmisid jotka ei ole pelanneet
aikaisemmin ollenkaan. Kehitysmaat kun vaurastuu, niin ensin sielld hankitaan tie-
tokone, sitten sisdltéd. Intia on kovassa kasvussa, mutta Intia ja Kiina on oma sisd-
markkina, oma kulttuuri niin, etté ldnsimaalaiset ei pddse sinne eikd heiddn pelit
sovellu meille. Joissakin peleissé Kiinassa on isoja eettisié kysymyksid, koukutetaan
pelaaja ja nyhdetddn rahat. Meillé on niitd kohtaan tosi vihdn arvostusta — ne toi-

mivat osittain rikollisella tavalla.”

Henkiloston rekrytointi ja koulutus

”Kantapddn kautta on opittu, ettd kannattaa palkata vain tdydellisié ihmisid.”

“Me on koulutettu melkein kaikki meiddn tyéntekijédt. Nyt valmistui toinen, joka teki
meille diplomityén, huippuasiantuntija. Nyt alalla on koulutustakin, AMK-tason
koulutusta on Kajaanissa, mutta tutkinto ei takaa osaamista vaan harrastuneisuus.

Pelkkd koulu, yliopisto ei riité, vaan pitdd harrastaa ja tehdd itse pienid pelejd. Me
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palkataan edelleen henkiléitd, joilla ei ole ty6kokemusta, hyvin junnuja. Heille an-
netaan aikaa, sanotaan, etté menee vuosi, ettd pddset vauhtiin. Uudet tyéntekijit
palkataan testausyksikén 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 tydntekijéitd, mutta jos meille hakee joku meiddn
mielestd sopiva, voidaan ottaa hdnet oppimaan. Ne opettelevat meiddn omalaa-
tuiseen tapaan tyéskennelld. Annetaan alussa maltillinen palkka: nuorille sano-
taan, ettd kysy tydllistdmistukea. Tydkkdri antaa yleensd subventaatiota. Harjoit-
telijoista 92 prosenttia on palkattu. Se on myés meiltd iso investointi: siiné on aika
ja sitoutuminen siihen, etté koulutetaan ja etté otetaan kddestd kiinni. Totta kai on
koeajat ja mdédrdaikaisuudet aluksi. Koeajalla selvidd asiat, jotka ei haastattelussa
ole selvinneet, mutta my6s nend on kehittynyt nékemddn ihmiset, joilla on ongel-

mia. Ala on sellainen, ettd se houkuttelee niitékin, jotka on vain rahan perdssd.”

“Me on koulutettu alalle 110 henkiléd. Me ollaan hyvd stepping stone, ponnahdus-
lauta, meiltd Iéhteneet on tyéllistyneet hyvin. Me ollaan epdvirallisesti koulutusor-
ganisaatio. Suomalaisissa kouluissa onnistumisprosentti on 25-50 %, me pddstddn
Idhelle 100 prosenttia. Nykyajan nuoret ei ole véssykditd, jos hakevat pelialalle.

Tdélle alalle pédsee, kun on asennetta ja tahtoa ja yritystd.”

“Olen palkannut huippulahjakkuuksia, aina vuoden nuorempia. Ensin oli 17-, 16-
vuotias ja nyt tulee 15-vuotias. Kaikki on aloittaneet koodaamaan alle 10 vanhana.
Heillé on maailmanluokan osaamista jo siind idssd. Taiteellinen puoli vaatii vihén
enemmdn ikdd, he ovat yli parikymppisid. Tekemdlld oppii, ja oma juttu on I6ydet-

tdva.”

“Vuoden 2008 alkuvuodesta meillé oli 24 tyéntekijdd. Vuodesta 2006 ldhtien oltiin
tehty isoa omaa projektia. Kun lopetettiin projekti, 11 ihmistd Iéhti, kun olivat niin

tykdstyneitd projektiin. Jouduttiin irtisanomaan porukkaa, mutta silloin oli buumi
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pelialalla: oli isoja studioita ja tydpaikkoja oli tarjolla muualla. Kokeneimmat ihmi-
set sdilyi, vapautui rahaa ja kivenkolostakin sitd hommattiin. Tehtiin yhden kooda-
rin harrastajaprojektista firmaprojekti. Vaikka viki viheni kolmasosalla, tehokkuus
tuplaantui. Se oli heijastunut muidenkin motivaatioon, kun oli ollut epéyhteensopi-
via ihmisid. Ndmd on olleet kasvattavia kokemuksia. Sen jélkeen on tiukennettu
rekryseulaa. Me palkataan vain tdydellisid ihmisid, tosi nuoria, ei pilaantuneita, ei
vinoon kasvaneita. Oltava hyvd tyyppi, pitéd osata hirvedsti ja pitdd olla peliala

intohimona. Kun ndmd kolme juttua natsaa, niin homma onnistuu.”

Siirrytadn kohti oikeaa tyopaikkaa. Tehokkuus on huipussaan. Ihmiset tekee ko-

tona salaa ylit6ita.

“Koodarit koodaa, artistit piirtdd, peli- ja kenttédsuunnittelijat suunnittelee. Meilld
on yksi kdsikirjoittaja ja testauksessa eli softatestausyksikéssé on 11 henkil6d. Sit-
ten on projektin ja firman hallintoa ja kolme henkil6d hoitaa markkinointia. Artistit
on suurin osa itseoppineita. Yksi projektinjohtajista on DI ja toinen AMK:sta. Jotkut
ovat kdyneet yhden syksyn koulussa, toiset jaksavat kdydd koulut. Ollaan palkattu
Otaniemestd dropouteja. Meilld on valtava tehokkuus ja korkea laatu. Art-tiimissé
on 8 henked, mutta sen tehokkuus vastaa isomman studion 30 tai 40 hengen tii-
mejd. Me ollaan hyvin tyékeskeisid. Laiskurit meni 2008 ja sen jilkeen on palkattu

vain tyéhulluja. Siitd tulee kova ryhmdpaine.”

“Meillé on 7 naista. Tyéntekijéiden keski-ikd oli jossain vaiheessa 27 vuotta, mutta

nyt se voi olla 29 vuotta. Mindkin olen jo 31 ja olin 20, kun aloitin.”

“lhmiset haluaa kehittdé omaa tyétdnsd, koko ajan on isot kehitysproggikset me-
nossa. Nyt on paremmat laitteet. Ruosteisilla teippivirityksilld ajettiin tosi pitkédn
aiemmin, mutta nyt on varatietokoneet. Ylldpidossa on paljon hommaa. Testaus-

yksikko yllépitdd myds toimistoa, ostaa lkeasta lisdd sohvia.”
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“On muutosvastarintaa ja konfliktejakin koko ajan ja niiden kdsittelyyn menee ai-
kaa. Yleensd ndmdi ldhtee pienistd asioista liikkeelle. Aiemmin mietittiin, mistd saa-
daan kuukauden palkka, mutta nyt mietitdén millaisessa tydpaikassa halutaan
olla. Yleisesti on hyvé henki, mutta yksilétasolla on ollut ongelmia. Niissé tapauk-
sissa ei ole mddrdaikaisuuksia jatkettu. Ollaan herkkié sille, ettd jos on orastavia
ongelmia, ne tuppaa vain kasvamaan. Omassa kéytéksessd ja henkilbkohtaisissa
asioissa voi olla ongelmia, elimédnkokemuksen puutetta. Ongelmia tulee, jos ei

osaa arvostaa tdtd tydtd. Suuri osa arvostaa.”

“Kun puhutaan oikeasta ty6épaikasta, niin me ollaan siirrytty ldhemmds sitd. Meille
tuli isompi tyéterveyshuolto, ja mitd kaikkea ne haluaa ettd me tehtdisiin. Ollaan
tarkkoja ettd ei tehtdisi ylitditd, vaikka se on alalla tyypillistd, esim. amerikkalaiset
teettdd 2 vuotta putkeen 80 tuntia viikossa. Meillikin on ollut loppurutistuksia, vii-
meisessd rutistuksessa ei ollut kuin muutama ihminen joka teki. Niistdkin pyritéén
pois ja maksetaan niistd. Ihmiset tekee kotona salaa ylitditd, eikd puututa tarpeeksi

tarkasti siihen. ”

“Avoimia tyépaikkoja on alalla paljon, kun pétevid ihmisid ei 16ydy. On paljon fir-
moja joilla menee tosi hyvin ja niillé on investointihalukkuutta, mutta ne eivdt I6ydé
porukkaa. Ruotsissa koulutetaan 500-800 ihmistd vuodessa, mutta mihin ihmee-
seen ne tybllistyy ? Suomessa aloituspaikkoja on alle 100. Molemmissa on 1500 ty6-
paikkaa alalla. Meille hakee aika paljon ihmisid Ruotsista. Jos joku iso studio menee
nurin, tulee hetkeksi valtava ihmisten ylitarjonta. Viimeksi kun iso meni nurin, tyén-
tekijdt perustivat 10-20 firmaa, tyéllistdvdt itse itsensd. Neuvontailloille on kysyn-

”

tad.

Menestyksen salaisuus on hulluuden ja tyhmyyden yhdistelma. Raskasta oli eika

vielakdan haasteet ole ohi. Kantapdan kautta ei kannattaisi opetella kaikkea.

“Menestyksen salaisuus on kai hulluuden ja tyhmyyden yhdistelmd. Etté menndén
ldpi harmaan kiven. Mutta meiddn oppi ei ole, ettd kaikki on opittu kantapddn
kautta. Uusille sanon aina, ettd dlkéd perustako firmaa heti. Kannattaisi olla ensin

5 vuotta muualla téissd ja opetella. Silld konseptilla on tullut valtavia menestyksié
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Suomessa viime vuosina. Tekemdlld oppii parhaiten, ja silld, ettd on valmis harras-
tamaan alaa, kunnes joku on valmis maksamaan siitd. llmaiseksi tekeminen kuu-
lostaa pahalta, mutta useita vuosia voi joutua tekemddin sité. Jos pédsee harjoitte-
lemaan, saa uskottavaa kokemusta, jonka voi laittaa CV:hen. Kun on nédhnyt use-
amman pelin valmistumisen ja saa jotain myytyd ja saa siitd rahaa, sitten on

alalla.”

“Pdivddkddn en kadu, mutta nythdn tekisin tietenkin kaiken toisin. Peliala yleises-
tikin ja junnut varsinkin ajattelee, ettd ei me mitddn neuvoja tarvita. Miten saisi
juniorin kuuntelemaan? Tdmd tulee itsellé vastaan kun junioreja tapaa, mutta
turha mennd tuputtamaan. On yhd enemmdn niitd, jotka kdy koulut ja hankkii en-

sin tyépaikat. ”

“Sumussa sai vaeltaa monta vuotta. Vasta jélkikédteen pystyy miettimddn, kuinka
vaikeita aikoja oli, kuinka kurjaa oli. Oltiin burnoutin partaalla. Raskasta oli eikd
vieldkddn haasteet ole loppu. Aina lupaa itselle, etté ei endd nditd sddtojd. Nélkd-
vuosia ei endd kauheasti jaksaisi. Aina pohdiskellaan, ettd milloin menee firma alta
pois, mutta tdlld hetkelld ndyttdd, ettd ei se ihan heti ole karkaamassa. Suomessa
on nyt 5-7 firmaa menossa nurin. Siind miettii, miksi se on niiden kohtalo. Aina ha-
luaisi uskoa, ettd me ollaan niin hyvié, mutta jos siihen tuudittautuu, sitten kéy
huonosti. Kun katsoo meiddn tyéntekijéitd, jotka eivét ole omistajia, niin nekin on

sitkedstd puusta veistetty. Tosin 2008 jélkeen ei ole ollut palkanmaksuongelmia.”
Yrittdjyys on pelia

Peliala on erityisen syklinen ja tulevaisuutta on vaikea ennustaa. Pelialan yritykset

tuntevat toisensa ja tekevat yhteisty6ta Suomessa.

“Yrittdjyys on pelid kaikilla aloilla, ei vain pelialalla. Alalla on paljon ihmisid, joilla
vdlillé on tilillé miljoona plussaa ja vdlillé miinusta. Muutama on kaksi kertaa nol-

lannut ison omaisuuden. He suhtautuvat rennosti heilahteluihin ja aloittavat aina
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alusta. Itse en haluaisi vetdd vuoristorataa, vaikka ei henkilékohtaista rahaa kos-
kaan ole ollutkaan. Aika syklistd on ollut. Isossa-Britanniassa oli kuoppa, kun tyé-

paikkojen mddrdt tippui 20-30 prosenttia kahtena vuonna.”

“Jos olisi kristallipallo, ei tarvitsisi miettid. Asiat menee jatkossakin niin, etté ei
ndhdd nousuja. Kukaan ei ndhnyt iPhonen eikd Facebookin nousua. Analyytikot ei
tiedd mistddn mitddn. Enemmdn niin, ettd me reagoidaan nopeasti, mutta uusiin-
kin hankkeisiin Idhdetdédn mukaan, jos investoinnit ei ole suuria. Koko ajan on kau-
hea myllerrys alalla. Mité isot tekee? Miten Microsoftin uudet kdyttéjdrjestelmdt
muuttaa tilannetta? Mihin tdmd pddtyy ja mitd tapahtuu, kun Google tulee oike-
asti markkinoille? Tai miké on laite, josta kuluttajat tykkdd tdnd vuonna? Se on ar-

vausleikkié; tai toisaalta tdytyy olla hyvin joustava.”

“Mutta samat riskit on kaikilla meidén alalla ja muillakin aloilla. Ei sité koskaan
tiedd, mihin maailma on menossa. Viiden vuoden pééhdn ihmiset yliarvioi, kymme-

nen vuoden pddhdn aliarvioi. Ihan kuin millaista oli kun ei ollut kénnykdgitd.”

“Suurin osa suomalaisista pelifirmoista on hyvissd vdleissd, mutta toisaalta me viih-
dytddn omissa oloissakin. Me ollaan jérjestetty alalla juhlia ja tunnetaan ihmiset.
Kun aloitettiin, alalla oli 4 firmaa, nyt on sata. Aikoinaan kaksi oli innoissaan aut-
tamassa meitd, kun olin 20-vuotias. Itsekin olen pyrkinyt edistdmddn sitd, etté au-
tetaan muita. Kun Steam-kanavan ihmiset tulivat Suomeen kyldén, me jarkdttiin,
kun halusivat tavata toimijoita. Viitisenkymmentd alan yritystd tuli tapaamaan
heitd. Peliala on muutenkin tosi hyvin verkostoitunut Suomessa. Verkostoituminen
alkoi jo NBC:n aikana. Suomessa on poikkeuksellista tiedonvaihtokulttuuri, ollaan
hyvissd vileissd toisten pelifirmojen kanssa. Maailmalla ollaan toistensa kurkuissa.
International Game Developers Suomen jaosto jdrjestyi juuri yhdistykseksi. Heilld
on kerran kuukaudessa baari-ilta, jossa on parhaimmillaan 200 ihmistd. Meiddn
yritys on mukana Suomen Pelinkehittdjdt ry:ssd, joka keskittyy lobbaamiseen. Olen
yrittényt olla edistémdssd sitd, ettd vaihdettaisiin tietoa. Onkin onnistuttu pité-
mddn avointa ilmapiirid, jutellaan paljon. Niin ettd jos joku tuntee jonkun markki-

nan, voi kertoa toisille. Me ollaan Steamissa hyvin mukana ja voidaan neuvoa
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muita siind. Aina on ollut niin, ettd suurin ja komein ei osallistu toimintaan, mutta

mudassa lilluvat surkimukset vaihtaa tietoa.”

Epilogi (Lauri Hyvdrinen 28.9.2014)

e nykyddn meita on n. 80 henkea

e aiemmin teimme muutamaa projektia samanaikaisesti, nykyaan on vii-
desta kahdeksaan omaa pelia tyon alla jatkuvasti ja lisdksi toimimme
julkaisijoina muutamalle kotimaiselle yritykselle

e yritys on sdilyttanyt hyvan vakavaraisuuden

o tydskentelemme nykyaan kaikkien suurten laitevalmistajien ja kanavien
kanssa, joten meilld on pelifirmalle epatyypillisesti todella monia tulon-

lahteita peleillemme.

Kolme oppia tasta casesta:

1. Opiskelu ja tydkokemus ennen firman perustamista auttaa alussa to-
della paljon.

2. Kun firman on perustanut, niin lapi harmaan kiven -asennetta tarvitaan
joka tapauksessa paljon.

3. Kaikki on mahdollista ja mita tahansa voi saavuttaa kovalla tyolla.
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Liikevaihto (1000 euroa)
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Kuva 17: Frozenbyte Oy, liikevaihto 2005 —2013 (1000 €)
Liiketoiminnan tulos ja tilikauden tulos
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Kuva 18: Frozenbyte Oy, liiketoiminnan ja tilikauden tulos 2005 — 2013 (1000 €)
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Futurice

"We create digital services for people to love”

4.6 Futurice Oy
Pertti Kiuru

Toimiala: 62010 Ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus

Haastateltu henkild yrityksessa: toimitusjohtaja Tuomas Syrjanen

Gasellitarinamme kertoo Futurice Oy:n alkuvaiheista, hautomovaiheesta Aalto yli-
opiston kauppakorkeakoulun yrityshautomossa (silloinen New Business Center) ja
hautomovaiheen keskeisista yrityksen kehitystapahtumista. Tarina perustuu Tuo-

mas Syrjasen haastatteluun ja muuhun yritysta 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.

”"Mind, Hanno Nevanlinna ja Mika Huovinen olimme Heurekassa tekemdssd kom-
munikaatioprojektia, homma toimi mainiosti ja totesimme, ettd perustetaan firma.
Emme tienneet mitd tekisimme, mutta tarkoituksemme oli perustaa yritys, kun pro-
jektimme Heurekassa pddttyy. Kukin meistd ryhtyi tekemddn diplomityétddn paitsi
Mika, joka oli vakituisena Heurekassa. Mikko Viikari tuli vield mukaan tiimiimme ja
syksylld 2000 olikin sitten aika yrityksen perustamiselle. Tiimistd puuttui vield kau-
pallista osaamista, mutta sitten I6ytyi Markku Taulamo. Vuoden 2001 alussa
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saimme enkelisijoittajilta muutaman kymmenen tuhatta. Enkelisijoittaja myés
vinkkasi mahdollisuudesta kysyd toimitiloja yrityshautomosta (New Business Cen-

ter).”

“Yrityshautomoon mennessd vuonna 2001 meilld oli suuret suunnitelmat ja mah-
tavat visiot, joiden toteuttamiseksi haettiin isoa rahoitusta — onneksi ei saatu. Lii-
allinen raha olisi ollut paljon vaarallisempaa kuin liian véhdn. Téytyi tosissaan ryh-

tyd panostamaan liikeideaan, tuotekehittelyyn ja kaupallistamiseen.

Hautomossa tutustuimme muihin yrittdjiin ja yrityksiin. Hauska ndhdd, etté osa
niisté ihmisistd, joihin sielld tutustui, ovat nyt perustamassa jo kolmatta tai viidettd

yritystédn. Sielld olivat mm. llkka Paananen ja Esa Rauhala.”
Hautomoaikaan mahtui vuoden 2002 IT-alan "ydintalvi”.

"Vuoden 2002 alussa saimme Innofinancelta muutama satatonnia rahoitusta.
Saimme myds hyvié asiakkaita, joista yksi oli iso asiakas. Kaikki néytti sujuvan oi-
kein hyvin —olimme pieni noin 10 hengen yritys, teimme ihan hyvéd tulosta ja péd-
simme ‘plussalle’. Sitten loppuvuodesta 2002 iski IT-alan ’ydintalvi’. Meiltékin IGh-
tivit asiakkaat kahdessa kuukaudessa eli hyvistd kannattavuudesta ja positiivi-

selta vaikuttavasta tulevaisuudesta liikevaihto nollautui hetkessd.

Onneksi olimme pieni yritys, jolla oli kevyt kulurakenne. Liséksi yrittdjdvetoisuuden
avulla pystyimme skaalaamaan palkkojamme kulujen karsimiseksi. Silloin kylld
opimme, ettd lama ja huonot ajat pakottavat tekemddn valintoja. Jos valinta on
vddrd ja liikevaihto nollautuu, niin silld tielld ei voi jatkaa, vaan koko liiketoiminta
on uudistettava. Hautomoaika opetti, ettd osasimme teknisesti vaikka mitd, mutta

emme me osanneet liiketoimintaa, startupia ja firman rakentamista ja se piti oppia.

Hautomossa saimme hyvié mentoripalveluita, mutta kdytimme niitd ehkéd véihem-

mdn kuin muut.”
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Hautomosta irtautuminen

Hautomon jadlkeen oli ensimmaisend tehtavana yrityksen liiketoiminnan uudista-

minen.

”"Hautomosta muutettiin vuodenvaihteessa 2002/2003. Léhdimme uudistamaan
lilkketoimintaamme radikaalisti. Ryhdyimme tekemddn ’kuvaboxia’ eli kuvien ja-
kamistuotteita sekd palveluliiketoimintaa, jotta saisimme tulorahoitusta. Samalla
panostimme uuden tuotteen kehittdmiseen ja vdhitellen saimme projektiasiak-
kaita. Kdytdnnéssd vuoden 2003 alussa syntyi Futurice 2.0. Koko alkuperdinen lii-
ketoiminta mobiiliviihteen parissa unohdettiin ja toiminta keskittyi kuvien jakami-
seen ja palveluihin. Vuoden 2003 lopussa pddsimme jdlleen tuloksellisesti ‘plus-

rn

salle’.
Yrityksen tulevaisuus l6ytyi palveluliiketoiminnasta.

"Sitten menimme aina vuoteen 2007 asti rakentelemalla ’kuvaboxeja’, jota pi-
dimme yrityksen tulevaisuutena. Lisdksi teimme ‘hengen pitimiksi’ palveluliiketoi-
mintaa. Vdhitellen kdvi kuitenkin niin, ettd palveluliiketoiminta kasvoi kovaa vauh-

tia ja hyvdlld kannattavuudella ja asiakkaatkin olivat tyytyvdisié. ‘Kuvaboxikin

meni eteenpdin, mutta se ei liiketoimintana ollut kovin kannattavaa.

Ongelmaksi tuli pitdd kahta liiketoimintaprosessia pienessé firmassa. Siitd tuli hie-
man kitkaa talon sisdlld, mutta 2007 pdddyimme siihen, ettd keskitymme palvelu-
liikketoimintaan. Vuoden 2008 alussa myimme muut liiketoiminnot, ennen kaikkea
‘kuvaboxin’, pois. Siité alkoi kéyténnéssd Futurice 3.0, joka on se, missd nyt
olemme. Samalla minusta tuli toimitusjohtaja, koska olin ollut rakentamassa ni-

menomaan palveluliiketoimintaa.

Ldhdimme siis liikkeelle mobiiliviihdetuotteista kuluttajille ja siirryimme ‘kuvabo-
xien’ kautta palveluliiketoimintaan. Meilld meni siis 2-3 vuotta puhtaasti etsimi-
seen ja kaikkiaan noin seitsemdn vuotta ennen kuin I6ytyi se lopullinen liiketoi-

minta.”

118



Kansainvalistyminen

Yrityksen kansainvalistyminen alkoi heti perustamisen jalkeen. Ulkomailta tulee

noin kolmannes liikevaihdosta ja yritykselld on kaksi konttoria ulkomailla.

"Toimialamme on siis IT-palveluliiketoiminta, jolloin markkinat voi jakaa Suomen
markkinoihin ja kansainvdlisiin markkinoihin. Suomi on meille se suurin markkina,
mutta toimimme myds esimerkiksi Saksassa ja Englannissa, joissa meillé on kont-
torit. Toiminnallinen kotikenttémme on telecom-media ja Suomessa se on laajen-
tunut useille toimialoille, kuten pankkitoimintaan, vakuutustoimintaan, vdhittdis-

kauppaan jne.

Arvolupauksemme on se, ettd meilld on erittdin pdtevdt ja laaja-alaiset osaajat,
jotka tekevdt pienilld ja tehokkailla tiimeilld hyvdd laatua ja hyvinkin epdmddrdi-
sistd Idhtékohdista eli asiakas kertoo lyhyesti, mitd hdn tarvitsee ja me ratkai-
semme ongelman. Tétd voidaan verrata isoihin toimijoihin, joiden toiminta perus-
tuu suureen massaan, halpaan yksikkéhintaan ja ikddn kuin ‘luotettaviin vendorei-
hin’. Meiddn ldhtékohtamme on se, ettd ratkaisemme mieluummin haastavia on-
gelmia pienillé tiimeillé Iéhelld asiakasta ja nopeasti. Tdstd johtuu myds se, ettd
keskimddrdinen projektikokomme ei ole juurikaan kasvanut viimeisten 6-8 vuoden

aikana.

Me segmentoimme asiakkaitamme tietylld tavalla ja varmasti asiakkaat myds seg-
mentoivat meitd tietylld tavalla. Asiakkaat segmentoivat nimenomaan suuria toi-
mijoita verrattuna meidén kaltaisiin ‘new school’ toimijoihin. Kaikki riippuu siitd,
miten asiakas ndkee tilanteen. Pitddko se meitd kaikkia ‘new school” toimijoita,
joita on Suomessa parikymmentd, yhtend massana. Asiakashyddyt tulevat kylld en-
nen kaikkea siitd, etté pystymme erottumaan massasta ja ratkaisemme asiakkaan

ongelmat nopeasti ja hyvdélld laadulla — vélitdmme asiakkaasta.”
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Lahtdkohtana on suoramyynti nykyisten asiakkaiden kautta. Kilpailuymparisté on
kaksijakoinen, toisaalta kilpailijoita ovat suuret yritykset ja toisaalta Futuricen kal-

taiset pienet ja ketteréat toimijat.

"Pddasiallinen myyntikanavamme on suoramyynti nykyisten asiakkaiden kautta.
Toki teemme muutakin myyntié. Tdmd on kuitenkin paljolti luottamukseen perus-

tuva kokemus — joku tuntee jonkun jossain ja suosittelee.

Kilpailuympdristond Suomi on helppo ja hahmotettavissa. Ensimmdinen kysymys
tddlld on se, onko asiakas pddttinyt haluaako se tehdd hommia suuren vai meiddn
kaltaisemme toimijan kanssa. Jos se tekee hommia isojen talojen kanssa, on mei-
ddn kyettédvd perustelemaan, miksi olisimme tdssé kilpailuasetelmassa parempi
vaihtoehto. Jos asiakas taas on pdéttéinyt kdyttdd meidén tyylisismme ‘new school’
toimijoita, on meiddn pystyttévéd perustelemaan, miksi me olisimme téssd kilpailu-

tilanteessa oikea valinta.”
Liiketoimintamalli
Futuricen liiketoimintamallista on kdyt6ssa versio 3.0.

"Meilld oli jo hautomoon mennessd hyvin selked liiketoimintasuunnitelma, mutta
nyt sité katsoessani sanoisin sen olevan tdyttd huuhaata. Suunnitelmia on tehty
kovasti heti alusta alkaen, mutta nyt huomaa sen, ettd oppi tulee vasta, kun tuot-
teita ja palveluja ryhtyy myymddn. Hyvin harvassa ovat ne, jotka voivat sanoa, etté
tdmd on menestyvd juttu ja tdssd on sen liiketoimintasuunnitelma ja ettd se myds
toimii niin kuin suunnitelmassa sanotaan. Jos mind nyt istuisin péyddn takana ja
minulle tultaisiin esittdmddn se suunnitelma, jonka ensimmdiseksi esitimme, niin
nauraisin ne pihalle. Joku vaan kuitenkin ndki, ettd tiimissd oli paljon potentiaalista
oppimis- ja voimavaraa. Voit olla suunnitelmasi kanssa vaikka kuinka oikeassa,

mutta jos markkinat ja asiakkaat eivét sitd ymmdirrd, ei silld ole mitddn merkitystd.
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Kaikissa ndissd julkisella rahoituksella tuetuissa jutuissa painotetaan kovasti suun-
nitelmien ja markkinatutkimusten tekemistd, mutta niistd ainakaan me emme saa-
neet mitddn liséarvoa. Me tarvitsemme konsultin, joka myy meiddn kanssamme

eikd vain keskity suunnitelmien laatimiseen.”

Liiketoiminnan kehitys

Futuricen liikevaihto on viimeisten viiden vuoden aikana yli kolminkertaistunut ja

henkiloston maara yli kaksinkertaistunut.

"Alkuperdisessd suunnitelmassamme oli tehdd kaksi vuotta tuotekehitystd ja sitten
valloitetaan maailma. Liian moni yrittéjdksi ryhtyvd nékee asian juuri ndin — kéyte-
tddn rahat tuotekehitykseen ja sitten ihmetelldén muutaman vuoden pddistd, ettd
kukaan ei ole sitd tuotetta ostanut. Meiddt pelasti se, etté ettemme saaneet rahoi-
tusta ja oli pakko tehdd jotain, mistd syntyi myds tulorahoitusta. En olisi kylld silloin

uskonut, ettd meitd on nyt 160 henked ja konttori useassa maassa.

Kylld sitd silloin alussa ihaillen seurasi yrityksid, jotka kasvattivat henkil6kuntansa
20:std 50 henkeen ja jotkut jopa 150 henkeen. Tuota, kun katsoo voi todeta, ettd
olemme pidemmdllé kuin uskalsi ajatellakaan. Ensimmdisistd vuosista voi sanoa,
ettd se oli jatkuvaa "tsemppausta’, ja jos ei siitd muuta jadnyt kdteen niin ainakin
siité oppi paljon. Siind oli 3-4 vuotta, ettd koko toiminnan jatkuminen oli hiuskarvan
varassa. Elettiin ‘kédestd suuhun’ ja muutamista yksittéisistd jutuista saatiin sen

verran, ettd selvittiin eteenpdin.”

Lopuksi

" Futuricen alkuaikojen tiimi on osittain koossa ja osittain ei. Markku Talamo ei ole
endd tddlld téissd, mutta omistajana hén on edelleen. Hén oli toimitusjohtaja en-
nen ’kuvaboxi’ toimintojen myymistd. Mind olen nyt toimitusjohtaja ja Hanno Ne-
vanlinna on kulttuurijohtaja. Mikko Viikari oli aikaisemmin henkildéstéjohtaja,

mutta toimii nyt konsulttina. Vuoteen 2007 Futurice oli ikéén kuin yrittéjdvetoinen,
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mutta nyt omistajat, jotka toimivat yrityksessd ovat rinnastettavissa palkattuun
henkilékuntaan. Kdytdnndssd koko liiketoiminta ei ole endd yrittdjien tai perusta-

jien tekemddi.

Vilillé oli véhdn sellainen hémdird tai nihked tilanne, ettd oli ikédn kuin kaksi joh-
toryhmdd — varsinainen johtoryhmd ja perustajat. Tilanne on muuten edelleenkin
sama, mutta nyt on saatu linjattua, etté omistajat, hallitus ja toimiva johto ovat

erikseen, eikd toimivassa johdossa kukaan viittaa omistuksiin tai perustajiin.”

Olennaisimmat yrityksen kasvuun ja kehitykseen vaikuttaneet tekijat

e Liiketoimintamallin kyseenalaistaminen ja valmius tehda radikaaleja muutok-
sia liiketoiminnassa

e Oikea-aikainen ja maltillinen kansainvalistyminen

e Pienen ja ketteran toimijan etujen hyédyntaminen

e  Tyytyvaisten asiakkaiden hyodyntdminen markkinoinnissa

Epilogi (20.10.2014 Tuomas Syrjdnen)

e  Futurice Oy:lld on nyt ulkomainen konttori kolmessa maassa, Saksan ja Eng-
lannin lisdaksi myos Sveitsissa.

e Henkilokuntaa yrityksessa on nykyisin 220.
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Liikevaihto (1000 euroa)
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Kuva 19: Futurice Oy, liikevaihto 2003 — 2013 (1000 €)
Liiketoiminnan tulos ja tilikauden tulos
(1000 euroa)
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Kuva 20: Futurice Oy, liiketoiminnan ja tilikauden tulos 2003 — 2013 (1000 €)
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9 Global Intelligence Alliance

“Market making on tyén takana, kun ei ole kilpailijoita

”

4.7 Global Intelligence Alliance (“GIA”)

Mervi Rajahonka
Toimiala: 70220 Muu liikkeenjohdon konsultointi

Tassa luvussa kerrotaan Global Intelligence Alliancen (“GIA”) kehitystarina. Kuvaus
pohjautuu toimitusjohtaja Markko Vaarnaksen haastatteluun 13.11.2012 sekd yh-

tiosta saatavilla olevaan julkiseen materiaaliin.

Global Intelligence Alliance (GIA) on maailman johtava Strategic Market Intelli-
gence -yritys. GIA Group on perustettu 1995 Helsingissa ja sen omistavat johto ja
yksityiset sijoittajat. GIA tyo6llistda yli 130 tyontekijaa ja silld on toimistot Helsin-
gissd, Lontoossa, Amsterdamissa, Essenissa, Torontossa, New Yorkissa, Chicagossa,
Singaporessa, Shanghaissa, Hongkongissa, ja Sdo Paulossa. GIA tarjoaa asiakkail-

leen paikallista osaamista ja neuvontaa yli 100 maassa ympari maailmaa.

Yrityksen kdynnistaminen

Opiskelun ohessa puuhastelusta kaynnistyi kansainvalinen tdyden palvelun mar-
ket intelligence —palveluyritys. Global Intelligence Alliance lahti liikkeelle kolmen
kaveruksen kauppatieteen opiskelun ohessa yrityksille tekemista markkinaselvi-
tyksistd ja havainnosta, etta yksittaisten selvitysten tekeminen ei pitkdssa juok-

sussa ole tuottoisinta liiketoimintaa. Market intelligence -kasite oli uusi ja siihen

perehdyttiin tekemalla aiheesta lopputyot.

"Valmistuin vuonna 1998 kauppiksesta. Yhtié laitettiin Jouko Virtasen ja Antti Vi-

havaisen kanssa pystyyn 1995 eli tokalla vuosikurssilla. Alussa oli pieni kolmen hen-
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kilén kombinaatio, jolla tehtiin yksittdisid markkinaselvityksid ja kilpailija-analyy-
sejd adhoc-tyyppisesti. Aika pian huomattiin, ettd yksittdisten selvitysten tekemi-
nen ei pitkdlld tdhtdimelld kannata ja samaan aikaan tuli vastaan market intelli-
gence —kdsite, joka tarkoitti markkinoiden analysointia jatkuvalla ja systemaatti-
sella otteella. Silloin pddtettiin, ettd tehdddn omat lopputyét kauppiksella tésté ai-
heesta ja hankittiin niihin asiakkaat case-yhtidiksi. Télld tavoin perehdyttiin tdhén
toimintaan ja saatiin tietoa, miten market intelligence -yksikéitd voidaan kédynnis-
tdd yrityksissd. Kun valmistuttiin, Idhdettiin viemddn tétd tietoa asiakasyhtioille

konsultoinnin ja koulutuksen muodossa.”

Hautomoon sijoittuminen

"Vuonna 1998 kun oltiin valmistumassa, pdétettiin alkaa satsata yhtiééon, ja siiné
kohtaa tuli sopivasti vastaan NBC, Kauppakorkeakoulun New Business Center.
Tdmd yrityshautomo sijaitsi KY-talon ylimmdssé kerroksessa ja siellé olimme vuo-

sina 1998-2000.”

”Miksi hakeuduttiin hautomoon, niin me haluttiin ensimmdinen toimistohuone, yh-
teinen tila. Siihen vaikutti kohtuulliset hinnat: hautomoon pddistiin kevyillé kustan-
nuksilla. Fiilis oli, etté oli hyvd, ettd ympdrilld on muita yhtiéitd. Sitd ennen oli toi-
mittu kotitoimistosta kdsin. Hautomon kautta saatiin isompi tyéyhteis6, kun oman
yrityksen liséiksi hautomossa oli muutakin toimintaa. Koska yrityksen perusasiat oli
jo hoidettu, varsinaista neuvontaa ei juurikaan tarvittu. Hautomon suurin arvo

meille oli yleinen innostavuus ja yhteiséllisyys.”

"Kun tultiin hautomoon, oltiin market intelligence -alueen pieni konsultointi- ja kou-
lutusyhtié, jolla oli kokemusta analyysipalveluista. Johtopddtés asiakkaille teh-
dyistd konsultointi-caseista oli yleensd, ettd pitdisi olla joku softatyékalu tiedon hal-

linnointiin, josta tieto olisi helposti saatavilla pddtéksentekijéille. Kun markkinoilta
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ei léytynyt sopivaa tyékalua, pddtettiin alkaa itse kehittdd tyékalua. Sopiva kump-
pani softakehitykseen I6ytyi hautomosta, jossa tuli vastaan Ideal Designs Oy ja sen

perustaja Pekka Korpi.”

”Me mietittiin vuonna 1999, ettd halutaan ldhteéd softabisnekseen ja muutoinkin
kehittéd asiakkaille laajempi palvelutarjonta. Syksylld 1999, kun oltiin vield
NBC:ssdi, tehtiin fuusio. Siind yhdistyi oma yhtiémme ja kaksi muuta firmaa, joista
toinen oli Ideal Designs, joka oli tullut tutuksi siitd, ettd yhtiélld oli huone samalla
kdytdvadlld yrityshautomossa. Ensin Pekka teki alihankintana demoa, sitten ajatel-
tiin, ettd on fiksua, ettd hén tulee meille kokonaan. Niin sitten lyétiin hynttyyt yh-
teen. Kolmas yhtié oli Quartus Business Research Oy, jonka perustajat Leif Backman
ja Ville Vanhala olivat erikoistuneet markkina-analyysipalveluiden tuottamiseen

asiakasyhtiéille.”

“Tdmdn kolmen yhtién fuusion jélkeen meilld oli késissimme tdyden palvelun kon-
septi. Siind samasta yhtiéstd sai ostaa softan ja siihen liittyvdt tietosisdltépalvelut.
Sisdlté tulisi meiddn analyytikoiden kautta ja liséksi olisi koulutus ja konsultointi,
joilla olisi vahva merkitys asiakkaiden hankinnassa ja toisaalta palveluiden kéyt-
tddnotossa. Konsepti lukittui hautomossa ollessa eikd sen jéilkeen sité ole tarvinnut
muuttaakaan viime vuosien aikana. Vuodesta 2001 Idhtien ollaan toimittu samalla

bisnesidealla.”
Kasvu ulos hautomosta

"Hautomo oli hyvéd ensimmdinen askel ja se toimi hyvin meille. Voitiin testata, IGh-
teeké juttu toimimaan ja tuleeko tdstd bisnestd. lhan hyvin homma Iédhtikin hauto-
mossa liikkeelle. Ekoja asiakkaita hankittiin jo hautomossa. Vuoden 1999 loppu-
puolella fuusion jélkeen yrityksessd oli 5 henkildd. Kasvettiin ja palkattiin kuudes ja
seitsemdis tydntekijé ja ehkd kahdeksaskin tyéntekijé vield hautomoaikana. Alettiin
kasvaa hautomosta ulos, joten muutettiin Annankadulle vuoden 2000 lopulla. Néin
hautomo jdi taakse. Sen jdlkeen on ollut hyvin véhdn tekemistd hautomon kanssa,

ja ollaan keskitytty oman bisneksen tekemiseen.”
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“Hautomosta irtautuminen tapahtui luontevasti ja sopivasti, kun oltiin pddsty va-
jaaseen 10 henkiléén. Siihen mennessd oli otettu hautomosta jo lisdhuone ja saatu
ensimmdinen péddomasijoitus. Oli luontevaa muuttaa omaan tilaan ja alkaa inves-
toida voimakkaammin. Irtaantuminen tapahtui hyvissé hengessd. Meille jéi hyvdt
kokemukset hautomovaiheesta. Sen jélkeenkin homma on kasvanut hyvin. Kun
vuonna 2000 Iéhdettiin omiin tiloihin Annankadulle, olimme juuri saaneet pienen

siemenrahoituskierroksen pdéomasijoittaja Tera Groupilta.”

“Vuodesta 2001 vuoteen 2003 oli jakso, jossa bisneskonsepti saatiin toimimaan
Suomessa hyvin. Suomessa oli 15 - 20 asiakasta ja huomattiin, etté konsepti toimi
ja siitd alkoi tulla oikeasti lilketoimintaa. Meidédn bisneskonsepti oli asiakkaiden
markkina- ja kilpailija-analyysitoimintojen kehittéminen konsultoinnin ja softatyd-
kalujen avulla seké markkina- ja kilpailija-analyysien tekeminen kdytdnnéssé ul-
koistettuna analyytikkopalveluna. Osuimme oikeaan aikaan markkinoille ja meistd
tuli useiden suomalaisyhtididen pitkédaikainen kumppani téllé alueella. Sama bis-

nesidea on ollut hautomosta asti eikd sité ole tarvinnut matkan aikana muuttaa.”

“Tietosisdlté tuotetaan niin, ettd Idhdetddn liikkeelle sekundddrisestd tiedosta, tie-
dosta joka on julkaistu. Tehdddn kooste, jossa ldhtékohtana ovat ilmaiset julkiset
ldhteet: internetissd oleva tieto valjastetaan mahdollisimman tehokkaasti, niin ettd
saadaan tdsmédosumia hakukoneisiin, jotka kdy Idpi muutoksia kilpailijoiden ja asi-
akkaiden nettisivuilla tai toimialan uutiskirjeissd. Ensimmdinen askel on, ettd julki-
nen webbi saadaan mahdollisimman tehokkaasti valjastettua tiedon tuottamisen
niin ettd saadaan tdsmdtietoa, ei liikaa. Toinen osio on, etté kdytetddn maksullisia
tietokantoja, Factiva, Lexis Nexis, Thomson Reuters jne., joissa on paljon tietoa si-
sdlld. Maksetaan niiden maksut ja laskutetaan asiakasta niisté. Kolmas palanen on,
ettd joka toimialalla ja asiakkaalla on tiettyjd avainldhteitd, toimiala- ja markkina-
katsauksia, toimialakohtaisia uutiskirjeitd yms., jotka usein ovat maksullisia. Palve-
lulupaus on, ettd katetaan meiddn palveluilla kaikki olennainen tieto, joka pdivittyy
asiakkaan liiketoimintaympdristéstd. Toinen palvelumalli on yksittdiset markki-
naselvitykset. Tehdddn paljon asiantuntijahaastatteluita, jos jotain tietoa ei I6ydy
julkisesti saatavilla olevista ldhteistd. Analysoidaan hankitut tieto ja tarjoillaan se
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tiiviissd paketissa, jonka kiireinen johtaja ehtii lukea ja saa siitd hyvid ndkemyksié

ja oivalluksia pddtéksenteon tueksi.”
Yrittajatiimi

Yrityksen ydinjoukko on sdilynyt melkein samana alusta asti. Hallitukseen on ha-

ettu tasmaosaamista.

"Yrittdjétiimi, 3 henked oli alussa kdynnistémdssd, mutta yksi perustajista, Antti
Vihavainen, Iéhti muihin téihin ennen fuusiota. Fuusion jélkeen meilld oli kasassa
viiden partnerin ydintiimi. Vieldkin ndmd kaikki 5 alkuvaiheen ihmistd ovat mukana
tyéntekijéind ja omistajina. Meillé on ollut hyvin onnistunut kemia henkildiden vd-
lilld ja on harvinaislaatuista, ettd ydinjoukko on pysynyt samana. Vuosien aikana
on saatu uutta avainjohtoa mukaan ja heité on sitoutettu omistajuuden kautta.
Omistuspohjassa CapManilla on enemmistéosuus, vihemmistdssé on nyt noin 20

omistajaa johdosta.”

“Hallitukseen on hankittu spesiaaliosaamista, Marcus Herold MPS-yhtidstd. Hédn on
kansainvilistényt HR-yhtiétédn. Jossain vaiheessa oli Antti Ohrling, joka on kan-
sainvdlistényt Contra-mainostoimistonsa useisiin maihin. Haettiin hallitukseen tés-

mdosaamista ja sitd kautta haluttiin saada vinkkejé omaan kansainvdlistymiseen.”

Kansainvilistyminen

Vuonna 2003 oltiin kansainvalistymisen vedenjakajalla. Pohjois-Amerikan markki-
noille paastiin ostamalla kumppani Kanadasta. Vuonna 2007 oltiin uudella veden-
jakajalla, kun padaomasijoittaja vaihtui. Kansainvalistymisessa paastiin uuteen vai-
heeseen, ostettiin lisdd kumppaneita Aasiasta ja Euroopasta. Sen jalkeen on keski-

tytty kokonaisuuden integroimiseen.
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"Vuodesta 2003 tuli uusi vedenjakaja, kun mietittiin, pysytcddnké Suomessa. Eli teh-
dddnké tdstd osinkokone ja kéytetdicinké voitto Suomessa vai lihdetddnké kansain-
vdlistymddn. Olimme kiertdneet messuja ulkomailla, ja sen perusteella ndytti silté
ettd maailmalta ei I6ydy vastaavaa palvelukonseptia. Emme mydéskddn keksineet
syitd, miksi toimintamallimme ei sopisi kansainvdlisille yhtidille kotimaasta riippu-
matta. Pddtimme kansainvdlistyd ja saimme 3i:n merkittdvdlld panoksella sijoitta-
jaksi. Sitd pdéomaa hyvdksi kdyttéden vuonna 2003 ostettiin kumppanimme Kana-
dasta ja siitd tuli pdékonttori Pohjois-Amerikan markkinoille. Sitd kautta ldhdettiin
valtaamaan Pohjois-Amerikan markkinaa. Siind oli tietyt alkuhaasteet, mutta pdd-
timme Idhettdd yhden perustajistamme ja avainhenkiléistdmme, Jouko Virtasen,
vetdmddn paikallista liiketoimintaa ja saimmekin positiivisen kéddnteen aikaiseksi.
Vuonna 2005 perustettiin konttori Lontooseen sen jdlkeen kun oltiin ensin tehty

myyntityétd Suomesta kdsin.”

"Kansainvdlistyminen alkoi isoimmista kohdemarkkinoista, eli USA:sta ja Englan-
nista, koska siellé on eniten potentiaalisia asiakkaita témdén 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 téitd.
Mutta ndhtiin, ettd periaatteessa tdmd toimii ja vuoteen 2006 mennessd oli saatu

kriittinen mddrd asiakkaita hankittua ja tulos taas plussalle.”

“Vuosi 2007 oli uusi vedenjakaja, kun 3i Idhti pois ja CapMan Iéydettiin uudeksi
pdédomasijoittajaksi. Silloin vauhditettiin kansainvélistymisté ostamalla kolme mei-
ddn kumppania: Aasiasta yksi, jolla oli toimistot Shanghaissa, Singaporessa ja
Hongkongissa, ja kumppanit Saksasta ja Hollannista. Sité kautta tuli yhdelld kertaa
5 uutta toimistoa. Tdmd oli tilanne vuoden 2008 lopussa. Sen jélkeen fokus on ollut
uuden kokonaisuuden integroinnissa. Vuonna 2009 laitettiin toimisto pystyyn Sdo
Pauloon Eteld-Amerikkaan. Vuonna 2009 meillé oli siis kymmenen toimistoa maa-
ilmalla neljdlld eri mantereella, joten kansainvdlistyminen ja globaali jalansija oli
saatu merkittévddn pisteeseen. Sen jdlkeen on fokus ollut koon orgaanisessa kas-
vattamisessa ndillé markkinoilla.”
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“Joka vuosi on ollut kasvua tdhdn asti, mutta taloushaasteet painavat meillékin ja
joskus téimd on ollut kaksi askelta eteen, kaksi taakse -meininkié. Tulee onnistumi-
sia, palvelukonsepti on toimiva, mutta toisaalta vililld asiakkaat leikkaa kustan-
nuksia, ja meiddn palvelut heiddn kédytdssddn loppuukin. Mutta toiminta on nyt va-
kiintunut: 10 maata, tyédntekijéitd vahdn yli 130. Helsinki on suurin konttori, 45 hen-
ked. Shanghaissa noin 30, Torontossa 15 ja loput toimistot on selkedsti pienempid.
Osa on muutaman henkilén myyntitoimistoja, osa myynti- ja palvelutoimistoja,

joissa on vajaa kymmenen henkil6d.”

“Vendjékin on kyllé kiinnostava, mutta ei kuitenkaan niin, ettd sielld olisi iso myyn-
tipotentiaali, vaan se on eurooppalaisille ja amerikkalaisille asiakkaille kiinnostava
markkina. Suurin osa kansainvélisten asiakkaidemme kiinnostuksenkohteista liittyy
kehittyviin markkinoihin. Vendjéd on ollut agendalla, mutta kumppani pystyy teke-
mddn caseja paikallisesti. Vendjéidn kumppani on Pietarissa, pieni sivutoimisto on
Moskovassa. Tdlld hetkelld taloustilanne on aiheuttanut sen, ettd ei ole oikea aika
investoida voimakkaasti johonkin alueeseen. Enemmdn koetetaan pitdé nykyiset
asiakkaat ja hankkia uusia asiakkaita nykyisilté markkina-alueilta. Mutta 3-5 vuo-
den tdhtdimelld halutaan, ettd yhtié on laajentunut seuraavalle tasolle. Tiedetddn

”

ettd konsepti toimii kansainvdlisesti ja potentiaalia on valtavan paljon enemmdn.

”Meillé on ollut monta nimed vuosien saatossa. Hautomossa nimi oli Viva Pro-How.
Fuusion jdlkeen vuonna 1999 oltiin Viva Business Intelligence, 2003 Novintel.
Vuonna 2002 kdynnistettiin kumppaneille kansainvdlinen verkosto, jonka nimeksi
tuli Global Intelligence Alliance. Vuonna 2008 tuli vastaan, ettd piti muuttaa nimi,
koska ei kannattanut toimia kahdella bréndilld. Valittiin sitten se nimi, joka oli jo

etabloitunut kansainvdlisen verkoston kdyttéén.”
Palvelujen kansainvalistiminen on Suomessa vain harvoja menestystarinoita.

"Tdmd oli historiapolku tdhén saakka. Toiminta on kasvanut, kehittynyt, kansain-

vdlistynyt. On onnistuttu monessa asiassa. Suomesta ei paljon I6ydy palvelubisnek-
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sen kansainvdlistymis -caseja ja tdmd meiddn case on yksi vahvimpia. Me on oike-
asti viety Suomessa kehitetty palvelukonsepti ja siihen liittyvd ohjelmistoratkaisu
maailmalle. Mutta toisaalta kasvun pitdisi olla voimakkaampaa, homma olisi voi-
nut toimia optimaalisemminkin. Potentiaalia olisi vielé paljon isompaankin mark-

kina-asemaan, kuin missd télld hetkelld ollaan.”

“Suurimmassa osassa hautomofirmoista fokus oli kotimaassa. Me oltiin oman tien
kulkijoita, meilld oli selkeé 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 itsedmme tyénnetty
mihinkdén. Suhteessa kansainvdliseen onnistumiseen ei olla ndytty kotimaan me-
diassa. Kauppalehdessd tai Talouseldmdssé on ollut meistd véhén juttuja. Medioi-
hin on otettu yhteyttd, mutta aika nihkedsti media on kiinnostunut palveluyritysten
kansainvdlistymisestd. Me on yritetty vinkata, ettd olemme kylld olemassa, ja lai-
tettu vinkkejé muistakin yhtiéistd, jotka sopisivat teemaan. Median journalistiset

resurssit tuntuvat olevan sidottuja isojen pérssiyhtiéiden seurantaan.”

“IPR-asiat eivdt ole olleet avainasemassa meidén firmassa. Jossain kohtaa tehtiin
IPR-audit. On hankittu trademarkkeja, mutta softassa ei ole varsinaisesti patentoi-

tavaa.”

"Asiakkaita meillé on kdytdnndssé kaikilta toimialoilta. Yhdistdvd tekijé on, ettd ne
ovat kansainvdlisid ja tyypillisesti kasvuhakuisia. Suurin osa on miljardiluokassa lii-
kevaihdoltaan ja alle sadan miljoonan euron asiakkaita ei juuriole. Sen alle olevissa
yrityksissd pitdd olla joku muu syy, kova kansainvdlistymisen aste tms., jonka syystd
he haluavat satsata tdhdn asiaan. Suomen 200 suurimmasta yrityksesté meiddn

asiakkaita on 50 - 100 yritystd.”

“Kauppikselta muistan Luostarisen Reijon kalvot, joiden mukaan kansainvdlistymi-
nen alkaa Iéhimarkkinoilta. Meillé tdmd ei mennyt alkuunkaan néin. Myéhemmin
tuli sitten vastaan ”“born global” -konsepti. Se oli mielenkiintoinen ja totesin, ettd
se on aika ldhelld sitd, miten me ollaan menty. Samoin KIBS-kéisite osuu ldhelle

meitd. Me luotiin palvelukonsepti suomalaisten kansainvdilisten yritysten kanssa ja
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testattiin sekd hiottiin sitd heiddn palautteen pohjalta. Nditd oli muun muassa
Wairtsild, Rautaruukki, Kemira, Nokia, Uponor... Amerikkalaisten tai saksalaisten
kansainvdlisten yritysten tarpeet eivit olleet yhtddn erilaisia kuin suomalaisten. Se
ettd tuotekonseptimme oli suoraan yhteensopiva kansainvdlisille markkinoille, an-
toi meille merkittdvdn skaalautuvuustekijén. Kaikki oltiin tehty jo valmiiksi englan-
nin kielellé suomalaisillekin asiakkaille. Siksi oli vain pieni kynnys kansainvdlistyd
tuotteen osalta. Toki myyntihaasteet on oma lukunsa. Ei siis kansainvdlistytty suo-
malaisten asiakkaiden mukana, vaan mentiin markkinamahdollisuus edelld. Men-
tiin Pohjois-Amerikkaan ja Englantiin, koska sielld oli eniten suuria yrityksié ja par-
haimmat mahdollisuudet, isoimmat markkinat. Viéhédn kolkuteltiin suomalaisten
oviakin sielld, mutta tyypillinen ostaja I6ytyy yleensd pddkonttorista, joten enem-
mdn oli amerikkalaisia tai englantilaisia yhtiéitd, joiden kanssa saatiin paikallisesti

kauppoja aikaiseksi.”

“Asiakassegmentoinnissa toimialalla ei ole niinkddn vdlid, vaan ratkaisevaa on po-
tentiaalisten asiakkaiden tilanne. Meillé on kaksi segmenttic — toinen ovat yhtiét,
joilla ei ole market intelligence -toimintaa eli jotka ovat greenfield-tyyppisessd ase-
massa. Nditd on kasvuyritykset, jotka ndkee hyédyn tdstd, ja sellaiset yritykset,
jotka on jollain tavoin jéljessd ja jotka vasta nyt pystyttdvit market intelli-
gence -toimintaa. Heille meiddn arvolupaus on, etté meiddn avulla he pystyvit
kdynnistdmddn systemaattisen market intelligence -toiminnan nopeammin ja te-
hokkaammin kuin muuten. Me tarjotaan softa ja palvelut, ja muutamassa kuukau-
dessa me saadaan tilanne sellaiseksi, etté heillé on toimiva market intelligence -toi-
minto, joka on ulkoistettu. Toinen segmentti on yhtiét, joilla on jo market intelli-
gence -tiimit ja -toiminnot. Heille lupaus on, etté me autetaan heité nousemaan
seuraavalle tasolle. Meillé on hyvin paljon best practices- ja benchmarking-dataa
maailmanluokan market intelligence -toiminnasta, ja tdmdn tiedon avulla au-
tamme asiakkaitamme I6ytémddn kehityskohteita. Usein olemme sitten mukana

auttamassa kdytdnnon kehitysprojekteissa. Ndmd arvolupaukset ovat aika uudet
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ja niitd on vasta syksylld alettu viemddn markkinoille tdlld otteella ja nyt on hyvd

fiilis niistéd. ”

“Meilld on nyt jo joitakin asiakkaita, jotka menee yhtiémaailman ulkopuolelle,
muun muassa Tekes, Tilastokeskus ja Hollannin ulkoministerié, mutta aika véhdn.
Periaatteessa julkisella sektorilla on samantyyppiset tarpeet, mutta myynti sinne

on paljon kompleksimpaa ja me olemme pddttdneet keskittyd yrityksiin.”
Kilpailu

Myynnin kannalta on jopa haaste, ettei ole juurikaan suoria kilpailijoita eli koko-
naispalvelua tarjoavia yrityksia. Kilpailu on pirstaloitunut ja markkinat pitda 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 siind ndhtiin
kansainvdlistd potentiaalia, kun kdytiin kansainvdlisilld messuilla, eikd sielld ollut
vastaavan tyyppistd. Oli joko softa- tai palveluntuottajia, uutispalvelun tuottajia,
tai konsultteja, joilla ei ollut tydkaluja tai sisdltépalveluja. Me oltiin ainoa, joka oli
paketoinut kaikki samaan pakettiin, ja vieldkin me ollaan aika yksin. Ollaan odo-
tettu ettd kilpailua olisi syntynyt enemmdnkin. Edelleen kilpailu on fragmentoinut,
eikdé meilld ole suoria kilpailijoita. Samalla se on myynnin osalta haaste — kun on
liiankin uniikki konsepti, jokainen asiakas pitdd vakuuttaa siitd, ettd meiddn toimin-
tamalli on paras. Kun saadaan asiakkaat vakuutettua, asiakkaat ovat tyytyvdisié ja

toimivat jopa puhemiehind. Mutta market making on valtavan tyén takana.”

“Isoin, selkein kilpailija on asiakkaan oma toiminta, koska suoraa verrokkiyhtiotd ei
ole. 10 vuotta sitten suomalaisillakaan yhtiéillé ei ollut market intelligence -toimin-
toja. Nyt niité alkaa olla Iéhes kaikilla isoilla yhtibillé ja suurin osa ndistd yhtidisté
on meiddn asiakkaita. Uusasiakashankinta on selvdsti haastavampaa, kun yrityk-
sellé on toimivat toimintamallit. Jos on esimerkiksi saksalainen yhtié, jossa on jo

sisdinen market intelligence -toiminto olemassa, heillé pitéd olla vahva syy Iéhted
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uudelleen miettimédn asiaa. Myyntimahdollisuudet liittyy yleensé muutoskohtaan,

eli jos asiakkaalla on tarve miettié toimintaansa uudestaan.”

”Myynti tapahtuu kymmenen oman toimiston kautta: kaikissa niissé on myyntitoi-
minto. Kaikissa maissa on myyntitiimi, jossa on vetdjd ja yksi uusasiakashankintaan
keskittynyt myyjd. Lisdksi toimistoissa on 1-2 account manageria, jotka hoitaa ole-
massa olevia asiakkaita. Tehdddn paljon jalkatyétd, tapaamisia. Myyntisyklit on
pitkdt ja se on kasvun pullonkaula. Vaaditaan monta tapaamista ennen kuin asia-
kas on valmis sitoutumaan pitkdjinteiseen kumppanuuteen. Kaksi kolmasosaa
myynnistd tulee ulkomailta tdllé hetkelld. Viidesosa tulee USA:sta, noin 10 prosent-
tia Englannista ja Saksasta. Suomi on edelleen isoin yksittéinen maa. Softatuotanto
on keskittynyt Helsinkiin ja softaa myydddn 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
vdlttdmdttd tdysin paikallista, mutta kielikysymykset ja aikaerokysymykset aiheut-
taa sen, ettd on hyétyd olla Iéhellé asiakasta. Heitd voidaan vililld tavata, vaikkei

koko aikaa ollakaan tekemisissé.”

"Uusia johtajia on tullut yritysostojen kautta ja aika hyvin pysynytkin talossa. Oike-
astaan on ollut liiankin hyvé pysyvyys, eikd ole juuri tullut uutta verta. Suomessa
on aika vidhén palkattu viime aikoina henkiléstéd, koska kasvu on ollut ulkomailla.
Maailmalla on kdytetty erityyppisid paikallisia rekrytointikanavia. Junioripositioihin
palkataan aika usein suoraan korkeakoulun penkiltd ja kéytetddn hyvdiksi rekry-
tointipalveluita. Aasiassa hyddytdén siitd, ettd on paluumuuttajia, jotka ovat opis-
kelleet Pohjois-Amerikassa tai Englannissa. He ovat sopivia meille, osaavat paikal-

lista kieltd ja heilld on kielitaito ja Iénsimaista kulttuuriosaamistakin.”
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Rahoitus

Yritys on saanut pdéomarahoitusta kansainviilisté laajentumista tukemaan ensin
vuonna 2003 3i:Itd ja vuonna 2007 CapManilta. Rahoituksen I6ytdminen ei ole ollut
helppoa, mutta kun bisnescase on kunnossa, Idydetddn sijoittajia. Pddomasijoittaja

ei kuitenkaan ole hyvdéntekijd.

“Rahoitus on ja ei ole ollut pullonkaulana kasvulle. On I6ydetty rahoitusta, vaikka
se ei ole ollut helppoa. Nyt on jo kolmas pddomasijoittaja. Ollaan saatu niin hyvd
bisnescase luotua, ettd on IGydetty sijoittajia. 3i luopui pienkasvusijoituksista. Nyt
CapMan on ilmoittanut, ettd sekin on lopettamassa pienet sijoitukset. Jaan huolen,
joka on ollut mediassakin, ettd 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. Tekesistd on saatu ihan ok tukia, etenkin alkuvai-
heessa, mutta nyt on esteend teknisid tekijoitd. CapMan omistaa meistd yli 50 pro-
senttia, joten teknisesti meiddt tulkitaan CapManin tytdryhtiéksi, joten me ei olla
oikeutettuja valtion ja EU:n yritystukiin. Tdmd on vdhdn h6iméd. Yhtimme pitdisi
sopia hyvin Tekesin kansainvdlistymis- ja kasvuohjelmiin, mutta pitdisi ndhdd pal-

jon vaivaa, ettd saataisiin sovitettua meiddt heiddn raameihin.”

“VC-raha ei ole halpaa rahaa; pddomasijoittaja ei ole hyvintekijé. Liikepankeista ei
saa yhtédn mitédn ja siksi pddomasijoittaja oli ainoa vaihtoehto. Piti mennd kalliille
polulle, kun ei saatu muuta rahoitusta. Jonkun verran on tullut pddomasijoittajalta
osaamishyétydkin, Iéhinnd yritysostojen tekemiseen. M&A-puolelle on saatu niilté
konkreettista sparrausapua, muuten sparrausapu on tullut hallituksen jdsenten

kautta.”
Hautomon merkitys

“Hautomosta oli positiivisia kokemuksia kaiken kaikkiaan. Enemmdin kuitenkin hau-
tomo edusti tilaa, paikkaa, jossa oli positiivista tavata muita. Hautomon vetdjét
Esko Naukkarinen ja Esa Virtanen olivat positiivisia ja innostavia henkil6itd ja jér-

jestivdt tapahtumia. Minulle jdi hyvin positiivinen kuva henkiléistd. Hautomolla ei
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ollut suoraa vaikutusta rahoitukseen, vaan Tera Group oli meiddn asiakas; he osti-

vat meiltd palvelua ja halusivat sijoittaakin.”

”Ei meilld ollut selkedd suunnitelmaa, kun hakeuduttiin hautomoon. Vuodesta 1995
Idhtien oli ollut yksittdisten projektien tekoa. Kun hautomoon tultiin, oli jotain aja-
tuksia tulevaisuudesta ja paljon intoa. Vakavasti mietittiin myds, ettd mentdisiin
téihin muualle, mutta haluttiin kokeilla yrittédjdpolkua. Oltiin saatu positiivisia ko-
kemuksia. Liiketoimintasuunnitelma hioutui hautomoajan aikana. Sitten tuli se kol-
men yhtién fuusio 1999 lopulla, kun houkuteltiin 2 muuta yhtiétd liittymddn meihin.
Sitd kautta lukittiin konsepti, syntyi tdyden palvelun market intelligence -talo, jossa
jokainen toi oman osaamisalueensa: yksi oli kehittdjé, yksi myyjé, yksi softaosaaja,
kaksi analyysipalvelusta vastaavaa. Jokaiselle oli selkeé osaamisalue, josta juttu

ldhti laajenemaan, skaalautumaan eteenpdin.”

“Hautomossa ololla ei sindnsd ollut bisnesplanin siséltéén merkitystd, vaan me ol-
tiin aika omavaraisia sen suhteen. Kdytdnndssd asiakkaiden tarpeet ohjasi suunni-
telmaa ja palvelukonseptia. Enemmdn hautomo edusti toimitilaa, platformia, jossa
pddstiin testaamaan oikeaa yritystoimintaa pienemmillé kustannuksilla, pienem-
milld riskeillé. Bisnesplanin sisélto tuli meiltd itseltd ja olisi tullut samanlaisena jos-
sain muussakin ympdristéssd. Ainoa sattuma oli Ideal Designsin ja Pekka Korven
I6ytyminen hautomon kautta. Sitd fuusiota ei olisi tapahtunut ilman hautomoa. Se
oli oleellinen askel, onnistunut liike meiltd, etté I6ydettiin toisemme. Mutta kukaan

ei voi sanoa, mitd olisi tapahtunut, jos ei olisi tavattu.”

“Verkostoitumisessa on oltu laiskoja, kun fokus on ollut omassa tekemisessd.
Vuonna 2003 kun alettiin kansainvdlistyminen, tuntui ettd fokus eli johdon ajan-
kaytto oli ulkomailla, ja siitdkddn syystd ei ollut merkitystd olla Suomessa verkos-
toissa mukana ja osallistua tédlld aktiivisesti juttuihin. Asiakashankinnan ja myyn-
nin osalta ei ollut syytd verkostoitua Suomessa, koska markkina oli rajallinen ja oli

hyvin tiedossa, mitké ovat potentiaalisia asiakkaita ja niihin oli kontaktit. Fokus
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meni kansainvdliseen puoleen. Fokus on ollut omassa tekemisessé, mutta Aalto on

kuitenkin oma opinahjo ja sieltd on jddnyt hyvéit muistot.”

Epilogi (Markko Vaarnas 25.9.2014)

Syyskuussa 2014 GIA myytiin M-Brain Oy:lle. Yhti6 oli kasvanut 15 miljoonan euron
vuosiliikevaihtoon ja 145 henkil6én. Muutamilta markkinoilta oli vuoden 2013 ai-
kana vetdydytty, minka johdosta toiminta oli erittdin kannattavaa. Kansainvalisen
liiketoiminnan osuus oli kasvanut yli 70 prosenttiin ja myynti Pohjois-Amerikassa
oli jo ldhes yhtad isoa kuin Suomessa. Asiakkaina oli iso osa maailman johtavista yh-
tidista eri toimialoilla ja GIA:n palveluiden piirissa yli 40 000 johtajaa. Palvelukon-
septi on edelleen paapiirteissdadn sama kuin vuonna 2001 ja GIA:n markkinointipa-
nostukset olivat tehneet yhtista laajasti tunnetun omassa asiakaskunnassaan. Yh-
dessd M-Brainin kanssa yhtion tarkoituksena on siirtya seuraavaan kasvuvaihee-

seen ja tarjota palveluita yha laajemmalle asiakaskunnalle.
Kolme oppia tasta casesta:

1. Innovaation ei tarvitse aina olla radikaali ja patentoitava. GIA:n palvelu-
konsepti perustui asiakkaiden kuuntelemiseen ja heidan tarpeidensa sy-
valliseen ymmartamiseen. Taman pohjalta syntyi kumppanuusmalli,
jossa palvelut kehitettiin ja tuotettiin [dheisessa yhteistydssa asiakkaiden
kanssa ja asiakkaista syntyi yhteiso, jossa asiakkaat tapaavat keskendan
ja jakavat aktiivisesti parhaita kaytantoja.

2. Kansainvalistyminen on vaikeaa ja kallista. Sita kuitenkin huomattavasti
helpottaa ja tehostaa liiketoimintakonseptin dokumentointi englanniksi
ja konseptin siirtoon liittyvien tyokalujen kehittaminen ennakoivasti.
Naihin tyokaluihin kuuluvat esimerkiksi maaritellyt prosessit, laatujarjes-

telm3, sisdiset koulutusohjelmat seka yhteiset tietojarjestelmat. Jokai-
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seen uuteen maahan mentdessa ja jokaisen uuden tyontekijan aloitta-
essa nama tyokalut tarjosivat lentdvan [ahdon lilketoimintakonseptin ja
jo syntyneen osaamisen siirtamisessa.

Kun markkina pitaa itse luoda, ovat “thought leadership” -markkinointi
seka asiakasreferenssien hyddyntdaminen avainasemassa. Ensimmaisista
asiakkaista pitaa julkaista case-kertomuksia ja saada heidat esiintymaan
tilaisuuksissa. Asiakkaan kertomilla kokemuksilla on aivan eri painoarvo
kuin myyjan parhaimmallakaan myyntipuheella. Lisdksi markkinoinnin
pitda tuottaa relevanttia tutkimustietoa ja julkaisuja, jotka viestivat yh-
tion asiantuntemusta kyseisessa markkinassa. Tassa kohtaa pitaa todeta,
ettd valttdamatta ei ole suositeltavaa olla uniikki pelaaja omassa markki-
nassaan, vaan pikemminkin ripustaa itsensa tunnistettavaan viiteryh-
maan, koska pieni pelaaja ei koskaan voi pienillda markkinointibudjeteilla

saada uniikkiudestaan todellista kilpailuetua.
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ptc.

“Yrityksen perustamista voidaan pitdd jonkinlaisena taideteoksena...”

4.8 PTCServices Oy

Tomi Heimonen
Toimiala: 70220 Muu liikkeenjohdon konsultointi
(Haastateltu henkil6 yrityksen perustaja/omistaja Pilvi Takala)

Gasellitarina kertoo PTCServices Oy:n alkuvaiheista, yrityksen hautomovaiheesta
Aalto yliopiston kauppakorkeakoulun yrityshautomossa ja hautomovaiheen jalkei-
sista keskeisista yrityksen kehitystapahtumista. Tarina perustuu Pilvi Takalan haas-
tatteluun, sdahkopostin valitykselld tapahtuneisiin keskusteluihin ja kommentoin-
tiin sekd muuhun yritystd koskevaan materiaaliin (Suomen Asiakastieto Oy,

Voitto+Cdrom yritystietokanta).
Yrittajdksi lahtemiseen vaikuttaneet tekijat

Yrittdjaksi lahtemiseen vaikuttaneita tekijoitd ja PTCServices Oy:n syntyvaiheita
tarkastellaan seuraavassa Pilvi Takalan yrityksen perustajan kuvaamana. Tarina
avautuu sekd yrittdjaa ettd yritystd koskevina moniulotteisina sarjoina erilaisia

merkityksellisid tapahtumia:

“Tein lopputyén oikeustieteellisessd julkisista hankinnoista. Niitd oli tehty aihepii-
ristd ehkd kolme silloin 1997 - 1998. Eihdn se ollut vield silloin aihe eikd mikdén
oikeustieteellisessd, se oli semmoinen pieni sivutekijé velvoiteoikeudessa. Sitten
opiskelin aihepiirid myés vdhédn Ranskassa, Orléansin yliopistossa. Sielld julkisia
hankintoja koskevaa materiaalia oli sitten hyllymetreittdin. 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 kdytdnnéllisesti pdivd pdivdltd tdlldkin hetkelld tdrkedmpdd.
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Pddsin ensin puolustusvoimiin pddesikuntaan tdihin, jonka jélkeen tydskentelin
Sonera Oyj:ssd. Sieltd jatkoin HAUS kehittdmiskeskus Oy:66n, joka on valtion liike-
laitos ja koulutus- ja kehittdmisyksikkd. Kollegana ja mentorina toimi silloin laki-

mies Liisa Lehtomdki.

Ldhtiessdni Péddesikunnasta Soneralle olin pddttdnyt, ettd julkisia hankintoja en tee
endd ikind, et se riitti ja sitten minusta piti tulla kansainvdlinen yritysjuristi ja olisi
tullutkin, mutta tilaisuuden tullen vaihtoehto ei endd kiinnostanut. Samaan aikaan
sitten Liisa pyysi minua HAUSiin ja pddtin Idhted sinne. Sielld me koulutimme ja
neuvoimme hankintayksikkéjé. Me olimme suurin piirtein ainoita toimijoita, mité

silloin oli markkinoilla.

Sitten tyétd alkoi tullakin enemmén kuin kahdelle ihmiselle on sopivasti ja tehtiin
taas aivan hirvedsti toitd. HAUSiin ei kuitenkaan otettu lisdd ihmisié meiddn toimi-
alalle. Minusta tuli tavallaan enemmdn IT-hankintasopimusjuristi kuin kouluttaja
ja minulla syntyi sellainen palikka (uusi mahdollisuus), joka ei tavallaan endd
HAUS:in koulutusbusinekseen sopinut. Ehdotin Liisalle, ettd Idhdetddn sitten yh-
dessd perustamaan firma. Liisa ei kuitenkaan ollut kiinnostunut ja perustin siten
yrityksen yksin. Siind vaiheessa mind ajattelin, ettd mind ikddnkuin “downshiftaan”
ja teen pikkaisen nditd hommia ja mind alan maalata. Ajattelin, etté kun olin kdy-

nyt vasta 6ljyvdrikursseilla, niin rupean oikeastaan taiteilijaksi.

Sitten asiat ldhtivit etenemddn raketin tavoin. Tein yrittdjdnd aluksi myés alihan-
kintaa HAUSille. HAUSissa oli silloin jo sellainen vanhaan julkishallinnon perintee-
seen ilmeisesti kuuluva kulttuuri, ettd aikaisemmin asiantuntijoita oli Iéhtenyt toi-
minimelld toimimaan ja sitten he jatkoivat alihankkijoina. Sielld oli 2-3 ihmistd,
jotka toimivat nédin. 2004 vuoden loppuun olikin aika paljon HAUS:in alihankintaa,
mutta siitd se laajempi yhteistyd véheni pikku hiljaa, kun aloin saada uusia asiak-
kaita ja alihankintayhteistyé muuttui enemmdn koulutusyhteistydksi. HAUS on

edelleen meidén koulutusyhteisty6kumppanimme.
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Nyt kun ihmiset olivat kuulleet etté mind tarjoan hankintoihin erityisesti IT- alan
sopimusosaamista, téitd alkoi tulla koko ajan enemmdn Mind tein niin kuin 2-vuo-
rotyétd. Kevddlld 2005 julkisten hankintojen neuvontayksikéstd tuli yksi henkilé téi-

hin minulle ja siitd firma alkoi kasvaa.

Kun mind aloitin, yritystoiminnan niin samaan aikaan markkinat olivat aika tyhjét
(toisin kuin nyt). Silloin asianajotoimistot tarjosivat erityisesti valituspuolella ja oi-
keudenkdyntipuolella palveluita, mutta hyvin harva teki varsinaisesti hankintoja.
Oma IT- ja hankintaosaaminen tuli Pddesikunnasta ja Soneralta, joten mind pystyin
tarjoamaan uudella tavalla palvelua julkisen kentén toimijoille. Oljyvérimaalaami-

nen jéi, mutta firman kanssa taiteiluun meni koko ajan enemmdn aikaa.”
Kokemuksia alkuvaiheen kasvusta

Useat yrityksen sisdiset ja ulkoiset tekijat erikseen seka yhdessa simultaanisesti
saattavat vaikuttaa yrityksen kehitykseen ja orgaanisen kasvun voimakkuuteen.
Yrittdjyys ja yrityksen kehitys ndyttda etenevan erilaisten suunniteltujen ja enna-

koimattomien merkityksellisten asioiden ja tapahtumien jatkumona:

“Minulle on ollut isoin kynnys se ensimmdinen rekrytointi, ettd siihen se pienyrittdjé
tarvitsee ehdottomasti tukea ja eihdn siihen kukaan voi pakottaa, vaikka kovasti
puhutaan siitd, ettd pitdisi tyollistdd. Tdmd Suomen systeemi on rakennettu siten,
ettd jos ei ole duunia, niin sind itse joudut yrittdjénd irtisanomaan tyéntekijdt, joille
ei tyétd ole. Minulla meni varmaan 6-7 vuotta ennen kuin hyvdksyin tai ymmdrsin,
ettd irtisanominen ei ole henkil6kohtaista, jos siihen joudutaan. Tyéntekijdn ndko-
kulmasta se varmasti onkin henkil6kohtaista, kuten ajattelin ennen itsekin, mutta
yrittdjén on asiaa sietédkseen ymmdrrettévd, ettd markkinat voivat joskus kehittyd
niin, ettd irtisanomiselta ei viltytd, vaikka mité tekisi. Eiké siitd voi silloin syyllistéd
itsediéin tai valvoa éitddn, kun asia ei aina ole huolellisenkaan yrittdjén hallinnassa.
Tokiennakoida voija pitéd, mutta kaikkeen eivoi vaikuttaa. En ole tosiaan joutunut
irtisanomaan ketddn, mutta tietenkin sité pelkdd kokoajan, varsinkin kun yritys al-

kaa kasvaa.
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Yritykseen tuli siis ensin yksi tyéntekijd ja kesdlld otettiin ensimmdinen harjoittelija.
Ensimmdinen tyéntekijdni jdi ditiyslomalle, eiké palannut lomaltaan endd takaisin
meille ja tilalle tulikin kaksi uutta tyéntekijdd, jotka ovat vieldkin meilld (Saila Es-
kola, Pauliina Karinkanta) ja siind kohtaa tuli mukaan myds assistentti. 2006 tuli
sopimusosaaja VTT:Itd (Annamari Kontio) ja ndistd kolmesta tyéntekijdstd tuli

mydhemmin yrityksen osakkaita ja Pauliinasta myés toimitusjohtaja.

Orgaanisesti on kasvettu koko ajan. Emme ole toimineet niin, ettd on ylirekrytoitu
ja katsotaan onko ihmisille téitd. Mind en tiedd, onko se ollut virhe, ettd olisiko niin
voinut kasvaa enemmdn? Toisaalta siihen kasvuun liittyy aina kasvukipuja. Niistd

kasvukivuista on pddsty kylld yleensd yli.

Toiminta menee niin kuin aaltoliike: vaikka ne hyvétkin mallit ja innovaatiot erilai-
sissa ty6tehtdvissd kantavat jonkin aikaa niin sitten téytyy vaan uudistua. Ei riitd
se, ettd haluaa haastaa aina itsensd uudelleen, on myés markkinat ja asiakkaat
joiden kanssa tehdddin téitd ja kummallakin puolella téytyy léytédd innovaatioita.
Tdytyy koko ajan haistella niitd hiljaisia signaaleja, etté mihin péin ollaan menossa

ja olla valmis muuttamaan toimintatapoja tarpeen mukaan.

Mind ajattelen tuotteiden kautta liiketoiminnan kehitysté, ensinndkin tein konsul-
tointia erityisesti IT-kilpailutuksia ja telealan jdrjestelmdékilpailutuksia ja koulutin
yrityksidi. Sitten ruvettiin jdrjestdmddén avoimia koulutuksia, josta tuli tappiota pit-
kddn. Siihen lakattiin jo vdlilld uskomasta. Mutta nyt koulutukset vetdvdt ihan hy-
vin, vaikka ne edustavatkin liiketoiminnasta pientd osaa. Meillé on Suomen laajui-
set koulutukset, aika hyvin nyt on sitten kattavuutta. Meilld on myéds Julkiset-pal-
velu jossa internet-palveluina tarjotaan kaikki hankinta-asiakirjat sekd mm. oikeus-
tapausseuranta hankintoja koskevista oikeudenkédynneistd. Seuraavaksi varmaan
aletaan harkita yksikéitd eri kaupunkeihin ja/tai kansainvdlistymistd. Meilld on ol-
lut kansainvilistymiseen mahdollisuuksia jo ihan alusta asti. Kotimaiden kiireiden

vuoksi hankkeet eivit ole téhdn saakka Idhteneet kdyntiin.
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Liiketoimintamahdollisuuksien havainnointi ja fokusointi

Yrityksen liiketoiminnan kehittamisessa keskiossa on usein omistajien / johdon /
yrittdjien kyky havainnoida toimintaymparistda ja omaa liiketoimintaa:

“Mitd me oikeastaan tavoittelemme pitkdlld tdhtédimellé on se, ettd, haluaisimme
yksinkertaistaa tdtd kilpailutussysteemié ja toisaalta haluamme auttaa yksittdistd
hankkijaa. Yritimme kansankielistdd tarpeettoman monimutkaista séédésviikkoa.
Ndin saadaan aikaiseksi onnistuneempia hankintoja ja joskus onnistutaan kdyttd-

mddn kilpailussa uusia innovatiivisia ratkaisumalleja, kuten ympdristékriteerejd.

Asiakaskunta on tyypillisesti julkisen sektorin toimijoita, hankintayksikéitd ja erilai-

sia liikelaitoksia. Yrityspuolella myds koulutetaan.

Asiakkaiden osalta meilld on avaimet kdteen tyyppisid asiakkaita, joille kilpailute-
taan ja laaditaan sopimukset. Toisaalta on asiakkaita, jotka tarvitsevat apua vain
jonkin yksittdisen ongelman ratkaisuun. Tyypillisesti pienemmdt lakiasiaintoimistot
eivit pysty keskittymddn yhteen lainsédddntdén.. Kun on esimerkiksi toimistossa
14 juristia, niin toimistolla on usein 5-7 oikeudenalaa. Meidén osalta jossain mddrin
epdtyypillistd on siis se, ettd me pystymme keskittymddn yhteen lakiin, jonka seu-
rauksena meisté on tullut huomattavia asiantuntijoita. Olemme pddsseet poik-
keuksellisen korkealle asiantuntijatasolle. Tavallaan yhdenkin néin fokusoituneen
toimijan markkinoilla oleminen pakottaa muun markkinan tietdmddn saman,

mistd meilld on tietoa

Meilld on mm. nyt esimerkiksi yksi tuote, jonka ideana on: “miksi syrjitdén paikalli-
sia yrityksid”, koska niinhén siind on nyt kéynyt, etté hankinnat kootaan niin isoiksi
kokonaisuuksiksi, ettd se paikallinen toimija ei voi endd yksin menestyd. Kaikissa
julkistuksissa lukee, ettd auta pk-sektoria ja laki sallii toki menetelmidit, joissa kil-
pailutus mahdollistaa pientenkin yritysten menestymisen (osatarjoukset, ryhmitty-
mdt jne). Tdstd ei ole kuitenkaan tarpeeksi kdytidnnén tyékaluja, joita olemme nyt

kehittdneet.
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Hautomovaiheen kehitys

Seuraavassa tarkastellaan PTCServicen hautomovaiheen merkityksellisia kehityk-
seen ja kehittdmiseen vaikuttaneita asioita omistaja/yrittdja Pilvi Takalan kerto-

mana:

”Mind aloitin suoraan hautomossa ja se oli Eteldisellé Hesperiankadulla. Asioin Ja-
ken ja Esan kanssa. Esa auttoi kdytdnnén asioissa ja Jakke sparrasi minua strategia
-asioissa. Siis eihdn minulla ollut aikaa, kun mind olin yksin, eli ei ollut aikaa kéydd
Jaken luona, mutta mind tiesin ettd he olivat sielld ja enemmdin niitd tapasi niissé
etukdteen mddiritellyissd tapaamisissa, mutta ne olivat jdlkikéteen ihan tdrkeitd.
Ettd oli joku infra, mihin kuului, henkisesti silld oli varmasti merkitystd. Mentorikin
oli nimetty, jonka tapasin kerran tai kaksi, puhuttiin tuotteistamisesta. Sitten mikd
tdrkeintd, sain sieltd tilintarkastajan Siikavuon Juhan. On ollut myéds tdrkedd, ettd

on alusta asti ollut hyvd kirjanpitdjé (Raila Vesala Annuelli Oy).

Ensin miné olin hautomossa pikkuhuoneessa, olin lopulta kolmessa eri huoneessa.
Silloin kun ensimmdiiset tyéntekijdt tulivat, siirryttiin isompaan huoneeseen ja sit-
ten saatiin lopuksi isoin huone. Me Iihdimme hautomosta silloin kun oli pakko Idh-
ted eli talo meni remonttiin vuonna 2006. Nyt olemme olleet Simonkadulla jo pit-

kddn.

Hautomokustannus ei ollut mikédn kohtuuton kustannus, eli jos minulla olisi men-
nyt huonommin, niin sittenhdn sitd olisi hengaillut sielld ja ehkd enemmdn tutustu-
nut muihin yrityksiin. Sen ndki sellaisena mahdollisuutena. Tavallaan osaltani, kun
se ldhti siitd ensimmdisestd pdivdstd lentoon, niin sité on vaikea sanoa. Toki olisi se
ollut ihan erilainen asia, kun olisi himassa istunut makuuhuoneessa. Enhdn mind
ikiné ehtinyt sielld hautomolla olemaan, etté minéhdn olin aina asiakkailla tai sit-

ten yélld tein téitd kotona.
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Meilld on edelleen hautomon kanssa minun kdsittéddkseni jotain koulutusyhteis-
tyétd. Alumniyhteistyé hautomon kanssa kiinnostaa erityisesti tutustua niihin ga-
selliyrityksiin, jotka ovat kansainvidilistyneet (jotain tdllaista win-win vaihto alumni-
tyyppistd ajattelua). Siitd tulee tietenkin mielihyvéd ihan auttaa ihmisid pyyteetté-
mdisti ja ihmiset auttaa vastavuoroisesti. Minua on pyydetty mentoriksi muuta-
maan ohjelmaan. Mutta on pikkasen silleen, ettd tavallaan minulla on jo téissd yri-
tyksessd riittévdsti mentoroitavaa eli muille hankkeille ei meinaa riittédé aikaa. Li-
sdksi ndiden vuosien aikana on myds tullut oma perhe kuvioon, jolle tietenkin pitdd

jéddad riittdvdsti aikaa.”

Arvolupaus ja kasvu

Pilvi Takalan nakemyksia ja pohdintaa yrityksen kasvusta omistaja/yrittdjan itsensa

esille nostamina merkityksina:

“Annetaan asiakkaalle viimeisin tieto, mité asiaan liittyy, se mitd asiakas ei ehdi tai
pysty selvittimddn pohjamutia mydéten itsendisesti ja sen jélkeen pyritédédn hyvin
kdytdénnénldheisesti hyédyntémddn tietoa kilpailutuksessa. Arvolupaus on se, ettd
vaikka tulee oikeudenkdynti, niin pystytddn alusta loppuun saamaan parempi sopi-
mus. Meidén liikevaihdosta 75 - 80 % on kilpailutusta ja 20 % on koulutusta. Ne
toimivat hyvin yhteen: kun menee kouluttamaan, niin on pakko pdivittdd omat tie-

dot ja toisaalta, kun kilpailutat itse, olet kuulijoiden kanssa samalla viivalla.

“Télld hetkellé meitd on 16. Nyt on ilmassa sellainen kysymysmerkki, etté haluam-
meko me ylipddtddn mitddn valtavaa kasvua. Témd on asia, jossa kukin tarvitsee
mentorointia, ettd onko se hyvd, kaikissa olosuhteissa tavoitella kasvua? Ja kylld
osaan tietenkin itsekin vastata, ettei ole. Kun toiminta ja riskit kasvaa, tulee tieten-
kin esille uusia tuntemattomia kysymyksid, joihin ei ole tuttuja vastauksia. Minulla
on onneksi muutama mentoriystdvd ja toki kollegat ovat korvaamaton apu. Men-

torit puhuvat yleensé orgaanisen kasvun puolesta ja itsekin olen ajatellut ettd se
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on jdrkevdd. Toki nykyddn sité jo pikkaisen on edelld, kun alkuun otettiin sel-
kdnahasta, ettd meilld oli sen 1-2 hengen duunit liikaa, ennen kuin otettiin uusi ih-

minen ja nyt rekrytoidaan nopeammin.

En ole mistddn yrittdjdsuvusta, virkamiesvanhemmat. Ldheltd olen kylld nédhnyt
pari konkurssia. He ovat kumpikin selvinneet (lopulta) tosi hyvin ja heiddn on eldmd
ihan jdrjestyksessd ja néin on tavallaan néhnyt, ettd yrityksen kannalta pahimmas-
takin ihminen selvidd. Muuten minulla ei ole mitddn kokemusperdistd perhetaus-
taa ja ne kaikki uudet ratkaistavat asiat, mitd esim. kasvun kautta tulee, ovat tosi-

aan uusia.

Kylldhdn me toki nyt tavoittelemme maltillista kasvua, ja sité tulee pohdittua, ettd

”

olisiko pitényt tai voinut kasvaa nopeammin ...”.

Epilogi

Firma on kasvanut ja télld hetkellé meitd on 21. Tédnd vuonna tulee 10 vuotta yri-
tyksen perustamisesta. Kansainviilisid asiakkaitakin on jo muutama ja hankintadi-
rektiivin uudistus ja sité myéten hankintalain kokonaisuudistus tyéllistdvit meitd
nyt ja jatkossa arvatenkin paljon. Oikeudenkdyntejé olemme hoitaneet entistd

enemmdan.
Uusia toimijoita on tullut markkinoille ja toimintatavat ovat muuttumassa.

Kilpailutusjdrjestelmien kdyttdminen muuttaa hankintaprosesseja ja esimerkiksi ti-
lastotietojen hyédyntdmismahdollisuuksia tulee jérjestelmdn kdyttdmisen myétd
liséié. Me olemme tehneet suomalaisen Cloudia Oy:n kanssa yhteistyété jo monta

vuotta ja ndhtévissé on, ettd kilpailutusjérjestelmdt ovat tulleet jédddkseen.

Ndéiden vuosien aikana on tietenkin ehtinyt néhdd yrittdjyydestd hyvid ja huonoja
puolia. Yksi lause, mitd aina viililld joutuu toistelemaan on: “Jos et jaksa, niin sinun

on pakko”. Koska yrittdjén on pakko jaksaa, jos ei itsensd niin firman ja henkil6stén
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takia. Viilillé on vaikeita aikoja, varsinkin kun on edessd ratkaistavana useita kysy-
myksid, joihin ei ole mitddn valmiita vastauksia. Avuksi tulee tdlldin se, ettd on it-
selle hyvin mddiritellyt, miksi tekee sitd mitd tekee ja kaivaa sielté omista arvoistaan

tukea ratkaisuille.

Suurimpana apuna tulevat tietenkin hyvit, luotettavat partnerit ja tyétoverit, jotka
jakavat vaikeudet. Puolin ja toisin autetaan ja sparrataan. Toki myds 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
Palkat ja palkkiot -502 -572| -712| -1015| -1067| -1132
Elakekulut 76| -8 -117| -158 -179| -200
Muut henkilésivukulut -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
LIKETOIMINNAN 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 ERIA 118 278 232 349 350 480
TULOS ENNEN TILINPAATOSSIIRTOJA JA

VEROJA 118 278 232 349 350 480
Tuloverot -31 -72 -60 -91 -86| -119
TILIKAUDEN TULOS 87 205 172 258 264 362
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Taulukko 24: PTCServices Oy, tase, 2008 - 2013 (1000 €)

TASE 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013
VASTAAVAA

PYSYVAT VASTAAVAT

Aineettomat hyodykkeet -

Aineettomat oikeudet 2 4 4 3 1
Aineelliset hyodykkeet

Koneet ja kalusto 18 29 34 29 27 22
Muut aineelliset hyodykkeet 4 4 4 4 6 6
Pitkaaikaiset saamiset

Muut saamiset 8 8 8 8 10
Myyntisaamiset 86 117] 318 293 265
Siirtosaamiset 9 119 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 PAAOMA

C.).s"ake—, osuus tai muu vastaava 8 3 3 208 208

padaoma 208
Edellisten tilikausien tulos 171 218 280 10 10 74
Tilikauden tulos 87 205 172 258 264 362
VIERAS PAAOMA

Pitkdaikainen vieras padoma

Muut velat 5 2 2 2 2
Lyhytaikainen vieras padaoma

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
Henkilékunnan lkm 7 7 8 13 13
Liikevaihto / henkil6 (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 / henkild 123,1 163,6 161,3 143,2 149,6
Kayttokate % 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 padoman tuotto % 42,1 69,7 45,2 62,5 59,4 64,7
Kokonaispddoman 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
Kayttopadoma % 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 24: Muu liikkkeenjohdon konsultointi (TOL 70220) yritysten lkm 2007 - 2011
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[ Q
ROVIO

“Meilld on joka pédivd 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

Tama 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
my0s hautomon johtajana toiminut Jakke Peltonen. Lisaksi lahteind on kaytetty kir-
jallisuutta, lehtiartikkeleita ja verkkomateriaalia. Tarina painottuu yrityksen start-

tivuosiin 2003 — 2008.

Rovion synty ja aloitus hautomossa

“Ensimmdinen, mitd tarvittiin, oli tietysti tilat. Se helpotti valtavasti, kun ei tarvin-
nut hommata huonekaluja ja muita, kun meillé ei ollut paljon rahaa léhted liik-
keelle. Tietokoneet meilld oli varaa just ja just hankkia, mutta oli tosi hyvd, ettd

kaikki muu saatiin valmiina.”

Ndin kuvailee Rovio Entertainment Oy:n toimitusjohtaja Mikael Hed yrityksen al-
kutaivalta ja sen sijoittumista Helsingin kauppakorkeakoulun Pienyrityskeskuksen

New Business Center yrityshautomoon Eteldiselle Hesperiankadulle.
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Niklas Hed, Jarno Vikevainen ja Kim Dikert osallistuivat Assembly tapahtuman yh-
teydessa jarjestettyyn mobiilipelikilpailuun. Assembly —tapahtuman pelien kehitta-
miskilpailun yhtena jarjestdjana oli Peter Vesterbacka, joka tuohon aikaan tyésken-
teli Hewlett Packardilla. He voittivat kilpailun ja perustivat Vesterbackan neuvon
mukaisesti yrityksen. Yritys merkittiin kaupparekisteriin vuoden 2003 lopulla ni-
mella Relude Oy. Vuoden 2004 kevaalla Relude sijoittui New Business Center -yri-
tyshautomoon Eteldiselle Hesperiankadulle 21 nelion toimitilaan. Yhteydenotot
hautomoon hoiti Mikael Hed. Hakijana oli kuitenkin Mikaelin serkku Niklas Hed,

koska Mikael Hed ei ollut silloin vield yrityksen palveluksessa.

Hautomon johtajana tuolloin toiminut Jakke Peltonen muistelee tarkeimpia valin-
takriteereja:
"Reludella oli selked yrittdjétiimi. Se oli hautomon kannalta tdrked asia. Tavoit-
teenamme oli saada mukaan tiimejd ja kehittéé mentoriverkostoa hautomoyritys-
ten tueksi.”

Mikael sdestaa Jaken ajatuksia todeten:

“Kaikissa yrityksissd positiivinen asenne ja tiimi on se tdrkein. Jokaista asiaa ei tar-
vitse hanskata heti, vaan selvitetddn. Kaikissa start-up jutuissa alussa tdytyy tehdd

vaikka mitd, mutta luovuttaa ei saa! Eikd mielelléén kannata tehdd yksin.”

Kun Relude tuli hautomoon, olivat yrityksessd mukana Niklas Hed, Kim Dikert ja
Jarno Vakevdinen. Nama pelialasta innostuneet teekkarit muodostivat kaupallista

osaamista mukaan tuoneen Mikaelin kanssa yrittajatiimin.

”Silloin, kun ldhdin mukaan ndiden kavereiden kelkkaan, ei ollut mitédn toimistoa
vaan oli kolme ohjelmoijaa, jotka olivat pddttineet, ettd he haluaisivat tehdéd am-
matikseen pelejé. He opiskelivat samanaikaisesti ja vapaa-ajallaan tekivét ndité
pelejd omissa huoneissaan Otaniemessd. Tulin katsomaan, miten me saataisiin
tdstd kehitettyd jotakin kaupallisia tuotteita. Mihin ja milld tavalla me myydéén

nditd pelejd?”
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Hautomoon Relude p&datyi haettuaan netin kautta erilaisia vaihtoehtoja. Yritys haki
tiloja, mutta tiedosti, ettad pelkkien tilojen vuoksi ei kannata hautomoon menna.
Hautomolla pitda olla tarjota tilojen lisaksi muutakin. Mikael Hed korostaa, kuinka
tarkeaa yritykselle on tuki alkuvaiheessa, jolloin hoidettavana on valtava maara
kaytannon yksityiskohtia. Hautomoymparistdssa on se hyva puoli, etta ndiden asi-

oiden hoitoon on saatavissa apua ja tukea.

" Pienyrityskeskuksen hautomo vaikutti hyvin luontevalta valinnalta, kun ndhtiin ku-
vaus, mitd siellé tehdddn. Hautomossa oli paljon muuta toimintaa, minkd vuoksi
oletimme saavamme paremmat edellytykset Idhted liikkeelle juuri sieltd. Tilat eivdt
olleet kovin kalliit. Yritykset saivat myds uusimaalaisen yrittdjihautomon statuk-
sen. Firmojen saama hautomotuki oli alkuvaiheen yritykselle elintérked. Hauto-
mossa on se hyvd puoli, ettd kun pddset ovesta sisddn, voit keskittyd oleelliseen eli

omaan bisnekseen.”

Alkuvaihe ja kasvukivut

Mobiilipelikilpailun voittaneesta King of the Cabbage World -pelista tuli Mole War,
kun se myytiin Sumealle vuonna 2004. ” Se oli maailman ensimmdinen kaupallinen,
reaaliaikainen GPRS-verkon yli monipelattava peli ", kertoo Mikael. Kun ensimmai-
nen peli saatiin tuotettua, esiteltiin Sumealle muitakin ideoita. Rovion tekijat eivat
olleet kovin vakuuttuneita Sumean ehdottamasta makihyppypelistd, mutta sita
Idhdettiin kehittdama&an ja tuote viimeisteltiin loppuun. Lopputulos Sumea Skijump
oli laadukas ja kelvollinen peli omassa tyylilajissaan. Toimitusjohtaja Hed kertoo,
ettd kaikki pelit, mitd Rovio on tehnyt ja julkaissut ovat olleet laadukkaita peleja.

Han toteaa kesken haastattelun:

"Nyt sain juuriviestin, ettd on ostettu takaisin tmd meiddn ensimmdinen peli Mole
War. Sitd ei ostettu takaisin liiketoiminnallisista vaan nostalgiasyisté. Saimme os-

tettua sen takaisin asevelihintaan.”
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Liiketoiminnan kdynnistdmisen haasteita Mikael kuvailee todeten, ettd yrittadjaksi
Idhdettdessa tulee helposti pddomakuilu, kun rahoitusta ei I6ydy mistdan. Alkuvai-

heessa yritys sai TE-keskuksesta 7500 euron hautomotukirahoituksen.

”0li hyvd, ettemme tunteneet bisnestd paremmin. Jos olisimme tienneet, miten vai-
keata se on, ehkd emme olisi Iéhteneet sitd tekemddn. Kompleksisuus avautuu
vasta, kun teet koko juttua. Yrittdjyyden suola on uuden oppiminen ja se, ettd Iih-

tee tuntemattomasta ja lopulta pdrjdd, ja pdrjédd kilpailussa.”

Usein lilkketoiminnan kdynnistaminen vaatii paljon hikipadomaa eli ty6ta ilman
palkkaa tai tyotekoa selkedsti pienemmalld palkalla kuin mitd samasta tehtdvasta
maksettaisiin toisen palveluksessa. Rovion perustajilla oli toimintaa kdynnistetta-
essa 250 euron kuukausipalkka. Tietokoneet olivat halvimmat, mita haettaessa |6y-
dettiin. Yhtioon palkattiin opiskelijoita osa-aikatyohon. Heiddan palkkansa vuonna

2004 oli 500 euroa kuukaudessa.

“Meilld oli esimerkiksi kiinalainen opiskelija TKK:Ita. Tarjosimme hdnelle serverin ja
monitorin ja ndilld Idhdimme liikkeelle. Asenne oli, ettd toteutetaan pienin juttu,
milld voimme pdrjétd. Koko ensimmdinen vuosi pdrjdttiin. Koko vuoden budjetti oli
50000 euroa, mutta 60 000 euroa meni. Tdmd oli start-up tilanne. Et edes tiennyt,
mikd bisnesmalli takana on. Laitettiin omat rahat kiinni ja Iéhdettiin yrittdmdén.

Toki on hyvd, ettd pakotetaan systemaattisesti miettimddn laskelmia.”

Yksilon kannalta kysymys on epdvarmuuden sietdmisesta ja uskosta omaan asiaan.
“Yrittdjd pohtii, ettéd kun md olen valmis panostamaan téhdn juttuun, md laitan
omat rahani kiinni. Kun on kourallinen firmoja koko maassa, ja kun sd Iéhet liik-
keelle, sd et tiedd edes mikd koko bisnesmalli on. Onhan se hyvd, ettd pakotetaan
systemaattiseen miettimiseen, ettd mikd se bisnesmalli oikein on. Kyllé sieltd tulee
aina jotain hyédyllistd tietoa myds sen mietintdprosessin kautta. Olisi mielenkiin-
toista kdydd jélkikdteen katsomassa kaikki némd laskelmat eri firmoille, mitd siellé

on sanottu. Jos joku vilpittémin aikein aikoo rakentaa firmaa, niin hyvd neuvo on,
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ettd ota vihdn rahaa ja kokeile. Kun Iéhtee tekemddn jotain uutta, se vaatii muu-
taman kuukauden aikaa, ettd pystyy ottamaan pari haparoiva askelta oikeaan
suuntaan. Sen jdlkeen ndkee vihdn paremmin, etté miké on tdn homman juju. Mo-
nelle se on hirvedn vaikeaa, ettd sé sokkona ldhet liikenteeseen, ettd jéité tydpaik-
kasi ja léhde yrittdjdksi.”

Henkilostomaadra kasvoi vajaassa vuodessa seitsemaan henkiloon. Ndin ollen 21
nelion toimistossa alkoi olla Mikaelin mukaan aika tiivis tunnelma. Vuoden 2005
tammikuussa yritys muuttikin isompiin hautomon tiloihin KY-taloon Pohjoiselle
Rautatienkadulle. KY-talon neljannessa kerroksessa ollessaan yritys kasvoi nope-
asti. Kasvua vauhditti Mikaelin isdn Kaj Hedin miljoonan euron sijoitus yritykseen
vuoden 2005 alussa. Henkiléstomaara kasvoi 25 henkil6on vuoden loppuun men-
nessa. Rovio oli melkein puolitoista vuotta Pienyrityskeskuksen yrityshautomossa,
mutta tilojen kaytyad pieniksi, yritys haki uudet toimitilat Annankadulta. Yritys

muutti my6s nimensa Rovio Mobile Oy:ksi.

Rovion yrittdjatiimin jasenista kolme keskittyi pelien tekemiseen ja Mikaelin tehta-
vana oli tuotteiden kaupallistaminen. Hanen uransa Roviolla ei ole jatkunut yhta
mittaa. Vuoden 2005 alkupuolella yrityksen sisalla syntyi kadenvaantoa strategi-
asta. Yritys paatyi valitsemaan strategian, jossa kehitetddn nopeasti pelien kehitta-

misen kapasiteettia ja luodaan IP-salkku, joka mahdollistaa nopean irtautumisen.

Mikael ei pitanyt tasta strategiavalinnasta, silld han katsoi sen johtavan kassavaro-
jen hupenemiseen ilman, etta uusia tuottoja olisi nakopiirissa. Niinpa han jatti yri-
tyksen ja perusti kesalla 2005 oman yrityksen Taikapajan. Yritys tuotti sarjakuvia ja
sarjakuvajulkaisua ja harjoitti kustannustoimintaa. Tamakin yritys sijoittui myos
NBC-yrityshautomon tiloihin Pohjoiselle Rautatienkadulle. Tuolloin mukana oli
my0s Jarkko Saarenoja, joka on nykyaan tdissa Rovion animaatiostudiolla.

"OQltiin samaan aikaan Marianne Saarikon Fondian kanssa Pohjoisella Rautatienka-
dulla. Méhdn tulin sitten takaisin sinne. Md olen ollut vdlilld veke Roviolta muuta-

man vuoden.”
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Koska omien pelien julkaiseminen ei tuonut riittavasti kassavirtaa, paatettiin lisata
alihankinnan osuutta liikevaihdosta. Tallad alueella oli kuitenkin kova kilpailu, joten
jouduttiin kilpailemaan padasiassa hinnalla. Sumean liséksi Rovio on tehnyt mobii-
liversioita mm. Electronic Artsille (Need for Speed Carbon, Burnout) ja Vivendille
(SWAT: Elite Troops). Alihankinnan lisdksi tehtiin koko ajan rinnalla omia tuotteita,

mutta oman tuotekehityksen eteenpain vieminen vaati aikaa ja resursseja.

“Kun oli Rovion liséiksi samanlaisia solutuotantoa tekevid pelifirmoja kuten Sumea
ja Frozenbite, piti miettid, miten ldhted mukaan tuotekehitykseen. Oli I6ydettévd
joku keino eldttdd itsensd (alihankinta) ja oli tehtévd omia pelejd, joista tulee tar-
peeksi iso hitti, jolla pystyy eldttdmddn itsensd. Tdmd ei onnistunut ennen vuoden
2009 loppua. Markkina oli silloin niin erilainen.”

Vuosina 2005 — 2009 Rovio kehittyi pelien tekijana huippuluokkaan.

“Meillé oli todella hauskaa ja luovaa siné aikana, kun péhkdiltiin, millaisia pelejd
tehdddn. Opittiin valtavasti joka péivd. Sielté on tullut innostus ja asenne. Emme
tiedd kaikkea, mutta voimme oppia mitd tahansa. Ldhdimme liikkeelle pelifirmana,
vaikkemme tienneet mitddn. Nyt teemme mm. animaatiobisnestd ja meillé on
oheistuotteita. On sisédnrakennettua, ettd opitaan koko ajan uusia juttuja ja roh-

keasti yritetddn.”

Uusi suunta

Mikael tuli takaisin Roviolle vuonna 2009. Yritys oli tuolloin heikossa kunnossa. Lii-
ketoiminnan tulos oli negatiivinen ja yrityksen henkiléstomaara oli laskenut 18
kuukauden tilikauden aikana 12 henkilolla. Vaikeassa tilanteessa oli tehtava jota-
kin. Mikaelin mukaan yritys oli todella Idhelld konkurssia vuonna 2009. Tasta joh-
tuen oli pakko miettia strategiaa, mihin keskitytdan, jotta konkurssi valtetdan.
"Firma oli huonossa hapessa ja katsottiin miké meiddn bisnes on ja miten vuosien

varrella asiat ovat muuttuneet. Se pakotti ajattelemaan, ettd mitké ovat konkreet-
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tiset stepit, miten selvitddn. Kyseenalaistimme jokaisen pointin, teimme markkina-
tutkimuksen ja mietimme, miten asioita kannattaisi tehdd. Tdmd tutkimus kesti
viikkokausia ja samalla tehtiin business plan. Etenimme noin miljoonan euron bud-
jetilla, jonka toteuttamiseen (minkd toteuttamiseen, budjetinko? > johon saatiin)
saatiin Finveralta 600 000 euroa lainaa. Silld pdrjéttiin todella pitkddn.”

Mikael ja Niklas tutkivat tarkkaan mobiilipelien markkinoita ja totesivat markkinoi-
den olevan muuttumassa nopeasti. Markkinoiden muuttumisen vetotekijéita oli-
vat matkapuhelinten nopea penetraatio, dlypuhelinten nopeasti lisdantyva mark-
kinaosuus, iPhonen tuominen markkinoille ja Applen avaama App Store. Erityisesti
iPhonen tulo markkinoille ja App Store ratkaisivat jakeluongelman, silla ennen
iPhonea itsenaisilla pelintekijoilla oli vaikeaa saada jakelua jarjestettyd omille pe-
leilleen. Tuotteiden jakelussa operaattoreilla oli suuri merkitys sen suhteen, mita
tuotteita ne ottavat valikoimiinsa. Rovio paatti kohdentaa tarjontansa iPhone-
markkinaan, silla se antoi paremmat operaattoreista riippumattomat mahdollisuu-
det itsendisille pelintekijoille.

“Meillé oli mahdollista tehdd pelejid monelle alustalle yhtd aikaa. Se ei kuitenkaan
ollut kannattava malli. Ensin varmistimme ettd meillé oli riittévdsti alihankintaa ja
osan aikaa halusimme tehddé omaa tuotantoa. Muutimme tuotantoprosessia eli
hankimme itsellemme Puolasta alihankkijan. Analysoimme ja mietimme, mitd tie-
simme hyvistd peleistd.”

Rovion uuden pelin pitdisi sisdltaad seuraavat ominaisuudet (Gupta ja Rodin 2012):
e pelin lyhyt latausaika
e fyysinen peli, joka opettaa kayttdjid havainnollistamalla toimintaa
e voi toimia itsendisena pelind iPhone alustalla, mutta on laajennettavissa
myo6s muille alustoille
e App Storessa selvasti tunnistettava kuvake
e iPhonen kosketusndyttéominaisuus
e mahdollisuus myos lyhyisiin pelijaksoihin
e peli, joka vetoaa suureen kdyttajakuntaan
e sanaton peli, joka viehattda globaalia yleisoa (ei tarvetta kadntaa)
* nimi, joka kuvaa pelin toimintaa

Alypuhelinten tulo, iPhone ja Applen kehittimén sovelluskaupan App Storen avaa-
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minen vuoden 2008 kesalla mullisti taysin peliliiketoiminnan. Se tarjosi mahdolli-
suuden sisallon kustannustehokkaaseen jakeluun, josta my6s sisallontuottajalle jaa
hyva tuotto. Ohjelman kehittdja saa 70 % ja Apple 30 % sovelluksen hinnasta. Mi-
kael toteaakin, ettd heiddn sovelluskauppansa on aika lahellad taydellista kilpailua,
silla siellda myydaan satojatuhansia kilpailevia tuotteita. Han kysyy:

”Onko olemassa muuta alaa, missé on niin monta toimijaa ja kaikilla on edellytyk-

set pdrjdtd markkinoilla?”

Yrityksen ndkemys oli, etta jos onnistutaan iPhone-alustalla, parjataan myos muilla
alustoilla. Erilaiset vaihtoehdot analysoitiin todella tarkasti unohtamatta kuiten-
kaan intuition merkitystd. Analysoitiin perusteellisesti, millainen on hyva peli.
Tassa vaiheessa intuitio eli tunne siita, mika tuntui hyvalta, oli tarkedssa asemassa.
Tiedettiin, ettd tarvitaan tietoa ja taitoa ja luotettiin omaan osaamiseen. Useiden
vuosien toiminnasta yritykselle oli jo kertynyt kokemusta ja nakemysta pelien te-
kemisesta ja niilld ansaitsemisesta. Yrittdjat uskoivat, etta menestykseen tarvitaan
yksi hitti. He olivat varautuneet siihen, ettd niiden jo aiemmin tuotetun 50 pelin
lisaksi tarvitaan vield ehka 15 pelid ennen kuin tama hitti saadaan aikaan. Siind mie-
lessa oli vahan yllattavaa, ettd ensimmainen peli (Angry Birds) oli tama tarvittava
hitti. Uutta strategiaa hahmotettaessa otettiin huomioon, ettd yrityksen pitaisi pys-
tya tekemaan muutakin kuin peli. Konseptointi mietittiin tarkkaan, jotta pelin sisal-
t6a ja kokonaisuutta pystyttiin hyddyntdmaan myos muissa formaateissa. Mikael
toteaa, ettd hittipelin tekemisesta tuli yrityksen missio. Siina tarvittiin paljon tuuria
ja analyyttisella otteella lahdettiin maaratietoisesti eliminoimaan tarvittavan on-

nen osuus.

Vaikka jakelumahdollisuudet paranivatkin App Storen myota merkittavasti, piti yri-
tyksen saada alustalla myds nakyvyyttd, jotta myynti vauhdittuisi. Tutkimusten mu-
kaan sovelluksenmyynti riippuu suoraan sovelluksen sijoittumisesta App Storen
reittauksissa. Vuoden 2009 lopulla, jolloin Angry Birds sovelluksen jakelusta paa-

tettiin, App Storessa oli sovelluksia tarjolla jo yli 100 000. Riittdvan nakyvyyden
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saamiseksi solmittiin sopimus Electronic Arts konserniin kuuluvan pelijulkaisijan
Chillingon kanssa. Kun Chillingo ei onnistunut saamaan Angry Birdsia heti Applen
listoille, Rovio valitsi strategiakseen karkipaikan tavoittelun ensin pienten Euroo-
pan maiden markkinoilla osoittaakseen pelin toiminnallisuuden. Pelin menestys
ndilla markkinoilla auttoi Chillingoa vakuuttamaan Applen ja peli otettiin Englannin

listoille ja pian taman jalkeen peli nousi listaykkdseksi.

Tavoitteet ja oppiminen

Rovio on poikkeuksellinen yritys siind mielessa, ettd tavoitteet on asetettu korke-
alle. Kun monissa muissa yrityksissa muutokset herdttavat muutosvastarintaa, Ro-
viossa korostetaan ja hyvaksytdaan muutoksen tarkeytta ajattelemalla, ettd muutos
on hyvaksi. Oppiminen vaatii, etta taytyy olla valmis tekemaan muutoksia ja tama
pakottaa toimimaan analyyttisesti. Koska eri yritykset toimivat eri tavalla, kannus-
tetaan tyontekijoita tarkkailemaan ja havainnoimaan muiden toimintaa.

“Meilld on silld tavalla néyré nékemys maailmasta. Meidén on taisteltava, vaikka
firmalla menee hyvin. Monesti sorrutaan ajattelemaan, etté kun nyt menee hyvin,
niin aina tulee menemddn hyvin. Mietimme joka pdivd tdmdn pdivén ldhtékoh-
dista, mikd on isoin asia, mikd voidaan rakentaa. Meidcin tdytyy olla joka pdivé val-
miita muuttumaan. Meillé on joka péivd mahdollisuus oppia, ja kun opimme, kyke-

nemme sopeutumaan. Se on meille vilttdmdtontd.”

Piratismi on alalla ongelma, ja Rovio on havainnut, ettd piratismia vastaan on pakko
taistella. Positiivisena puolena piratismissa on se, ettd saadaan mahdollisesti viit-

teita siitd, missa olisi kysyntaa oikeille tuotteille.

Yritys toimii nykyisin monella alalla. Eri aloista ja yrityksista keratdaan systemaatti-
sesti tietoa. Tata tietoa analysoidaan ja haetaan erilaisia rooli- ja toimintamalleja.
Mikael toteaa, etta muilta yrityksilta voi oppia erityisesti niiden kdayttamista toimin-
tamalleista. Han korostaa, ettd tiedonhankinnassa pitaa olla oma-aloitteinen ja ak-

tiivinen eika saa unohtaa suullisen informaation merkitysta.
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Kuten jo edelld todettiin, peliala on taysin hittivetoista liiketoimintaa. Arvio on, etta
yksi peli kymmenestd maksaa yhdeksan muun pelin tappiot. Samantyyppinen toi-
minta on tyypillistd my6s musiikki- ja elokuvaliiketoiminnassa. Alan toimijat tiedos-
tavat tdman jo liikkeelle lahtiessaan. Kuitenkin on mahdollista valita erilaisia lahes-
tymistapoja. Voidaan ldhted panostamaan yhteen peliin, johon kohdennetaan
kaikki kdytettdvissa olevat resurssit. Toinen vaihtoehto on kokeilla erilaisia peleja
ja hakea niille hyllytilaa. Rovion tapauksessa pelit olivat hyvia, mutta jakelukanavat
olivat App Storen tuloon saakka hankalia. Nain ollen ei saatu omille peleille tar-
peeksi hyllytilaa ja isompien yritysten isommat pelit veivat tuotteilta elintilan. iPho-
nen ja App Storen tulo avasi markkinat ja mahdollisti myos sisdlléntuottajille reilun

osuuden tuotteiden tuomista tuotoista.

Hautomon tuki

Mikaelin mielesta sijoittuminen yrityshautomoon auttoi yritysta selvidamaan alku-
vaiheen rutiineista ja mahdollisti keskittymisen varsinaiseen liiketoimintaan. Liik-
keelleldahddn onnistuminen on usein pienesta kiinni. Valttamatta ei vaadita laajaa
verkostoa, vaan muutama oikea ihminen tukemaan ja opastamaan. Hautomossa
monet asiat helpottuvat. Yksittdisten oikeaa suuntaa osoittavien tekijoiden erittely
on kuitenkin vaikeaa. Ensimmaisessa vaiheessa on térkeda saada kosketus alaan ja
|6ytada tietoa alan vaihtoehtoisista liiketoimintamalleista. Jos on uusi yrittaja alalla,

on vaikeaa hahmottaa alan liiketoiminnan kaytantoja ja niiden rakentumista.

“Alussa kun laittaa yrityksen pystyyn on 1000 kéyténnén asiaa, mitd tdytyy tajuta.
Kaikki némd nopeutuivat ja helpottuivat kun sai apua ja tukea. Olimme myéds Suo-
men Yrittdjien jédsenid esim. juridiikkapalvelujen osalta. Kdytimme paljon neuvon-
tapalveluja alkuvaiheessa, kun etsittiin suuntaa ja tarvittiin apua kéyténnén asi-

oissa. Kun pddset ovesta sisddn, ei tartte endd miettidi, soveltuuko tilat vaan voit
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keskittyd bisnekseen. Tilat eivit olleet myéskddn hirvittévdn kalliit. Joustavuus ko-

ettiin myds tarpeelliseksi.

Kun yritys sai kokoon ensimmaisen kierroksen rahoituksen vuoden 2005 alussa,
henkilostomaara kasvoi nopeasti. Tasta syysta tilat hautomossa kavivat pieniksi.
Tavoitteeksi asetettiin 30 — 35 henkildn yritys ja tata silmalla pitden haettiin uusia
tiloja. Lopulta Annankadulta 16ytyivat hyvat tilat, jonne yritys siirtyi vuoden 2005

kesalla

72005 otettiin ensimmdinen rahoituskierros sisdén. Ensimmdisen kolmen kuukau-
den aikana kasvettiin 7 henkilésté 25 henkiléén. Tajusimme, ettd tarvitsemme no-
peastilisétilaa, jotka I6ytyivét heti Annankadulta. Nimi vaihtui Rovio Mobile Oy:ksi
kevddllé 2005.”

Mikaelin mukaan vaikein asia tydvoimavaltaisessa liiketoiminnassa on, etta rahoi-
tuksen tai tuottojen pitda olla silld tasolla, etta tyontekijoille voidaan maksaa pal-
kat. Varsinkin Suomessa, jossa alkuvaiheen riskirahaa on vdhan tarjolla, tdma on
monelle yritykselle hankalaa. Rahan puute voi pakottaa tekemaan asioita, joita ei

koeta oikeiksi

Puhuttaessa hautomon sopimuksista ja hautomokauden pituudesta Mikael toteaa,
ettd yleensdkin hankkeissa on syyta olla selkedt maardajat. Tassa mielessa vuoden
mittainen hautomokausi, joka voidaan uusia kahdesti, on omiaan luomaan paineita
asioiden etenemiselle. Jos ei ole minkaanlaisia aikarajoja, ei valttamatta saada ta-
voiteltuja asioita tehdyksi lainkaan. Sen sijaan maaraaikojen asettaminen luo or-
ganisaation sisalld yleensa painetta saada asiat valmiiksi maardaikaan mennessa.
Samalla tavoin niukat raharesurssit luovat painetta hoitaa asiat paremmin. Alku-
vaiheessa on vdhan rahaa, pienet budjetit ja palkat, mutta siitd huolimatta sitou-

dutaan tiukasti tekemaan asiat valmiiksi ja hyvin.

“Yksi kantava ajatus on, ettd jos pankkitililld on liikaa rahaa, nukut liian hyvin. Pitdd
olla tietty paine, ettd nyt on pakko tehdd koko ajan paremmin. Jokainen firma, joka

on mennyt sellaiseen vaiheeseen, ettd kaikki on valmiina ja téydellistd, niin silloin
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alkaa nopeasti mennd huonommin. Pitdé I6ytdd sopiva balanssi, ettd on pakko

eldttdd tyontekijit. Se on vaikea homma.”

Kysyttdessd onko niin, ettd raha ratkaisee alkuvaiheen ongelmat vai venyttaako
I6yséa raha aikatauluja, Mikael vastaa, ettd sen olevan kiinni projektin hallinnasta.
On esimerkkeja, joissa rahoitus mahdollistaa sen, ettd tuotteet saadaan aikaiseksi
ja markkinoille tavoitteiden mukaisesti. Peliliiketoiminnassa voi kdyda niin, etta
peli ei tule ulos ollenkaan tai sen tekeminen kestaa ikuisuuden ja rahat loppuvat.
Niukalla budjetilla toimittaessa on sdali, jos on meneillddn hyva kehitysvaihe ja ra-
hat loppuvat. Toisaalta epdonnistuneet ratkaisut pitdisi tunnistaa mahdollisimman

aikaisessa vaiheessa, ettei tuhlata resursseja turhaan.

Rahoittajat sanovat rahoittavansa erityisesti hyvia tiimeja. Mikaelin mukaan on kui-
tenkin vaikeaa sanoa, ettad tama juuri tietty tiimi saa pelin aikaiseksi, mutta toinen
ei. Pelin kehittaminen on erilaista kuin talon rakentaminen, missa eri vaiheiden tu-
losten ennakoiminen ja hahmottaminen on helpompaa. Pelialan tukitoimia mietit-
taessa tulisi hyvaksya melko suuri epdonnistumisen todenndkdisyys. Tassad suh-
teessa julkisten rahoittajien tulisi muuttaa asenteitaan, jotta siedettaisiin enem-
maén epdonnistumista. Nykyisin julkisen tuen saannin todennakdisyys pienenee, jos
yrittdja on aiemmin epdonnistunut. Tahan pitdisi saada muutos, silla kukaan ei epa-

onnistu tahallaan.

“Suuresta osasta peleji ei melko suurella todenndkéisyydelld tule mitédn ihmeel-
listé. Joskus tulee hitti, ja siitd voi tulla tosi iso juttu. Yhteiskunnalle voisi olla kan-
nattavaa, ettd esimerkiksi pelialalla epdonnistutaan muita aloja enemmdn, mutta
vastaavasti onnistumiset ovat isoja. Pitdisi olla jenkkityyli, ettd epdonnistumisista
oppiiihan hirvedsti. Kukaan ei halua tieten tahtoen epdonnistua. Suomessa kuiten-
kin poistetaan epdonnistujia ja kielletédin yrittdjié. Sulla pitédé olla mahdollisuus uu-

destaan ponnistaa.”

Rovio oli todella ldhelld epdaonnistumista ja konkurssia vuonna 2009.
“Mitd ldhemmds menee konkurssia, sitd enemmdn on fokusoitava, ettd pédstédn
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takaisin jaloilleen. Varmaan on niitékin jotka lamaantuvat. Véhdn mitd kovempi
ndlkd sitd suurempi tarve selvittéd, mistd saisi ruokaa. Se pakottaa ajattelemaan,

ettd mitkd ovat konkreettiset stepit, miten selvitdén.”

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-
tajatiimi ei tyytynyt pelkdstdaan 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 henkil6a (Taulukko 26). Vuo-
desta 2009 alkaen myds 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, ettd me-
nestyneen pelin jalkeen lahdettdisiin heti kehittamaan uutta pelid, on panostettu
merkittavasti viihdebrandin luomiseen. Taman viihdebrandin ymparille voidaan ra-
kentaa uusia oheistoimintoja, joissa vain mielikuvitus on rajana. Yrityksessa panos-
tettiin myos Angry Birdsin ensimmaisen pelin jatkuvaan paivitykseen, etteivat ku-
luttajat kyllasty. Pelien paivityksen katsottiin kuuluvan hyvaan palveluun. Brandin
luomisessa peli nahtiin infrastruktuurina, minkd ympérille voidaan rakentaa muita
tuotteita ja palveluita. Tama on oleellista toiminnan laajentamisen kannalta, silla
samaa infraa voidaan kayttdd laajojen tuote- ja palvelukokonaisuuksien luomi-
seen. Kun brandi saadaan juurrutetuksi, voidaan kehittdaa uusia peleja, joista Ro-

vion tapauksessa Amazing Alex oli ensimmadinen.

Mika on oikea maara luovuutta? Millaista luovuutta asiakkaat oikeasti halua-
vat? Jotta onnistuttaisiin tuomaan markkinoille oikealla tavalla luovia ratkaisuja,

pitdad tuntea asiakkaat ja heidan ostokdyttaytymisensa. Toisin sanoen pitda tietaa,
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mita asiakkaat oikeasti haluavat. Mikaelin mukaan luovuutta pitdisi kasitelld kay-
tannon ilmiéna samalla tavoin kuin yhdysvaltalaiset sen nakevat. Monesti haluttu
tuote tai palvelu ei ole tdysin 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 epavar-
muutta. Mikael toteaa, etta liiketoiminnassa pitaa olla aina varautunut kaikkeen.
Tulevaisuutta mietittdessa voidaan tehda skenaarioita hyvinkin kauas. Niitd laadit-
taessa pitdisi kuitenkin muistaa, ettd mita pidempi aikajanne sita suurempi epavar-
muus ennusteeseen liittyy. Liiketoimintaan vaikuttaa niin suuri joukko muuttujia,
etta pitkan aikavalin ennusteisiin liittyy aina suuri epdvarmuus. Johdon tehtédva on
valita ne mittarit, joita seurataan, ja joiden perusteella tehdaan 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 jilkeen. Kas-
vun siemenet luotiin kuitenkin jo vuosituhannen vaihteessa. Ensimmaiset pelialaan
keskittyneet yritykset perustettiin 1990-luvun puolivalin paikkeilla (esimerkiksi Re-
medy Entertainment Oy v. 1995). 2000-luvun alussa kaynnistettiin useita peleihin
keskittyvia yrityksia, kuten esimerkiksi Bugbear, Redlynx ja Sulake (2000). Vuonna
2003 rekisteroitiin Relude Oy, joka myéhemmin muutti nimensa Rovioksi. Samana

vuonna perustettiin my6s pelialan keskus Neogames (http://neogames.fi). Relu-

den sijoittuessa vuoden 2004 alkupuolella New Business Center yrityshautomoon
peliliiketoiminta Suomessa oli vasta alkumetreilld. Vuonna 2004 arvioitiin maail-

manlaajuisen pelimyynnin olleen kokonaisuudessaan vajaat 20 miljardia euroa (S
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25.5 mrd). Suomen peliteollisuuden liikevaihto oli vuonna 2004 vdhan vajaa 40 mil-
joonaa ja vuonna 2005 noin 65 miljoonaa euroa. Suomen pelialan liikevaihdosta 90

prosenttia on vientia.

Vuonna 2004 peliteollisuudessa tyoskenteli 600 henkilda ja kasvun ollessa 50 %
seuraavana vuonna henkilostomaara oli noussut jo 900:n. Henkiléstomaaran kas-
vuvauhti kuitenkin tasaantui, ja seuraavan kolmen vuoden aikana kasvu oli yh-
teensd 27 % ja henkiléstomaara vuoden 2008 lopussa 1147. Liikevaihdon kasvu oli
hieman nopeampaa kuin henkildstomaaran kasvu. Pelialan yritykset kasvattivat lii-
kevaihtoaan vuosina 2006 — 2008 yhteensa kolmanneksella sen ollessa 87 miljoo-
naa euroa vuoden 2008 lopussa. Vaikka suhteelliset kasvulukemat olivat hyvia, oli

pelialan lilketoiminta vield vuonna 2008 kokonaisuudessaan melko vaatimatonta.

Vuodesta 2010 alkaen kasvu on ollut todella nopeaa. Pelialan yritysten henkilosto
on yli kaksinkertaistunut ja liikevaihtoennuste vuodelle 2013 osoittaa koko alalle
kahdeksankertaista liikevaihtoa vuoteen 2010 verrattuna. Tama johtuu padosin
kahdesta yhtiosta: Rovio Entertainment Oy:sta ja Supercell Oy:sta. Vuoden 2013
lokakuussa Supercell Oy:stda myytiin 51 % japanilaisille ostajille 1.1 miljardin euron
kauppasummalla. Vuonna 2014 yritys tyollisti 150 henkil6d, jotka tydskentelevat
pienissa itsendisissa ja joustavissa tiimeissa. Roviolla tydskenteli syyskuussa 2014
n. 800 henkil6a. Nain ollen ndma yritykset tyollistavat lahes 40 % koko alan tyovoi-

masta.
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Mitd voimme oppia Rovio Entertainment Oy:n tarinasta?

e kyseenalaista perinteiset toimintamallit, uskalla olla erilainen

e jotta onnistuttaisiin tuomaan markkinoille oikealla tavalla luovia ratkai-
suja, pitda tuntea asiakkaat ja heiddn ostokayttaytymisensa

e mita pidempi on suunnittelun aikajanne sitd suurempi epavarmuus

e epdonnistuneet ratkaisut pitdisi tunnistaa mahdollisimman aikaisessa vai-
heessa, ettei tuhlata resursseja turhaan

e epdonnistumisista oppii myds paljon

Epilogi:

Rovion ilmoitti vuoden 2014 lokakuun alussa kaynnistdavdnsa koko henkilokuntaa
koskevat yt-neuvottelut. Joulukuun alussa yhti6 ilmoitti verkkosivuillaan, etta ty6t
paattyvat 110 henkildltad. Yhtion toimitusjohtaja vaihtuu vuodenvaihteessa ja Mi-
kael Hed siirtyy johtamaan animaatiostudiota. Yhtion uutena toimitusjohtajana

vuoden 2015 alussa aloittaa Pekka Rantala.
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Kuva 26: Rovio Entertainment Oy liikevaihdon ja tuloksen kehitys 2004 — 2013
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Kuva 27: Rovio Entertainment Oy henkil6ston ja liikev. / hl6 kehitys 2004 - 2013
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"|ICT-osaaja kehittdmdadn liiketoimintaanne”
4.10 Santelo Oy

Pertti Kiuru

Toimiala: 62010 Ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus

Haastateltu henkilo yrityksessa: toimitusjohtaja Elias Luoma

Gasellitarinamme kertoo Santelo Oy:n alkuvaiheista, hautomovaiheesta Aalto
yliopiston kauppakorkeakoulun yrityshautomossa (silloinen New Business Cen-
ter) ja hautomovaiheen keskeisistd yrityksen kehitystapahtumista. Tarina pe-

rustuu Elias Luoman haastatteluun ja muuhun yritysta koskevaan materiaaliin.
Yrityksen perustaminen ja siirtyminen hautomoon

Yritys perustettiin vuonna 2004 Himeen Ammattikorkeakoulun esihautomoon.
"Yritys ja yrittdjyys olivat jo pienen pojan unelma. Kun olin opiskelemassa Hd-
meen Ammattikorkeakoulussa ja mietin nditd yrityksen perustamisjuttuja, tuli
yksi kaveri ruokalassa péytddn ja sanoi, ettd oli perustanut toiminimen séhko-
autojen ohjelmistokehitystd varten. Sanoin, ettd Gld perusta sitd firmaa yksin,
kun minullakin on ollut samanlaisia ajatuksia. Perustettiin sitten firma yhdessd,
vaikka molemmilla oli vielé opinnot kesken. Toimisto oli koululla ikddn kuin esi-
hautomossa. Hesarin toimittaja kdvi tekemdssd meisté jutun, jossa mainitsi,
ettd pojilla on toimisto siivouskaapissa. Voitettiin silloin liikeideakilpailu ja saa-

tiin siten lisdd mahdollisuuksia.

Liikeideana meillé oli sellaiset verkkopalvelut, joiden tekeminen on jatkunut td-
hén péivédn saakka. Alussa liikeideana olivat mediapuolen palvelut — streaming
ja palvelimen vylldpito. Sitten kehitettiin omia intra-tyyppisid juttuja. Vuonna
2005 tuli ensimmdinen tilaus, joka koski shkéautojen ohjausjérjestelmdd, oh-

jelmistoytimen, kdyttéliittymdn ja jdrjestelmdn kehitystd. Tddlld Rithimdelld
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toimi paikallinen yritys, josta myéhemmin tuli European Batteries Oy (ajautui
konkurssiin kesdlld 2013). Se ulkoisti koko ohjelmistokehityksensd ytimen

meille.

Alkuvaiheessa yritettiin puuhata vdhén kaikenlaista. Kdvimme Kiinassakin ja

meillé oli jopa toimisto Sanghaissa.”

Yritys ehti toimia useita vuosia ennen kuin siirtyminen varsinaiseen hautomoon
tuli ajankohtaiseksi.

”Muutin Helsinkiin ja otin yhden kaverin kanssa yhteyttd New Business Cente-
riin, jonka jo jollain lailla tunsin. Meillé kummallakin oli omat yritykset ja tehtiin
pienimuotoisia ohjelmistohankkeita. Menimme yhdessé kdymdén hautomossa

ja sanottiin, ettd kuulutaan suoraan teiddn kohderyhmddnne.

Hautomoaikana toimin yrityksessd pddasiassa yksin, mutta vdlilld oli pari kave-
riakin mukana. Séhkéautojen ohjelmistokehitys jdi pois, mutta jatkoin pieni-

muotoisesti verkkopalvelusysteemien kehittdmistd.

Hyvdd hautomossa olivat kaikki koulutukset. Pyrin ottamaan niistd kaiken mah-

dollisen irti ja hyédyntdmddn niitd niin paljon kuin mahdollista.

Olin samaan aikaan mukana monessa muussakin, jolloin yrityksen kehittdmi-
nen jdi ldhinnd sivutoimeksi. Olin mm. hallinnoimassa erddnlaista nuorisotyél-
listédmisprojektia. Olenkin jatkuvasti panostanut yrityksen ohella kaikenlaisiin
muihin projekteihin, kuten esimerkiksi kestévdn kehityksen innovaatioihin. Ne

ovat kaiken kaikkiaan mielenkiintoisempia tarinoita kuin Santelon tarina.”

182



Hautomosta irtautuminen

Hautomon jalkeen yrityksen toiminnan lopettaminen oli lahella.

"Liikeideat eivdt sindnsé hautomoaikana muuttuneet eivitkd tuotteet ja palve-
lutkaan. Kun Iéhdin hautomosta, oli pddllimmdisend ajatuksena, ettd Idhden
muihin téihin. Ne liittyivét edelld jo mainittuihin kestdvdn kehityksen tuotteisiin.
Aloitin niihin liittyvén projektin, johon menin tyéntekijéksi. Ne oli suunnattu ns.
talouspyramidin pohjalla oleville kéyhille ihmisille ja téssd tapauksessa Afrik-
kaan. Samalla tein hyvin pienimuotoisesti ohjelmistokehittdmistd Santelon puit-
teissa. Tarkoituksena oli perustaa uusi yritys, joka keskittyisi kestévén kehityk-

sen tuotteisiin Suomen ulkopuolella.

Afrikan projektin jélkeen vakaana aikomuksenani oli lopettaa Santelo koko-
naan. Sain puhelinsoiton erdilté hyviltd kavereilta, jotka olivat lopettamassa lii-
ketoimintaansa, mutta toiminnot voisivat kylld jatkua jonkun toisen toimesta.
Kysyivdt halusinko ottaa ndmd toiminnot haltuuni. Ndin tehtiin ja sieltd siirtyi

samalla 10 tyéntekijdd.

Santelon liiketoiminta kasvoi hetkessd varmaan 500 prosenttia. Uudet toimin-
not olivat myds uutta toimialaa — logistiikkaa ja henkiléstén vuokrausta. Siiné
oli palion hommia pddllekkdin, kun vedin kestdvdn kehityksen hanketta toi-
saalla ja samalla yrityksen toiminta moninkertaistui. Itse asiassa oli melkoista
tuuriakin, ettd kaikki sujui tuolloin hyvin. Santelo ei ole varsinaisesti hakenut
kasvua, vaan kasvu tuli tuon uuden liiketoiminnan myétd. Uuden liiketoiminnan

mydtd olen hiljalleen kasvattanut myés IT-puolta.”

Yritys jatkaa molemmilla toimialoillaan, mutta uuden yrityksen perustamista ja

uusia toimialoja kartoitetaan jatkuvasti.

" Askettdin yksi kaveri soitti ja ehdotti harkitsemaan markkinatutkimukseen ja
myyntibookkaukseen keskittyvén yrityksen perustamista. Santelon toiminta
pyérii nyt kuitenkin varsin vakaasti, eikd yrityksen tietoinen kasvattaminen ole
suunnitelmissa. Edelleenkin haaveilen aikaisemmin mainittuihin ulkomaanpro-
jekteihin liittyvistd toiminnoista. Sielld on alkamassa uusi yritys, jossa olen osak-

kaana. Pitdd vain katsoa, ettd 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 kdytetty leasingid. Meille oli alusta alkaen sel-

vdd, ettd velkaa ei oteta — toiminnan tulee sopeutua tulorahoitukseen.”

Santelo toimii padasiassa ldhialueellaan Riihimdelld ja sen ymparistossa Etela-

Suomessa.

"Santelon toiminta ei ole kansainvdlistd. Sen sijaan, jos suuntaamme uusille toi-
mialoille, ovat ne puhtaasti kansainviilisié. Itse asiassa Santelon toiminnan kan-
nalta Riihimdki on erittdin hyvé sijainti. Tdlle alueelle on syntymdssd suuria lo-
gistiikka-alan yksikéitd, joihin Santelon logistiikka-toimialaa voidaan saada

hyddynnettyd.”

Lopuksi

"Haluan vield lopuksi korostaa hautomon merkitystd. Sain sieltd erittdin pdte-
vdd mentorointia nimenomaan logistiikkapuoleen. Yhteydenpito mentoriin on
valitettavasti omien kiireiden vuoksi viime aikoina jddnyt. Téytyy ottaa uudel-
leen yhteyttd, koska hénen avullaan ymmdrsin aikanaan monta yritystoimin-
taan ja sen vetdmiseen liittyvdd asiaa, joita en ollut aikaisemmin ymmdrtdnyt

enkd edes tajunnut ymmdrtdmisen tarvetta.”

Olennaisimmat yrityksen kasvuun ja kehitykseen vaikuttaneet tekijat

e Onnistunut kahden yrityksen toimintojen yhdistaminen
e Toiminnan pydrittdaminen tulorahoituksella
e Hyvan sijainnin hyédyntaminen

Epilogi (Elias Luoma 4.10.2014)

e Santelon logistiikka-alan toiminnot loppuivat vuoden 2014 alusta.

e Mobiilitoiminnoissa on tunnusteltu ja aloitettukin yhteistyo kansainvalisesti
kasvavan startupin kanssa. Olin tuon yrityksen vetajan kanssa yhtaikaa hau-
tomossa.

e Tulevaisuudenndkymat ovat nyt parhaat Santelon historiassa.
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Liikevaihto (1000 euroa)
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Kuva 28: Santelo Oy, liikevaihdon kehitys 2005 — 2013 (1000 €)
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Kuva 29: Santelo Oy, liiketoiminnan ja tilikauden tulos 2005 —2013 (1000 €)
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sininem
meteoriitti

"Tee oma onnesi”

4.11 Sininen Meteoriitti Oy

Mervi Rajahonka
Toimiala: 62010 Ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus

Téassa luvussa kerrotaan Sinisen Meteoriitin kehitystarina. Kuvaus pohjautuu
Pekka Walkaman haastatteluun 14.1.2013 seka yrityksestéa saatavilla olevaan

julkiseen materiaaliin.
Yritys ja sen perustaminen

Sininen Meteoriitti on kotimainen yli 100 henkea tyollistava kasvuyritys, joka
on valittu jo viitend vuonna perakkadin Suomen parhaiden tydpaikkojen jouk-
koon. Yhtion omistaa sen henkilostd ja vahemmistoosakkaana Fujitsu Finland
Oy. Perustamisvuodestaan 2001 Idhtien Sininen Meteoriitti on ollut edellaka-
vija uusimpien Microsoft-teknologioiden hyédyntdamisessa. Microsoftin kanssa
yritys on korkeimman kultatason kumppani ja EPiServerin kumppaniohjelmassa
se on niin ikddn korkeimmalla platinatasolla. Sininen Meteoriitti on toiminut
perustamisestaan lahtien tulorahoituksella ja investoi 15 — 20 % vuosittaisesta

liikevaihdosta tuotekehitykseen ja henkil6ston koulutukseen.

Sininen Meteoriitti on verkkopalvelujen ja tietotydn asiantuntija. Sen tavoit-
teena on olla arvostetuin liiketoiminnan digitalisoija Suomessa. Perustajia yh-
disti nettikupla ja sama aiempi tyénantaja. Nettikuplan jalkeen ajatuksena oli,
ettd tehddan asiat talla kertaa oikein. Liikkeelle ldhdettiin teknologisen idean

pohjalta.
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"Vuonna 2000 nettikupla puhkesi. Siité oli kokemuksia kaikilla perustajilla.
Meillé oli yksi yhdistévd tybnantaja, jossa osa perustajista oli ollut jossain vai-
heessa téissd. Se oli pienistd yrityksisté koottu kupla-ajan perusyritys, joka lis-
tautui Lontoon pérssiin ja tuli alas yhtd nopeasti kuin oli noussut, RTSe Finland.
Se oli koottu useista yrityksistd ja jakautuikin pieniksi myéhemmin. Me néhtiin,
ettd toimialan epdkypsyydestd ja kupla-ajan epdrealistisista odotuksista joh-
tuen asioita ei ollut tehty fiksusti. Meiddn ajatus oli, ettd haluttiin tehdd asiat

tdlld kertaa oikein.”

“Toinen pointti oli Microsoftin uusi teknologia, joka mahdollisti uusia asioita.
Me Idhdettiin hyvin aikaisessa vaiheessa tekemddn sen teknologian kanssa
hommia. Porukka joka léhti liikkeelle, Idhti enemmdn teknologisen idean kanssa
eikd vahvan liikkeenjohdollisen kokemuksen kanssa. Matkalla toki on asioita ta-
pahtunut. Yritys on hyvin erilainen tdlld hetkelld kuin alussa. Meillé on nyt am-

mattijohtajia téissd.”

“Meiddn slogan on “verkkopalveluiden ja tietotyén asiantuntija”. Me tehdddn
asioita pelkdstédn Microsoftin teknologialla. Eiké tehdd pelkdstédin toteutusta,
vaan my@és konsultointia. Konsultointi koskee sitd, miten asiakkaat tekee tieto-
tyotd ja miten he suunnittelee verkkopalveluita. Me ylldpidetddn ndité ratkai-
suja pitkdlld téhtdimelld. Pddasiassa myydddn ihmistyétd eli ollaan siis palvelu-
yritys, mutta on meillé jonkin verran tuotteistusaspektiakin mukana. Ajatuk-
sena olialun perin, ettd oltaisiin vahvemminkin tuoteyritys, mutta se on matkan

varrella vihdn muuttunut.”

“Tdlld hetkellé meillé on téissd reilu 100 henkiléd ja kasvua on tehty joka vuosi.
Viime kalenterivuonna kasvua oli 20 prosenttia ja saatiin kannattavuuttakin
nostettua. Tédnd vuonna kymppimiljoona menee varmasti rikki. Viimeisen vuo-
den aikana on tapahtunut sellainen merkittévd muutos, ettd mukaan on tullut
merkittdvd véhemmistéomistaja: Fujitsu on nyt 45 prosentin omistuksella mu-
kana. Sitd ennen on tehty kertaalleen yksi henkiléstdéanti. Muut omistajat on

neljd alkuperdistd perustajaa.”

“Starttivaihe oli 2001. Alussa meité oli kuusi ihmistd, mutta yksi léhti aika alussa

pois. Neljé perustajista on edelleen yrityksessd: Mind ja softa-arkkitehti— kaveri
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joka eldd ja hengittdd softaa. Yksi kaveri on myyntihenkisempi, asiakasvas-
taava, ja yksi henkild pyérittéd ylldpidon kdyténnén rutiineja. Roolit ja osaami-
set oli aika hyvin toisiaan tdydentdvid. Se voi olla sekd positiivinen ettd negatii-

vinen puoli.”

Hautomoon siirtyminen

Hautomosta haettiin liiketoimintapuolen tukiverkostoa. Tuki sitd kautta jai kui-
tenkin kohtuullisen vahadiseksi. Hautomossa ei oltu koskaan fyysisesti. Liiketoi-

minta oli selkedé alusta asti, vaikka alkuaika elettiin kadesta suuhun.

"Hautomokuvio eli 11 vuotta sitten tapahtuneet asiat ei ole ihan kirkkaina mie-
lessd. Kun ldhdettiin hautomoon mukaan, ajatuksena oli, ettd otettaisiin tilat
sieltd ja léhdettdisiin fyysisesti samaan paikkaan kuin muutkin yritykset. Mutta
pdddyttiin kuitenkin sattumusten kautta siihen, ettd otettiin vapailta markki-
noilta tilat. Ei oltu siis ikind hautomon tiloissa, vaikka me oltiin muuten hauto-
motoiminnassa mukana. Muun muassa oltiin mukana verkostoitumistapahtu-
missa. Hautomon kautta saatiin erindistd konsultointia ja alkuvaiheen tukea.
Mutta kun oltiin eri tiloissa, ei voi sanoa, ettd hautomo olisi isosti meiddn toi-
mintaan vaikuttanut. Se ei ollut “make it or break it” -tyyppinen asia, vaan se

oli muun tuen ohessa mukana.”

“Perustajat olivat taustaltaan teknologiaosaajia enemmdn kuin muuta. Se puoli
oli hanskassa. Hautomoon haluttiin ehkd sitd kautta, ettd haettiin tukiverkos-
toja, turvaverkkoja, jos tulee tarvetta sellaisista asioista, kuten yrittédjyydestd,
kun siité ei kauheasti ollut kelldén kokemusta ja siihen kaivattiin lisGapua.
Mutta me ollaan oltu siind mielessd onnekkaita, ettd on saatu matkan varrella
tukea vanhemmilta liikkeenharjoittajilta ja saatu heitd mukaan. On se sitten ol-
lut tsdkd tai mikd syynd, mutta ei sitten tarvittu kuitenkaan hautomon tukea

niin paljon, kuin muissa olosuhteissa olisi ollut tarvetta.”

“Arabianrannan hautomo se oli siitd syystd, ettd katsottiin toimitiloja alueelta.

En muista edes ketd henkilbitd hautomossa oli silloin. Pddmuistikuva oli, ettd
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kéytiin katsomassa tiloja ja ettd kdytiin verkostoitumistapahtumissa, mutta
henkilénimid ei muistu mieleen. Muistan TAIKissa olleet tilat ja aktiivisesti har-
kittiin niitd, mutta pdddyttiin kuitenkin muualle. Tilakysymys oli keskeinen juttu.
Haluttiin télle alueelle, koska porukka oli Itd-Helsingistd ja tdstd Idheltd. Alku-
vaiheessa oltiin nuoria kundeja, eikd kaikilla ollut autoja. Tdrkedd oli, ettd téihin
pddisi helposti; logistiikka vs. kustannukset oli syynd. Luulen, ettd Arabianran-
taan oli enemmdn alueellinen syy. Ei osattu tdysin ajatella, mitd kaikkea sitd
kautta alettiin hakemaan, vaan se oli enemmdn turvaverkkoajatus. Ei meilld ol-
lut TAIKin suuntaan kenelldkédn kytkoksid. Vaikka onhan tdmdé — kéyttoliittymd
ja kdytettdvyys — osittain design-hommaa ja meillé on graafisia suunnittelijoita
mukana. Syy oli ettd kun tiloja haettiin, niin siellé oli tarjolla tiloja, vaikka sitten
loppujen lopuksi sattui vierestéd tulemaan diili, joka oli sopiva. Oltiin aluksi téssé
Idhelld Vanhalla Talvitielld. Me on muutettu neljd kertaa ja aina 50 metrid Ié-

hemmdis keskustaa, joten vuonna 2100 ollaan varmaan ytimessd.”

“Totta kai meilld oli alussa selked ajatus, mitd oltiin tekemdssd, mutta tarkkaa
strategiaa eli suunnitelmaa stepeistd ei ollut. Ja vaikka olisi ollut, niin se ei olisi
pitdnytkddn. Meillé oli ihan alusta Idhtien pilottiasiakkaita, joiden kanssa oltiin
liikkeelld ja sitd kautta liiketoiminta oli selkedd alusta asti. Pddstiin myds van-
han tyénantajan kanssa yhteistoimintamalliin. Saatiin asiakascaseja niin hy-
vdssd kuin huonossa. Ne s6i meiddn resursseja, mutta toi tuloja. Toisaalta jos
niitd ei olisi ollut, olisimme keskittyneet johonkin muuhun. Liiketoimintasuunni-
telmaa varmaan kdytiin lépi hautomon ihmisten kanssa jollain tasolla. En tark-
kaan muista, mutta tehtiin bisnesplaneja. Alku oli toisaalta riippuvainen kdy-
tdnnén pikkuasioista. Tehtiin mité ikind tuli tarjolle. Ei saanut itse pddttdd, mitd

tehdddn, vaan alkuaika oli aika kddestd suuhun.”

“Meilld on ollut iso apu ihmisistd, joita esimerkiksi nyt on hallituksessa mukana.
Hautomo ei ollut loppupeleissd kanavana sellainen, ettd olisi poikinut pitkélld
tdhtdimelld mukana olevaa henkildd, vaan sattumien kautta I6ytyi muita teitd.
Se ettd I6ytyi, oli pddasia. Asiantuntijat ovat IGytyneet henkilésuhteiden kautta.

Tuttava on sattunut tuntemaan jonkun taivastaavaa.”
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“Hautomossa olemiselle on tietyt kriteerit ja hautomosta irtaantuminen meni
sen mukaan, ettd kriteerit ei endd tdyttyneet. Toiminta ei muuttunut miten-
kddn, kun ei tarvinnut edes muuttaa pois. Hautomopuoli ei ollut meillé aktii-
vista, mutta varmaan sillé on ollut oma vaikutus sekalaisessa sopassa. Yleisesti
jos yrityksid halutaan lisdtd, niin tukiverkostot on arvokkaita. Jos antaa impuls-
sin, jos aktivoi ihmisié Idhtemddn mukaan, vaikka jéisi lumelddkkeeksi, vaikka
sitten I6ytdisi apukeinot muualta... Hautomosta ei ole mitddn negatiivistakaan
sanottavaa. Alussa me etsittiin erilaisia kanavia saada tukea. Siiné oli hauto-

moa ja yksittéisid henkilbitd. Hautomo oli yhtend mukana.”

Yhteisty6
Kaikkea ei kannata tehda itse. Pienen kannattaa tukeutua suurten tekemaan

tuotekehitykseen ja muutenkin kumppaneihin.

"Alussa meillé oli oma tuotekehitys ja sen pddlle tehtiin radtdléintid. Meilld oli
oma Meteor-jérjestelmd. Kun meillé ei ollut rahoittajaa, tehtiin tuotekehitysté
tulorahoituksella. Siksi péddyttiin siihen ajatukseen, ettd kun maailmalla toimii
organisaatioita, jotka tekee useiden satojen henkiléiden voimalla vastaavanlai-
siin alustoihin tuotekehitystd, niin meidédn kannattaa mieluummin hyddyntdd
niiden tuotekehitys ja kdyttdd omaa osaamista niissd segmenteissd joissa ol-
laan parhaita, eli tehdd siihen pddlle meiddn omaa lisdarvoa. Siksi péddyttiin
tdhdn malliin, millé me nyt toimitaan. Ndhtiin jarkevdksi ohjata oma tuotekehi-
tyspanos valmisalustojen pddlld toimivaksi. Omasta tuotekehityksestd siirryttiin
siksi vahvemmin Microsoftin tuotteiden pddille tehtévddn tuotekehitykseen. Ei
ole jérked keksié pydréd uudestaan, kun tdlld tavoin pystytdcdn tekemédn enem-
mdn ndilld resursseilla. Se on ollut ehdottomasti hyvd ratkaisu.”

“Julkiset kirjastot oli meidén merkittdvéd asiakas alusta asti. Meiddn teknologia-
alusta oli tuolloin .NET. Me tehtiin Microsoftin mukaan Suomen ensimmdinen
.NET-sovellus. Ei me oltu kysytty mitddn Microsoftilta. Microsoft oli ihmeissédn
ja otti yhteyttd, ettd olisitte saaneet tukea kehittémiseen ja apua myds markki-
nointiin. Viime vuosina SharePoint on ollut keskeisin alusta, jonka pddlle me ra-

kennetaan yritysten verkkopalveluita ja liiketoimintakriittisiéi ekstranettejd ja
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intranettejd. Me tehdddn myés rddtdloityd ohjelmistokehitystd asiakastarpei-
den mukaan. Meiddn ratkaisut on pédosin selaimen kautta kdytettévié ja nyky-
ddn yhd enemmdn erilaisten pddtelaitteiden eli mobiili, tabletti yms. kautta

kéytettdvid. Enenevdssd mddrin tédrkedd on kdytettévyys ja kdyttéliittymdt.”

“Télld hetkelld me ollaan SharePointissa Suomessa tietyilld kriteereillé markki-
najohtaja: Microsoftin epdvirallisten tietojen mukaan meilld oli eniten toteutet-
tuja ratkaisuja. Kakkosena oli Tieto. Me asetettiin tavoitteeksi, ettd ollaan Suo-
men paras Sharepoint-osaaja. Me ollaan ainoa tdmdnkokoinen yritys, joka on
ndin merkittédvdsti keskittynyt tdhdn alustaan. Mitd sitten markkinajohtaja tar-
koittaa, niin siihen on erilaiset mittarit. Jos puhutaan puhtaasti liikevaihdosta,

niin sielld voi olla isoja toimijoita.”

”Meillé on muutamia keskeisié kumppaneja, muun muassa Fujitsu, omilla vah-
vuusalueillamme. Periaate, ettd kaikkea ei kannata tehdd itse, on ehdottomasti
tirked. Keskeiset kumppanit ovat olleet isompia yrityksié. Isoilla stabiloituneilla
yrityksillé voisi olla pienemmille enemmdnkin tarjottavaa. Microsoft on meidén
pddmies ja kumppani. Kaikki toteutustyét tehdddn Microsoftin alustoilla. Yh-
teistyd Microsoftin kanssa on ddrimmdisen tiivistd. Microsoft myy aina kump-
paneiden kautta ja sen takia heidén toiminta on keskittynyt kumppaneihin. Pie-
neen asiakaskuntaan suunnattuja tuotteita meillé on ollut lisdksi Elisan myyn-
nissd. Vakiintuneet kumppanit ovat isoja, ja ndmd kolme on parhaat esimerkit
niistd. Muuten jos tarvitaan projekteissa jotain osaamista, niin kimppaprojek-

teissa voi olla tietyn alan parhaita osaajia case by case.”

”Yksi tapa ajatella asiaa on, ettd isot kansainvdliset toimijat ovat hautomotyyp-
pisid. Niiden intressi on auttaa kumppaneita. Matkan varrella on kokeiltu myés
16yhdd markkinointiyhteistyotd, mutta tdllainen “me teemme yhteistyétd” ei
vdlttdmdttd tuo mitddn, syé vain omia resursseja, eikd me haluta olla siind. Ha-
lutaan niin, ettéd jos tehdddn hommia yhdessd, niin tosissaan tehddédn hommia

yhdessd.”

”"Meiddn toimipisteet on Helsinki ja Jyvéskyld. Jyviskyld on ollut pari vuotta. Jy-

vdskyldssé on nyt 15 henkildd. Tarkoitus olisi saada se nostettua pariinkymme-
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neen. Molemmissa toimipisteissd ollaan symbioosissa asiakkaan kanssa eli ol-
laan asiakkaan vuokralaisia. Helsingissd Lindstrém on iso asiakas ja Jyvdsky-
ldssd Technopolis on asiakas. Jos projektit ei suju, sdhkénsaanti voi takkuilla.
Lindstrém on 160-vuotias yritys, joka toimii pitkélld tdhtdimelld perheyritys-
tyyppisesti. Se on ollut meiddn ideologiaan sopiva. Helsingin toimistohotelli on
Lindstrémin omaan pitkédaikaiseen omistukseen rakennettu, ja se ndkyy mate-
riaalivalinnoissa yms.  Siiné ndkyy, kasvatetaanko yritystd sité varten, ettd se
myyddén vai jostain muusta syystd. Siiné on tiettyd analogiaa meiddn toimin-

taan.”

Asiakkaat

Asiakkaat ovat enimmakseen suuria yrityksia, koska juuri ne tarvitsevat tieto-
tyon kehittamista ja tehostamista. Asiakastyytyvaisyys ja laatu ovat keskeisid
asioita, koska pienen toimijan pitda pystya tarjoamaan parempi laatu kuin iso-

jen kilpailijoiden.

"Suomi on ikédntyvd maa. Kilpailukykyd pitdisi I6ytdd, palvelut pitdisi saada
tuotettua pienemmiillé ihmismdédrdlld. Kilpailukyky on ollut tapetilla ja se on
tirked asia. Ndmd ratkaisut, joita me tehdddn, on omiaan parantamaan kilpai-
lukykyd. Séhkéiset vilineet parantaa kilpailukykyd, joten sitd kautta ratkaisuille
léytyy kysyntdd. Siind mielessé markkinat néyttéd positiiviselta. Vaikka téytyy

sanoa, ettd yleismaailmallinen taloustilanne on haastava kaikille.”

“Meiddn asiakkaat on enimmdkseen isoja yrityksié. Kun puhutaan tietotyén ke-
hittdmisestd ja tehostamisesta, niin tyypillisesti isot organisaatiot on sen puolen
tarvitsijoita. Tuotepaletti on ollut siihen suuntaan aikaisemmin vahvasti, mutta
viimeisten vuosien aikaan ollaan aktiivisemmin Idhdetty pienasiakkaiden suun-
taan. Teknologia on ollut mahdollistaja: pilvipalvelut on tuoneet erilaiset ratkai-
sut myés pienempien toimijoiden ulottuvilla. Mutta meidédn myyntiorganisaa-
tiossa on tietty mddré ihmisid, jotka hanskaa tietyn mddrdn avainasiakkaita.
Isot mddrdt pienié asiakkaita — se me tehdddn kumppaneiden kanssa. Niiden
oma organisaatio on hiottu sité varten. Me ollaan enemmdn itse suunnattu kes-

kisuuriin ja suuriin asiakkaisiin.”

195



“Pitkdjdnteisyys on tavoite ja meiddn yksi arvo: pyritddn saavuttamaan pitkd-
jéinteisid asiakassuhteita. Tyypillinen meiddn case on uusi asiakas, joka jéd
meille pitkdksi ajaksi. Yksikéén yksittdinen asiakas ei ole liian suuri. Meilld ei ole
toimialarajausta, vaikka onkin tiettyjd toimialoja, joissa on tehty paljon duunia,
esimerkiksi finanssitoimiala. Tiettyjen toimialojen tuntemus on parempaa. Voi
katsoa taulukoita, milld toimialoilla parhaiten hyédynnetddn IT-ratkaisuja, niin
sielli me ollaan. Tietotyétd on joka paikassa; vaikka olet kuinka suorittavaa
tyétd tekevd, niin joku osa siitd liittyy digitaalisilla vdlineilld tekemiseen. Sitd

kautta se on aika yleismaailmallinen juttu.”

“Meille asiakastyytyvdisyys on tosi térked juttu. Kun me kisataan Tietoa tai Lo-
gicaa® vastaan, niin me ollaan Idhtékohtaisesti heikommassa asemassa, koska
kukaan ei saa fuduja, jos ostaa isolta. Pienemmdn toimijan pitdé tarjota pa-
rempi laatu. Se on tosi keskeinen juttu meille. Ja siksi on haluttu pitdd meiddn
fokus kapeana niin, ettd siind mitd tehdddn, ollaan aidosti parhaita. Ollaan laa-
jennettu kuitenkin niin, ettd tehtiin neljé vuotta sitten yritysosto ja ostettiin pie-
nempi konsultointiyritys, Steerco. Silld rakennettiin meiddn konsultointiprak-
tiikka. Se oli teknologian ulkopuolelle menemistd niin, ettd tehdddn muutakin

kuin teknologista toteutusta.”

“Asiakkaat on nykyddn tosi tarkkoja rahoitusmarkkinatilanteen vuoksi— katso-
vat hintoja tarkasti. Mutta toisaalta kovan luokan osaajia ei ole riittévdsti. Siité
on paljon kiinni, miten asiakkaalle pystytddn perustelemaan ja siitd, mikd on
asiakkaan oma ymmdrrystaso. Ndmd on osittain abstrakteja asioita ja jos asi-
akkaalla ei ole itselld ymmdirrystd, se on vaikea asia. Konsultoinnilla pystytddn
kouluttamaan asiakkaita. Konsultoinnin ajatus Idhti juuri siitd, ettd kun oltiin
tekemdissG hankkeita, tuli esiin, ettd voi hitsi, kun oltaisiin oltu suunnittele-
massa, niin olisi voitu tehdd tdmdkin eri tavalla. Meiddn intressi ei ole, ettd asia-
kas kuluttaa liikaa rahaa, vaan voidaan sddstyviélld rahalla usein toteuttaa joku
asia, jolla asiakastyytyvdisyys paranee. Halutaan sitd kautta parantaa asiakas-

tyytyvdisyyttd.”

® Logica on nykyién CGI (Consultants to Government and Industry), kun kanadalainen CGI
osti Logican vuonna 2012.
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“Toinen ajatus on kansainvdlistymispuoli, mutta myds se, ettd teknologiamur-
roksen yhteydessé on laajennettu kenttdd niin, ettd toimitaan myds pien-
asiakaspuolella. Ajatuksena on, ettd asiakas tietdd, ettd tdssd jutussa voi olla
Siniseen Meteoriittiin yhteydessd. On mahdollisuus laajentaa fokusta, mutta
edelleen on haluttu pitdd kiinni siitd, ettd tarjotaan parasta laatua. Ndhdddn
se, ettd meilld on mahdollisuus kumppanikanavan kautta laajentaa Skandina-

viaan. Se on selked steppi kasvun hakemiseksi.”

Kansainvalistyminen

Tahan asti on toimittu pddosin Suomessa, mutta nyt kansainvalistyminen on

tullut ajankohtaiseksi. Siihen pyritdaan kumppanin kanssa yhdessa.

"Me ollaan parhaillaan aggressiivisessa kasvuvaiheessa ja tarkoituksena on
tuplata liikevaihto parin kolmen vuoden sisdlld. Tdhén asti me on toimittu péd-
asiallisesti Suomessa, mutta nyt Fujitsun kanssa katsotaan aktiivisesti kansain-
vdlistd markkinaa. Ollaan tehty jotain hankkeita aikaisemminkin ulkomailla,
mutta nyt on otettu Pohjoismaat aggressiiviseksi targetiksi; Ruotsi, Tanska,

Norja.”

“Kansainvdlistyminen tapahtuu Fujitsun kanssa yhdessd. Perusajatus on, ettd
me ei perusteta konttoreita itsendisesti sokkona, vaan tehdddn yhteistyété sel-
laisen kumppanin kanssa, jolla on jo konttorit valmiina maailmalla. Kdytén-
ndssd Fujitsu jdlleenmyy meiddn tekemistd Ruotsissa. Pidemmdllé tdhtdimelld
tavoite on, ettd meilld on porukkaa ndissé maissa, mutta pystytddn tekemddn
asioita ldhialueille Suomestakin kdsin. Ei palkata sokkona ihmisié ndihin maihin,
vaan meilld on valmis organisaatio ndissé maissa Fujitsun puitteissa. Tilanne
markkinassa kaikissa ndissd maissa on aika samanlainen, eli sielldkin kaivataan
osaamista. Fujitsulla on kokonaisuus, johon meiddn palikka sopii. Se on keskei-
nen osa heiddn toimintaa ja Fujitsu on halunnut vihemmistéosakkuudella var-

mistaa sen, ettd se pysyy heilld. Témd on winwin-skenaario.”
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Henkilosto ja rekrytointi
Osaajien I6ytdaminen on vaikeaa. Ne pitda kouluttaa itse.

”Meiddn tyéntekijdt on AMK- ja yliopistopohjaisia, teekkaritaustaisia. Kupla-ai-
kaan oli tilanne, ettd kaikki revittiin kesken kouluista. On erilaisia rooleja: softa-
kehittdjid, graafikoita ja myyjié — kaikilla on erilainen tausta. Isoin osa on tek-
nistd, ohjelmistokehittdjdd, ohjelmisto-arkkitehti tai ohjelmistokonsultti -tyyp-
pistd. Asiakasvastaavat vastaa asiakkaista. Vaikka meilld on paljon naisia ver-
rattuna alan yrityksiin, niin teknisessé toteutusporukassa suurin osa miehid,

mutta vastaavasti projektipdéllikéissd valtaosa on naisia.”

”Me on koko 11 vuotta oltu siind tilanteessa, ettd meiddn on vaikea I6ytéd osaa-
jia. Témd on toimintaa vaikeuttava reunaehto. Meillé on ELY-keskuksen tuella
menossa jo toinen laaja 12 hengen koulutusohjelma. Jos nditd osaajia ei ole,
niin ei ole ymmdrrystdi siitékédn, onko hyvd idea Idhted jonkun Microsoftin plat-

formin kanssa etenemddn.”

“Korkeakoulut ei kouluta meille osaajia. Teknologia menee eteenpdin niin no-
peasti. Olen paljon keskustellut korkeakoulujen kanssa, ja he vastaa, ettd heille
on mahdoton vaade, ettd olisi kaikkiin uusiin asioihin osaajia tai ettd keskityt-
tdisiin yhden toimittajan teknologiaan, oli se kuinka merkittdvéd tahansa. Kor-
keakouluissa opiskelijoita opetetaan ajattelemaan eikd kdyttimddn tiettyjé
teknologioita. Ymmdrrdn tdmén johonkin pisteeseen asti, ettd siihen ei ole mah-
dollisuuksia. Itse on I6ydetty timd malli, ettd koulutetaan ELY-keskuksen tuke-
mana. Edellisessd ohjelmassa useampi vuosi sitten koulutettiin 10 henkil6d ja
se onnistui tosi hyvin. Kaikki heistd on edelleen meillé tdissé vakituisissa tyésuh-
teissa. Nyt syyskuussa alkoi ohjelma, jossa yli puolet ihmisistd on tullut Nokian
ekosysteemistd. Hyvid tyyppejd, mutta eivdt osaa tdtd meiddn systeemid. On
koettu hyvdksi, ettd yhteiskunta on tukemassa koulutusta. Se on raskas prosessi

viedd ldpi, ja itsendisesti se olisi vaikeaa.”

Yhdessa Suomen parhaista tyopaikoista padtoksia tehdaan silta pohjalta, etta

tata tehdaan koko elama.
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"Tausta Suomen parhaat tyépaikat -kilpailuun osallistumisessa on ollut, ettd
kun ei ole tarpeeksi osaajia, keskeinen valtti on, ettd me ollaan houkutteleva
tyépaikka niille, jotka haluaa tehdd tétd tyotd. Silloin he tietdvdit, ettd tddlld on
hyvd ilmapiiri. Se on myds yksi mittauspaikka, kun meilld tehdddn 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 pdiden sisélld vaikuttavat olosuhteet vaikuttavat suoraan tuottavuuteen-

kin.”

Kilpailu

Kilpailu on muuttunut, kun yritys on kasvanut. Palveluliiketoimintamalli on
mahdollistanut sen, ettd koko toiminnan ajan on eletty paaosin tulorahoituk-

sella.

“Kilpailua on. Se tulee sekd Suomesta ettd ulkomailta. Ulkomaiset toimijat on
tulleet Suomeen. Se on nykyddn kuuma peruna, tehdddnké téitd matalakustan-
nusmaista kdsin vai ei. Monesti palvelutoiminnassa on niin, ettd katsotaan vain
yksikkéhintoja. Vaikka Intiasta kdsin kaveri voisi tehdd halvemmalla, niin se ei
mene niin. Toki mekin on tehty niin, ettd on autettu asiakasta ulkoistusmaan

kanssa. Tyypillisesti on vaikea ulkoistaa. Paikalla Iésnéolo on aika keskeistd.”

“Pahimmat kilpailijat on isoja toimijoita. Pienasiakaskunnassa kenttd on erilai-
nen. Kilpailu on muuttunut, koska itse on kasvettu: nyt me ollaan iso toimija ja
on vield isompia. Tietyt teknologiset jutut on mahdollistaneet sen, ettd pienet
toimijat pystyy tekemddn asioita esimerkiksi pilvestd kdsin. Sitten on ulkoistus
tai offshore, joka on jollain tasolla vaikuttanut. Tietyssd mielessé kilpailu on ko-

ventunut.”

“Me ollaan oltu téhdn asti tulorahoituksella. Joitain Tekes-hankkeita on tehty ja
on ollut pienié Finnveran rahoituksia, mutta kdytdnnéssd ollaan eletty melkein

kokonaan tulorahoituksella. Lahdettiin tuotekehitystyyppiselld ajatusmallilla ja
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teknisend osaajana liikkeelle. Hyvid juttu, ettd saatiin asiakkaita, pddstiin teke-
mddn hommia. Mutta toisaalta se myds ohjasi toimintaa palveluliiketoiminta-
malliin. En sano, ettd se on huono ratkaisu, mutta jos vertaa alkuperdiseen
pldniin, niin homma ei mennyt ihan sen mukaan. Vaikkei mennyt huonosti-

kaan.”

“Jonkin verran meillé on tuotepohjaistakin bisnestd. Tehdddn konsepteja, jotka
helpottaa meiddn tyén tekemistd. Palveluliiketoiminnan periaatteellinen ero
on, ettd se skaalautuu henkilémddrédn mukaan. Se on jossain mddriin hyvd, jos-
sain mddiriin huono juttu. Toisaalta tyéllistetddn Suomessa ihmisié paljon. Toki
on tehty paljon sitd, mikd tuo tuloja muutenkin kuin ajan myyntind. Se on erilai-

nen liiketoimintamalli.”

”On varmasti ollut onneakin. Toisaalta se on pikemmin “Tee oma onnesi” -aja-
tusmalli. Jos tehdddn asiakascaset hyvin, se johtaa johonkin. Mutta varmasti

olisi ollut erilaisiakin polkuja kuljettavaksi. ”

”Historia on, ettd on kasvettu aktiivisesti. Alkuvaiheessa ei alettu tekemddn tiet-
tyd taloudellista tulosta vaan tiettyd tuotetta. Fokus on ollut kasvussa ja vasta
viime vuosina kannattava kasvu ollut draiveri. Sadan hengen kokoluokassa mei-
dén on pakko toimia systemaattisesti. Alkuvuosien arvostuksessa se ei ollut niin
keskeinen, mutta nyt liiketoiminnan systematiikan pitéd olla kunnossa ja siihen
liittyen kannattavuus on tdrked. Tdmdén pddttyneen vuoden osalta on tapahtu-
nut se, ettd kannattavuuspuolta on saatu nostettua, ja siind aletaan olla jérke-

vdlld tasolla. Toiminnan taso on parempaa kuin aiemmin.”

“Nyt meilld on reilut 100 henked, joille pitdd saada palkka maksettua. Sen
kanssa ei voi riskeerata. Me ollaan suhteellisen nuorta porukkaa, joilla ei ole

elikeplaneja kenellikddn vieldkddn.”
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Kasvu

“Alusta ldhtien meilld oli kasvu tavoitteena — eivain se, ettd luodaan itselle tyé-
paikka. On ollut se filosofia taustalla, ettd halutaan tehdd merkittévid asioita,
kasvattaa ja tyéllistéd, olla merkittdvd suomalainen yritys pikemmin kuin, etté

olisi ollut joku muu tdsmdllinen tavoite.”

“Itse olin 23 vuotta, kun perustettiin yritys. Teknologia oli motivoiva juttu ja oma
eldmdntilanne ja kustannusrakenteet mahdollisti joustavuuden, eli pystyi teke-
mdén joustavasti asioita. Oli siind vaiheessa tietylld tavalla helppo tehdd joitain
asioita. Jos vertaa siihen, ettd nyt on jo pari lasta. Vaikka meillékin oli niin
monta mielipidettd kuin oli ihmisid mukana, toisaalta haluttiin tehdd merkittd-

vid asioita hyvilld teknologialla.”

“Perustajatiimissé voi erilaisesta taustasta johtuen olla erilaisia tavoitteita.
Aika hyvin on saatu asiat sovitettua. Kun on oltu yhdessd 11 vuotta, matkan
varrella on tapahtunut kaikenlaista, tullut erilaisia ajatuksia. Tdtd voi verrata
avioliittoon: kaikista asioista ei aina ole oltu samaa mieltd, mutta juttelemalla
selvidd. Matkan varrella on rekrytoitu ammattijohtajia eikd perustajista ole var-
sinaisesti yrityksen johdossa muita kuin mind. Yrityksen omistaminen ja johta-

minen on kaksi eri asiaa.”

“Kasvattaminen ja myyminen pois ei ole ollut ajatuksena, vaikka eri ihmisillé on
ollut intohimot eri asioissa. Jos olisi haluttu myydd pois, niin olisi pitényt hillité
kasvua ja nostaa kannattavuutta. Mutta taustalla oli myés tavoite, ettd jossain
vaiheessa tdmd olisi taloudellisesti jarkevdd. Sen takia on téitd tullut paiskittua
pitkid pdivid, viikonloppuja ja kesédlomiakin. 11 vuotta tdmd on tuonut elinkei-
non itselle. Ihan alkuvaiheen aikoja lukuun ottamatta tdstd on tullut vuotuinen

tienesti. Sekin on ollut tosi merkittévd juttu.”

“Rahakaan ei ole ollut varsinaisesti draiveri, vaikka on se siind mielessd ollut
taustalla, ettd ajatuksena oli, ettd nyt me luodaan téhdn markkinaan merkit-
tdvd toimija, jonka puitteissa on kiva tehdd téitd. Jossain vaiheessa puhuttiin

siitéi, ettd tehdddn tdstd elinikdinen tydpaikka ja pyritddn tekemdén péddtoksid
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siltd pohjalta, etté tehdddn tdtd koko eldmd. Vaikka matkalla tapahtuu muu-
toksia ja kaikki ei mene suunnitelmien mukaan, tehdddn pddtdksié sen mukaan,

ettd tdmd on elinikdinen tydpaikka. Se on hyvé vertaus.”

IT-ala on nuori ala. Kehityksen tahti on nopeaa ja uusia asioita kokeillaan pie-

nelld kynnykselld. Tasta mallista muutkin alat voisivat ottaa oppia.

"Markkina on kypsd, vaikka moniin muihin toimialoihin verrattuna IT-ala on
nuori ala. Kehityksen tahti on kuitenkin selvésti nopeampi kuin aikaisemmin.
Suomalainen perinteinen ajattelumalli on, ettd tehdddn pitkd ROI-laskelma ja
lasketaan tarkasti, miten joku paperikoneinvestointi tuottaa takaisin. Nyt tulee
impulsseja koko ajan monelta taholta. Me halutaan perdédnkuuluttaa yrityskult-
tuuria, joka mahdollistaa avoimen ja kokeilevan tavan; sen, ettd voidaan pilo-
toida asioita ja voidaan valita se, mikd omassa organisaatiossa toimii. Verrat-
tuna siihen, ettd on paperikoneinvestointi ja sitd kuoletetaan, témd toiminta on
enemmdin sitd, ettd kokeillaan pienelld kynnykselld, mutta jos homma epdon-

nistuu, katkaistaan siltd siivet ja tehdddn sité, mikd on jarkevdd.”

Epilogi

Pekka Walkama toteaa 29.9.2014: " Yksi iso juttu, mikd on tapahtunut tdnd
vuonna, on Ruotsin toimintojen starttaaminen. Meillé on Kistassa Fujitsun
kanssa samoissa tiloissa huhtikuusta alkaen ollut kaksi henkiléd. Samoin Tans-
kan markkinaa on saatu avattua. Meilld on molemmissa maissa isoja asiakasca-
seja kéynnissd. SharePointin rinnalle on viime vuosien aikana vahvemmin tullut
myés muita alustoja. Yleisemmin puhutaan asiakasorganisaatioiden bisneksen
digitalisoinnista, sdhkdisestd asiakaspalvelusta sekd social enterprise -ratkai-
suista (esim. Yammer). Tédmd on vield aiempaa enemmdin (liiketoiminta)konsul-
tointia toteutustyén lisdksi. Microsoftin koko bisnesohjelmistojen kenttd niin
pilvipalveluina kuin paikallisestikin tai hybridiratkaisuina on meille keskeistd
tyosarkaa. Enenevdssd mddrin siis mietimme asiakkaidemme liiketoiminnan

ongelmia ja mahdollisuuksia sekd ratkaisuita ndihin.”
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Liikevaihto (1000 euroa)
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Kuva 30: Sininen Meteoriitti Oy, liikevaihto 2003 — 2013 (1000 €)
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Kuva 31: Sininen Meteoriitti Oy, likketoiminnan. ja tilikauden tulos 2003 —
2013
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VAIKUTUSTOIMISTO

ZIPIPOP FREUD

THE INFLUENCE AGENCY

4.12 Zipipop Oy

Nykyisin Vaikutustoimisto Zipipop Freud OY
Outi Higg
Toimiala: 70220 Muu liikkeenjohdon konsultointi

Suomen vanhin sosiaalisen median toimisto Zipipop Oy ja viestinnan ja mark-
kinoinnin strategiatoimisto Vaikutustoimisto Freud Oy yhdistyivat ja syntyi

Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy. Gasellitarina kertoo Zipipop Oy:n alkuvai-
heista, yrityksen kehityksesta ja nykytilanteesta. Tarina perustuu Richard von

Kaufmannin haastatteluun ja muuhun yritysta koskevaan materiaaliin.

Zipipopin menestystekijat

Zipipopin kasvutarinan menestystekijat voisi kiteyttdd muutamaan tekijaan:

e Yrittdjien vahva missio ja usko omaan ideaan seka intohimoinen tydsken-
telytyyli

e Vahvaan ammattiosaamiseen perustuva innovatiivinen ja aikaansa edella
oleva liikeidea

o Kokeilemisen kulttuuri ja pista toimeksi logiikka

e Yrityskehityspalvelujen ja julkisten rahoitusinstrumenttien hyédyntami-
nen

e Kyky muuttaa toiminnan painopistetta toimialan ja markkinoiden muuttu-
essa

o Kyky verkostoitua ja sitouttaa avainhenkil6itd 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. MedialLabista
tie vei yrityshautomo Arabukseen, jossa he saivat asiantuntevaa ohjausta liike-
toiminnan kehittdmiseen. Kadnteentekevaksi osoittautui Audiovisuaalisen kult-
tuurin edistamiskeskus AVEKilta saatu rahoitus, kun TEKESin rahoitusinstru-
mentit eivat sopineet heidadn tarpeisiinsa. Alkutaipaleella yritys hapuili sielld,
missa nyt ovat facebook, google ja doodle. Facebook muutti kaiken ja sovelluk-
set seurasivat toisiaan. Yritys kasvoi viiden hengen yritykseksi nopeassa tah-
dissa. Yrittdjat lahtivat tekemdan ja kokeilemaan, koska tulevaisuus ei ollut en-

nustettavissa, vaan pikemminkin tehtavissa.

“Kevddlld haimme Arabukseen, ja meiddt hyvéksyttiin sinne. Bengt Forsstrém
oli vastuuhenkilénd siellé ja Kati Uusirauva oli hdnen avustajansa. He olivat hy-
vin rohkaisevia ja Bengt auttoi meitd paljon liiketoimintasuunnitelman kanssa,
erityisesti talouspuolessa. Me olimme hyvin kokemattomia siind. Meitd neuvot-
tiin hakemaan rahoitusta AVEKilta. Ajattelen vieldkin niin, ettei ole mitddn
toista senkaltaista auttajaa kuin AVEK. Tuohon aikaan AVEK oli “Jumalan ldhet-
tilds”. Me olimme puhuneet monta kertaa TEKESin kanssa (2007), mutta se
osoittautui hyvin hyddyttomdéksi tahoksi meille tuolloin. Sen jdlkeen Tekesin
instrumentit ovat muuttuneet paljon. Esimerkiksi uusi Tempo on hyvd pienille
varhaisvaiheen kasvuyrityksille, mutta tuolloin (2007/8) kaikki instrumentit oli
suunnattu vakiintuneille yrityksille. Niinpd ilman AVEKia olisimme olleet suu-

rissa ongelmissa. AVEKin avulla me kehitimme liiketoimintaamme.”

“Me ndimme ja ymmdrsimme, ettd Facebook voisi olla valtava juttu. Siitd oli
tulossa jo iso juttu Yhdysvalloissa. Pédtimme, ettd ryhdymme tekemddn kokei-
luja, yksinkertaisia sovelluksia harjoitellaksemme kuinka voisimme liittéd mei-
dén tapahtumajdrjestdmisen Facebookiin. Teimme kaksi sovellusta, Friends
pad (Ystdvd-alustan) ja Friends favorites (Ystdvien suosikit-alustan). Friends

pad teki mahdolliseksi reagoida ja vastata kéyttdjien statuksiin — Facebookissa
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ei silloin vield ollut tdtd mahdollisuutta. Siité tuli suosittu. meilld oli 16 - 18.000

kdyttdjéd parissa kuukaudessa.”

“Sitten me “mentiin yhdelle”. Se oli yhtd tdrkedd,; 16.000 kéyttdjéd parissa kuu-
kaudessa. Perusajatus oli se, ettd sind jaoit toisille kiinnostuksesi mennd pubiin,
elokuviin, kdvelylle jne. Saatoit liittyd mukaan yhdelld klikkauksella. Tdstd tuli
minun teesini. Me kutsuimme sitd kiinnostusviestin ldhettdmiseksi, idea oli se,
ettd pystyit jakamaan kiinnostuksesi koko verkostossasi; jdrjestelld sinun sosi-
aalista eldmddsi. Sellaista valintamahdollisuutta ei vield silloin ollut. Ainoa vaih-
toehto oli Iéhettdd sdhkdpostia jne. Se juttu kasvoi hyvin nopeasti ja lakkasi sit-
ten, kun se saavutti huippunsa. Me yritimme lanseerata englanninkielisen ver-
sion ja saada sen kdyntiin Britanniassa, mutta se oli haasteellisempaa kuin ku-
vittelimme. Ei se ole niin yksinkertaista, ettd kunhan vaan pistét kaiken englan-
niksi. Tuohon aikaan keskustelimme paljon, tehddké ensin englanniksi vai suo-
meksi. Suomenkieli voitti silloin ja hyvdstd syystd, mutta taaksepdin katsot-
tuna...Hellelld on nyt uusi yritys ja nyt hén tekee sen ensin englanniksi. Jos jokin

onnistuu, se kddnnetddn suomeksi. Ndinpdin nyt.”

Sovelluksista sosiaalisen median konsultointiin

Matkan varrelle mahtui kuitenkin monia vastoinkdymisia tuotekehittelyn
kanssa ja liiketoiminta muutti suuntaa, itse asiassa sinne, missa se on tdnaan,
konsultointiin. Asiakkaat tulevat seka suurista etta pienista yrityksia yhta lailla

kuin julkiselta sektorilta.

“Ja siitd alkoi se kehitys, missd me olemme nyt; olemme sosiaalisen median kon-
sultointiyritys. Me jatkoimme ankarasti ponnisteluja tuotteen kanssa. Toisaalta
meiddn oli pidettdvd konsultointi hengissd. Tdémd oli toisaalta taloudellinen
loukku. Konsultointi on tapaavaa, se tapaa tuotekehityksen. Se on huono ti-
lanne. Asiakastyo oli etusijalla oleva asia ja muut asiat oli sysétty syrjéén. 2008—
2009 minun piti tarkistaa toimintamme suuntaa — etsimme rahoitusta ja meiddt
saatettiin yhteen Markku Silenin kanssa, joka oli CapGeminin ja Accenture Nor-

dicsin ex-toimitusjohtaja. Hén oli kiinnostunut rahoittamaan meiddn tuotekehi-
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tystd, koska hdn néki, ettd sosiaalisesta mediasta oli tulossa iso juttu. Hdn ha-
lusi tydskennellé meiddn kanssamme. Hén liittyi meihin ja hdnestd tuli puheen-

johtaja ja osakas. Me pddtimme silloin fokusoida konsultointiin.”

”Yhtién toiminta on nykyisin sité, ettd me konsultoimme ja annamme neuvoja
asioissa, jotka liittyvét sosiaaliseen mediaan, sosiaalisen median strategioihin,
siis siihen miten yritykset kéyttdvdt sosiaalista mediaa saavuttaakseen tavoit-
teensa liiketoiminnassa. Suurin asiakkaamme on ollut Valio — me aloitimme hei-
ddn kanssaan auttamalla heitd Facebook sivujen luonnissa ja autoimme heitd
myés luomaan sosiaalisen median tiimin. Valio on yksi edistyksellisimmistd so-
siaalista mediaa kdyttdvistd yrityksistd. Nyt teemme paljon myds sosiaalisen
median koulutuksia: kuinka kdyttdd Facebookia, LinkedlInid, Twitterid jne. Kou-
luttaminen isoissa yrityksissé kuten esimerkiksi Skanska, se merkitsee esimer-
kiksi strategiaa bloggaamisesta. Olen ollut mukana Tyé- ja elinkeinoministerién
projektissa. Heillé on 26 yrityksen verkosto OSKE sateenvarjon alla. TEM Idhes-
tyi meitd, koska OSKE-hankkeen sihteeri oli kéyttinyt sidhkdpostia, eiké se oi-

kein toiminut hyvin.”

“Sosiaalisessa mediassa on kaksi puolta — markkinointi ja sosiaalisen median
tydkalut, joita voidaan kéyttdéd organisaatioiden sisélld, kuten Yammer. Toteu-
timme heille Yammerin, ja he saattoivat ryhtyd kéyttdmddn sitd pdivittdisessd
kommunikaatiossaan. He ymmdirsivét, ettd heiddn tarvitsi kouluttaa henkilo-
kuntaa. Meilld oli 26 tyépajaa eri ryhmien viestintdpdadllikéille; matkailu, ruoka

”

Jne...

“Me emme tydskentele ainoastaan suurten yritysten kanssa, vaan myés lukuis-
ten kasvuyritysten kanssa. Olemme tyéskennelleet esimerkiksi SportSetterin
kanssa, joka on yksi Aalto-yliopistossa syntynyt kasvuyritys. SportSetter tekee
uusia liikuntasovelluksia tarjoten kdyttdjélle mahdollisuuden kokeilla useita eri-
laisia liikunnallisia aktiviteetteja. He pyysivéit meitd luomaan heille sosiaalisen
median strategian eli kuinka he voisivat kéyttdd sosiaalista mediaa palveluso-
velluksessaan ja markkinoinnissa. Kaikkein menestynein kasvuyritys, jonka
kanssa olemme tydskennelleet, oli Zokem. Yrityksen toimitusjohtaja oli Aalto-

yliopiston professori. Se myytiin 11 miljoonalla eurolla perustuen paljolti siihen
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strategiaan, mihin heitd neuvoimme. He tekevdt analyyseja mobiilisovelluk-
sista. Tdmd oli mielenkiintoinen tapaus, koska ensin he halusivat meiddn teke-
vdn automaattisesti syntyvid Facebook-viestejd siitd, mitd ihmiset tekevidit,
mutta tdmd on vastoin Facebookin kulttuuria. Niinpd neuvoimme heitd ole-
maan tekemdttd sitd, mutta sen sijaan keskittyd siihen, ettd heilld olisi sellaisia
analyyseja kuten esimerkiksi google-analyysit. He voivat tuottaa materiaalia
kéyttdjistd. Nyt he myyvit tédtd tydkalua yrityksille, jotka haluavat tietdd,
kuinka ihmiset kéyttévét heiddn mobiilipuhelintaan. Niinpé joskus me neu-

vomme yrityksid olemaan kdyttdmdttéd sosiaalista mediaa.”

Vaikutustoimisto Zipipop Freud syntyy

Sosiaalisen median uranuurtaja Zipipop ja viestintdosaamisen ammattilainen
Vaikutustoimisto Freud Oy yhdistyivat ja syntyi Vaikutustoimisto Zipipop
Freud Oy. Zipipopin perustajajdsen Richard von Kaufmann perustelee yhdisty-

mistd seuraavasti:

“Useimmat yritykset ymmdrtdvdt nykyisin, ettd sosiaalisessa mediassa on toi-
mittava ammattitaitoisella tavalla ja sitoutuen. Uskomme ettd parhaat tulok-
set saavutetaan, kun yhdistdmme sosiaalisen median ja viestintéosaamisen

samaan pakettiin. Ne ovat saman kolikon kaksi puolta”.

Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy yhdistaa perinteisen viestinnan, digitaali-

sen maailman ja sosiaalisen median luodakseen vaikutuksia.

“Maailma on muuttumassa. Zipipop Freudissa tavoitteemme on ymmdrtdd
muuttuvaa maailmaa ja kdyttdd tdtd ymmdrrystd, jotta voimme auttaa asiak-

kaitamme I6ytdmadn ja vaikuttamaan heille térkeisiin ihmisiin.”

“Liian usein markkinoinnin ja viestinndn suunnittelu alkaa yrityksen ehdoilla.
Me haluamme kddntdd tdmdn pddlaelleen ja valita ihmisen suunnittelun Iéh-
tokohdaksi. Olemme yhdessd asiakkaidemme kanssa kehittdneen mallin jonka
avulla voimme yhdistddé viestinnén, markkinoinnin ja sosiaalisen median kdy-

tdnndssa.”
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Taulukko 36: Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy, tuloslaskelma 2012 — 2014

(1000 €)
Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy 2012
(1000 €) 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
Elakekulut -9 -26 -40
Muut henkil6sivukulut -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 ERIA 24 4 36
Satunnaiset tuotot
Satunnaiset kulut
TULOS ENNEN TILINPAATOSSIIRTOJA 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 2012

(1000 €) 8kk | 2013 | 2014
VASTAAVAA:

Aineettomat hyodykkeet 16 13
Aineelliset hyodykkeet 2 1
Sijoitukset

PYSYVAT VASTAAVAT YHTEENSA 18 14
Pitkdaikaiset saamiset

Lyhytaikaiset saamiset 12 56 108
Rahoitusarvopaperit 68 31 0
VAIHTUVAT VASTAAVAT YHTEENSA 81 87 108
TASEEN LOPPUSUMMA 81 105 122
VASTATTAVAA:

Osake-, osuus tai muu vastaava padoma 10 10 10
Ylikurssirahasto

Muut rahastot 30 5 33
OMA PAAOMA YHTEENSA 40 15 43
Poistoero

TILINPAATOSSIIRTOJEN KERTYMA YHTEENSA

Pitkaaikainen vieras padoma

Lyhytaikainen vieras padoma 41 91 80
VIERAS PAAOMA YHTEENSA 41 91 80
TASEEN LOPPUSUMMA 81 105 122
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Taulukko 38: Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy, tunnusluvut 2012 - 2014

2012

Vaikutustoimisto Zipipop Freud Oy 8 kk 2013 2014
Liikevaihdon muutos % 45,4 47,7
Henkilékunnan lkm 7
Liikevaihto / henkil6 (1000 e) 46,4
Bruttotulos (1000 e) 142,0 319,0 452,0
Bruttotuloksen muutos % 49,8 41,7
Bruttotulos / henkil6 (1000 e) 45,6
Kayttokate % 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 padoman tuotto % 75,0 9,8 75,5
Kokonaispadoman 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
Kayttopadoma % -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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Liikevaihto (1000 euroa)

600

400

300

200

100 -

04/2012 8 kk 04/ 2013 12 kk 04/2014 12 kk

Kuva 32: Vaikutust. Zipipop Freud Oy, liikevaihto 2012 — 2014 (1000 €)

Liiketoiminnan tulos ja tilikauden
tulos (1000 euroa)

04/2012 8 kk 04/ 2013 12 kk 04/2014 12 kk

BLiiketoiminnan tulos  @Tilikauden tulos

Kuva 33: Vaikutust. Zipipop Freud Oy, liiketoiminnan ja tilikauden tulos 2012 —

2014

215



Lahdeluettelo

Acs, Z.J., Parsons, W. and Tracy, S. (2008), “High- Impact Firms: Gazelles revis-

ited.”

Washington, USA: SBA, Office of Advocacy.

Birch, David L. (1981). Who Creates Jobs? The Public Interest 65, 3 - 14.
Birch, D. (1987). “Job Creation in America.” New York : Free Press.

Hackett, S. M & Dilts, D. M (2004), A Systematic Review of Business Incubation
Research. The Journal of Technology Transfer, Volume 29, Num-

ber 1, 55-82.

Kiuru, Pertti: Aalto Start Up Centerin alumniyritysten kasvutarkastelu 2010-
2013. Aalto-yliopiston kauppakorkeakoulu, Pienyrityskeskus.
Helsinki 2014.

Rannikko, Heikki (2012), Early Development of New Technology-Based Firms —
A Longitudinal Analysis on New Technology-Based Firms” Devel-
opment from Population Level and Firm Level Perspectives, Publi-
cations of Hanken School of Economics, Nr 240.

Suomen Asiakastieto Oy (2014), Voitto + CD-rom tietokanta

Haastattelut

Blue Media Oy

Estime Oy

Fondia Oy

Footbalance System Oy

Frozenbyte Oy

Futurice Oy

Global Intelligence
Alliance Group Oy

PTCServices Oy
Rovio Entertainment Oy
Santelo Oy

Sininen Meteoriitti Oy

Zipipop Oy

216

Aarni Kuorikoski, toimitusjohtaja
Tomi Halonen, toimitusjohtaja
Tuomas Hyvarinen, perustajajasen
Marianne Saarikko-Janson, perustaja
Johan Hammarén

Timo Lappi

Jorma Vartia

Erkki Hakkala, perustaja

Lauri Hyvarinen, toimitusjohtaja
Joel Kinnunen, hallituksen pj.
Tuomas Syrjanen, toimitusjohtaja

Markko Vaarnas, toimitusjohtaja

Pilvi Takala, perustaja, hpj
Mikael Hed, toimitusjohtaja
Elias Luoma, toimitusjohtaja
Pekka Walkama, toimitusjohtaja

Richard von Kaufmann, johtaja, perustaja






Miten yrityshautomossa olleet yritykset
kehittyvat hautomovaiheen jalkeen? Miten
ne nikevat hautomon vaikuttaneen oman
toimintansa kehittdmiseen? Mitka tekijat
ovat vaikuttaneet yritysten kasvuun ja
menestykseen. Kirjassa kerrotaan 12 Aalto
Start-Up Centerissé olleen yrityksen tarina
yrittdjien omin sanoin. Pohjana tarinoissa
ovat yritysten johto- ja avainhenkil6iden
haastattelut. Yrityshautomotoimintaa
arvioidaan usein panosten ja yritysten
lukumaérén perusteella. Yrittdjien
kertomista tarinoista selvidd heidan
nikemyksensé hautomoyhteison
merkityksesté. Kirjan 12 yritysté ovat
luoneet yhteensé lahes 1500 tyopaikkaa ja
niiden yhteenlaskettu liikevaihto on 234
ME€. Vuoden 2013 loppuun mennessi
hautomosta oli irtaantunut 460 yritysta.
Niiden tarinoiden perusteella voittoa
tavoittelematon hautomotoiminta on
kustannustehokasta ja sen yllapitoon
kannattaa suunnata myos julkista tukea.

e}

~J — ISBN 978-952-60-6142-9 (painettu)
[e) ISBN 978-952-60-6143-6 (pdf)
O===  ISSN-L 1799-4799

N ISSN 1799-4799 (painettu)

O e— ISSN 1799-4802 (pdf)

O E—

O ———  Aalto-yliopisto

I — Kauppakorkeakoulu

[\S_ Pienyrityskeskus

www.aalto.fi

KAUPPA +
TALOUS

TAIDE +
MUOTOILU +
ARKKITEHTUURI

TIEDE +
TEKNOLOGIA

CROSSOVER

DOCTORAL
DISSERTATIONS

G102/2 LM-oley




<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (Coated FOGRA39 \050ISO 12647-2:2004\051)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 2.16667
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 2.16667
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<

    /BGR <>
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /CZE <>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /ETI <>
    /FRA <>
    /GRE <>

    /HRV (Za stvaranje Adobe PDF dokumenata najpogodnijih za visokokvalitetni ispis prije tiskanja koristite ove postavke.  Stvoreni PDF dokumenti mogu se otvoriti Acrobat i Adobe Reader 5.0 i kasnijim verzijama.)
    /HUN <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /LTH <>
    /LVI <>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /POL <>
    /PTB <>
    /RUM <>
    /RUS <>
    /SKY <>
    /SLV <>
    /SVE <>
    /TUR <>
    /UKR <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
    /SUO <>
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice


