JOHDANTO

Kaynnissa oleva digitaalinen vallankumous synnyttad paiva péivalta voimistu-
van datatsunamin. On arvioitu, ettéd tietokoneillemme ja pilvien konesaleihin
tallentuvan datan miard lahes kaksinkertaistuu vuosittain. Mikéan liiketoi-
minta-alue ei ole turvassa kdynnissd olevalta myllerrykseltd, jossa toimiala-
rajat rikkoutuvat ja arvoketjut muuttuvat. Muutos merkitsee ldhes poikkeuk-
setta alalla kuin alalla ainakin kahta asiaa: tiedon tehokas hyddyntdminen ja
asiakkuuksien syvillinen ymmértdminen nousevat liiketoiminnan kriittisiksi
menestystekijoiksi.

Motivaatiomme tdmin kirjan kirjoittamiseen syntyi vahvasta datauskos-
ta. Uskomme, ettd pienissd ja suurissa datavarastoissa piilee paljon passiivis-
ta padomaa, jota jalostamalla voidaan merkittavasti tehostaa nykytoimintoja
ja toisaalta 16ytdd tdysin uusia liiketoimintamalleja. Tarinamme kulkee datan
lahteiltd sen jalostuksen kautta tiedolla johtamisen mahdollisuuksiin tieto-
suojakysymyksid unohtamatta. Kirjan ytimessd on analytiikka ja sen sovelta-
minen eli silta strategiasta toteutukseen ja seurantaan.

Kirjan rinnakkainen juoni kuvaa kédynnissid olevaa digitalisaatiota, joka
vyoryy toimialarajoja ja liiketoimintamalleja rikkoen mutta tarjoaa myos ai-
van uusia, tiedon hyodyntdmisestd versovia mahdollisuuksia. Tamén tarinan
syvyys rakentuu digitalisaation merkitystd avaavista haastatteluista, jotka sa-
malla kuvaavat analytiikan toimintaymparistoa ja arkea. Néin juonet nivelty-
vit toisiaan tdydentdviksi kokonaisuuksiksi.

Tyo6historiamme painottuvat kaupan alalle, mikd nidkyy monissa kirjan
kaytannon esimerkeissd. Toisaalta kirjan haastattelut, joissa Suomen eturivin
digitaalisen murroksen ja tiedon hydédyntimisen ldhettilddt kertovat nike-
myksiddn ja kokemuksiaan muutoksesta, laajentavat tilannekuvaa eri liiketoi-
minta-alueille.

Kirjan rakenne tarjoaa lukijalle mahdollisuuden ns. poimia rusinat
pullasta eli lukea kirjasta omaa kiinnostustaan ja tarpeitaan vastaavat osiot.
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Toisaalta tarjoamme muutamassa kohdin paivittyvaa lisdsi-

H-l saltod Houston Analytics AR -sovelluksen avulla. Lataamalla

HR sovelluksen App Storesta (ldhitulevaisuudessa Google Plays-

td) voi pddstd suoraan pdivitettyyn tietoon: Kun tarkastelee

H+AR-logolla merkittyd kuvaa sovelluksen lépi, sovellus lin-

kittdd katsojan laajennettuun tai pdivitettyyn tietoon. Osa sisdllostd saattaa
vaatia internetyhteyden.

Analytiikka ja tiedon hyddyntdmisen mahdollisuudet kehittyvit niin no-
peasti, ettd on juostava pysyakseen edes paikoillaan, joten datakuntoilu kan-
nattaa aloittaa jo tdnddn - vaikkapa varaamalla tdm4 kirja iltalukemiseksi yo-
poydalle.

Haluamme kiittdd kirjaan haastattelun antaneita liike-eldmdn vaikutta-
jia ja asiantuntijoita Maarit Aarni-Sirvi6td, Sami Finned, Nina Inkalaa, Pekka
Linnonmaata, Pekka Lundmarkia, Miika Malista, Sinikka Markkulaa, Mika
Pantzaria, Tapio Pesosta, Hartti Suomelaa ja Tuukka Yldlahtea mielenkiin-
toisista nakemyksista sekd Houston Analyticsin tiimid sparrauksesta ja kirjan
sanastoliitteiden sekéd useiden kaaviokuvien tydstamisesta.

Tuulikki Markkula, Antti Syvaniemi
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2. DIGITAALINEN VALLANKUMOUS

Maailma on monimutkaisempi kuin koskaan aikaisemmin. Globalisaatio,
digitaalisuuden tuoma tiedon médrddn rdjahdysmiinen kasvu sekd toimi-
alaklustereiden ja liiketoimintamallien evoluutio ja revoluutio haastavat ke-
nen tahansa hahmotus- ja pditoksentekokyvyn. Muutoksen hyokyaalto kos-
kee kaikkia yrityksid: Ennen johdettiin taloutta ja tuotantoa, nyt menestyksen
ratkaisee osaamisen, tiedon ja aineettomien hyddykkeiden, kuten brindin
ja maineen, johtaminen. Digitaalisuus rikkoo ja muuttaa arvoketjuja ja nos-
taa verkostoitumisen kilpailueduksin ldhteeksi. Haasteellisimmassa asemassa
ovat perinteiset yritykset, joiden kipupisteend on paitsi uusien toimintamalli-
en ldpivienti organisaatiossa, ennen kaikkea vanhoista rakenteista luopumi-
nen. Kaikki ldhtee strategiasta ja jaetusta visiosta.

Hei, mita kirjoitetaan

tdhan strategiapaperin Kirjoita siihen, ettd kehitdmme
kohtaan ‘digitadlisuus'? e e LAl e (D T
kirjoitettin vime vuonnakin.

KUVA I.
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2.1 Digitaalisuus murtaa ekosysteemeja

Perinteisesti strategia on ylimman johdon keino méaritelld tulevaisuuden hal-
tuunoton - vision - vaatimat toimenpiteet. Selked, yhteinen, helposti viestit-
tavissd oleva visio on yrityksen menestyksen edellytys. Ilman visiota yritys
kelluu kuin laiva aavalla merelld ilman padmédrad, reittisuunnitelmista pu-
humattakaan. Yleensd strategian taustaksi tehdddn omiin lukuihin ja kyvyk-
kyyksiin perustuva nykytilan arviointi seki kilpailija- ja markkina-analyysi.
Talouden ja toimialan ndkymit seka kuluttajien ostovoima huomioidaan alas-
ta riippuen eri painoarvoilla.

Strategiaprosessi ja -mallit vaihtelevat, mutta yhteisidkin piirteita 16ytyy:
Strategiaprosessissa ldhdetdan useimmiten liikkeelle omista nykyvahvuuk-
sista. Kehitystd ja kilpailijoiden toimintaa ennakoidaan oman ekosysteemin
sisdlld. Skenaarioissa nojaudutaan enemmén tai vihemmadn jatkuvuusmal-
leihin, jolloin joko tarkoituksella tai toiveajatteluun perustuen jitetdan dis-
ruptio- vaihtoehto tarkastelun ulkopuolelle. Blue ocean” -strategiat ovat ko-
vasta arvostuksestaan huolimatta harvassa.

Paasikiven sanoin “tosiasioiden tunnustaminen on viisauden alku” - ja
varmasti my0s menestyvén strategian kivijalka. Globaali digitaalinen talous
muuttaa toimialoja, ekosysteemeiti ja liiketoimintamalleja. Digitaalinen mul-
listus — disruptio - koskee kaikkia aloja: uusia, parempia ja asiakkaalle hal-
vempia tuotteita ja palveluita syntyy markkinoille perinteisten markkinase-
gmenttien ulkopuolelta. Hyvid esimerkkeja naistd ovat taksialalle navigoinut
Uber-palvelu, yksityishenkiléiden tarjoamia majoituspaikkoja valittavd Air-
bnb, musiikin suoratoistopalvelu Spotify sekd suomalaiset jiteastioiden tyh-
jennystd optimoiva Enevo ja taksimatkapalveluita vilittava Cabforce. Yhteis-
td uusille palveluille ja liiketoimintamalleille on, ettd ne vastaavat asiakkaiden
tarpeisiin teknologiaa hyddyntden toimialarajoja kunnioittamatta. Asiakkaan
valta on digitalisoitumisen myoté aidosti kasvanut. Olemme siirtyneet tuotan-
totaloudesta asiakastalouteen.
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KUVA 2. TUOTANTOTALOUDESTA ASIAKASTALOUTEEN:
DIGITALISAATIO KASVATTAA ASIAKKAAN VALTAA.

Digitalisoituminen ja muutos koskevat kaikkia yrityksid. Vuosikymmenten
aikana vakiintuneet yritysten liiketoimintamallit ja prosessit ovat viime vuosi-
na disruption myotd menettdneet tehoaan arvoketjusta ja ndkokulmasta riip-
pumatta. Keskeisimpid ilmi6itd murroksen taustalla ovat dlykkdin teknolo-
gian tuomat mahdollisuudet, kulutuksen sirpaloituminen, mobiilin internetin
mullistama tiedon rajaton liikkuvuus sekéd verkottuneet liiketoimintamallit.
Kuten start-up-yrittdja Tuukka Yldlahti haastattelussaan toteaa: Uudet liike-
toimintakonseptit syntyvit yhd useammin vertikaalisten innovaatioiden sijas-
ta horisontaalisesti, eri toimialat ylittden. Cabforcessa yhdistyi taksi- ja liike-
matkustaminen, kulunhallinta ja maksuvilineliikenne” Kilpailun muututtua
myos perinteisilld aloilla kansainviliseksi ja toimialoja rikkovaksi monet toi-
mialat ovat nyt uusien haasteiden edessd. Menneeseen ei ole endi paluuta.

Muutos on kddntidnyt strategiaprosessin 180 astetta eli ulkoa sisélle pdin:
Menestyvd strategia lahtee markkinoiden muutoksen ymmartamisestd,
trendeistd, kilpailija- ja verkostoanalyyseistd ja hiljaisista signaaleista, mut-
ta myos uskalluksesta katsoa oman ekosysteemin ulkopuolelle ja hahmottaa
epdjatkuvuuden solmukohdat. Strategiset oivallukset eivit endd valttamét-
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td synny ylimmassé johdossa, vaikka kokonaisndkemys, valta ja vastuu sinne
edelleen kuuluvatkin, vaan arvokkaat signaalit voivat synty eri puolilla orga-
nisaatiota — tai vaikkapa asiakaskenttdd. Kyky hyodyntda kollektiivista dlyk-
kyytté voi olla nopeassa murrostilanteessa kilpailuetu.

Strategisten peruskysymysten miksi, kenelle, mitd, missd, miten ja milloin
merKkitys ei ole vihenemdssé, painvastoin. Muuttuvassa toimintaymparistos-
sd on kuitenkin entistd tarkedmpda paitsi peruskysymysten avulla analysoida
omaa ja kilpailijoiden tilannetta myds pyrkia hahmottamaan oman ekosystee-
min ulkopuolisia muutosvoimia ja mahdollisuuksia eli paneutua kysymyk-
seen “entd jos. Endi ei ole mahdollista johtaa yritysté tai sen prosesseja mu-
tu-tuntumalla, vaan strategisen kivijalan on oltava kunnossa.

Oman ja kilpailija-analyysin strategiset peruskysymykset

MIKSI vastaa kysymykseen, miksi yritys on olemassa, miké on yri-
tyksen toiminta-ajatus, missio. Se on strategisena kysymyksena sy-
vallinen ja kirkastaa liiketoiminnan olemassaolon perustarkoitusta.
Se kertoo, mihin yritys haluaa pidemmalld aikavalilla padstd, mika
on yrityksen tehtdvé ja rooli yhteiskunnassa. Yha useammin tdmén
péivan uudet menestyjat eivat pyri luomaan vain taloudellista ja
funktionaalista arvoa vaan myos emotionaalista, kulttuurista ja so-
siaalista arvoa.

Liiketoiminnan menestys riippuu aina asiakkaasta, eli keskeisin ky-
symys missa tahansa liiketoiminnassa on KENELLE. Keitd ovat
yrityksen asiakkaat, joiden tarpeet halutaan tdyttéd, joita halutaan ja
pitdd kuunnella - eli mitka ovat yrityksen palvelun tai tuotteen koh-
deryhmit? Kohderyhmid voi olla useita, ja ne voivat vaihdella tuo-
teryhmittdin, tuotteittain, alueittain, brandeittéin, jopa kanavittain.
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Kysymys MITA linkittyy voimakkaasti edellisiin “miksi’- ja “kenel-
le”-kysymyksiin. Mitd tuotteita ja palveluita asiakkaille tarjotaan?
Tuotantotalouden aikakautena keskiossé olivat nimenomaan tuot-
teet ja tuotantoprosessien hallinta. Nykyéddn sekd tuotteet ettd tuo-
tantoprosessit ovat helposti kopioitavissa, joten kilpailukyvyn yti-
meen kuuluu kiinteédsti palvelu. Internet of Things (IoT) korostaa
entisestddn palvelundkokannan strategista merkitysta.

Kysymys MISSA linkittii tarjonnan ja asiakkaan kysynnin yhteen
eli missa asiakas tavoitetaan. Mistd kanavista tuotteita ja palveluita
asiakkaalle tarjotaan? Kuuluvatko kanavapalettiin fyysiset kaupat,
verkkokaupat, puhelin- ja kenttdmyynti, luettelot vai yhdistelma
ndistd? Onko strategisena linjauksena myyda vain omien toimipis-
teiden kautta vai kédytetddnko myos kumppaniverkostoa? Mitd tdl-
16in edellytetddn toimijoilta sijainnin, konseptin, laajuuden suh-
teen? Miten eri kanavien ja toimijoiden verkostoa johdetaan?

Aikana, jolloin analytiikka ja monipuoliset markkinoinnin auto-
maation tyokalut ovat kéytettdvissd, kilpailukykyéd haetaan ja saa-
daan entistd useammin kysymyksella MITEN. Miten asiakasta pal-
vellaan ja asiakkaan ostopolkua tuetaan yksilollisend, asiakkaalle
lisdarvoa tuottavana prosessina? Miten saadaan mahdollisimman
kattava kuva asiakkaan tarpeista, kiinnostuksen kohteista, priori-
teeteista?

MILLOIN on kysymys, jota digitaalisena aikana ei voi liikaa ko-
rostaa. Perinteisten kaupankdynnin sesonkien rinnalla tarjonnan
oikea-aikaisuuden merkitys on kasvanut. Kilpailu on globalisoitu-
nut ja tarjonnan sykli nopeutunut. Suurin syy oikea-aikaisuuden
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korostumiseen on kuitenkin tarjonnan siirtyminen entistd enem-
min yksilotasolle. Asiakas on online ja hakee ratkaisuja tarpeisiin-
sa tassd ja nyt. Analytiikka, ennustemallit ja asiakkaan kayttaytymi-
sestd oppivat tyokalut ovat entistd useammin vastaus kysymykseen
milloin.

ENTA JOS on kysymyksisti ehdottomasti vaikein, mutta my®os lii-
ketoiminnan kannalta potentiaalisin. Digitalisaatio muuttaa arvo-
ketjuja radikaalisti, mutta toisaalta muutoksen ndkeminen ja sisdi-
nen disruptio voivat joissakin tapauksissa olla ainoa mahdollisuus
rakentaa uutta menestystd. Kaikki ndkemys ja ymmarrys ei asu
ylimmassa johdossa, joten juuri timé kysymys mittaa johdon kykya
kuunnella laaja-alaisesti sekd organisaatiota ettd ulkopuolisia muu-
tossignaaleja ja peilata niitd strategian peruskysymyksiin.

Digitaalisuus on paitsi kaatanut toimialarajoja ja maantieteellisid markki-
na-alueita myds muuttanut dramaattisesti aikaperspektiivid. Aika, jolloin stra-
tegiamappi kaivettiin kerran vuodessa poydalle, puhallettiin siitd polyt pois
ja pdivitettiin seuraavan viisivuotisjakson luvut, on auttamattomasti historiaa.
Strategian tulee eldd ajassa: tasapainoilu ketteryyden ja tavoitteellisen pitka-
janteisyyden vililld on strategisen tyoskentelyn tdtd paivaa. Merkittdvat muu-
tokset kilpailutilanteessa, taloudessa tai teknologiassa eivit seuraa strategia-
sykleja vaan voivat nopeasti vaatia voimakkaitakin strategiamuutoksia.

Dynaamisen strategian aikakaudella kaiken keskiossd on tieto ja tiedolla
johtaminen. Tieto on linkki markkina- ja kilpailutilanteesta strategiaan, stra-
tegiasta toteutukseen ja toteutuksesta seurantaan. Koska strategia on yhtd
kuin liiketoiminnan valinnat, voitokas strategia syntyy parhaiten yhdistamalla
analysoitu tieto vahvaan liiketoiminnalliseen nikemykseen.
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KUVA 3. ORGANISAATIOISTA ...JOKA PITAISI HUOLTA SEKA TIEDON

PUUTTUU USEIN OIKEELLISUUDESTA ETTA SEN

INFORMAATIOTAHO... JALOSTAMISESTA LIIKETOIMINNAN
KAYTTOON.

Usein tiedolla johtamisen ensimmadinen haaste on yrityksen rakenteissa.
Kun liiketoiminta ja teknologia ovat liian kaukana toisistaan, ei puhuta yh-
teistd kieltd. Kuka ottaa organisaatiossa tulkin rooli eli vastuun informaation
tuottamisesta liiketoiminnan tarpeisiin?

Yksi strategian merkittdvimmistd haasteista on sen kytkeminen arjen tyo-
hon. Ilman kytkosta péivittdiseen arjen johtamiseen visio hamartyy ja stra-
tegia jdd vain johdon liturgiaksi. Strategian onnistumisen kannalta on siten
keskeistd madrittad, miten sitd mitataan. Mitkd ovat johdon keskeiset mittarit
ja ennen kaikkea johtotason mittareihin liittyvat operatiivisen tason mittarit?
Jotta em. padtokset voidaan tehdd, on ymmarrettava ja madritettava faktapoh-
jaisen paitoksenteon tietoldhteet sekd informaatioprosessi, jolla data linkittyy
elimelliseksi osaksi organisaation paitoksentekoa, toimenpiteitd ja seurantaa.
Esille nousevat tietovarastoinnin ja tiedonhallinnan liséksi kysymykset BI-ra-
kenteesta (Business Intelligence Structure), analytiikasta ja raportoinnista.
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Haastattelu: start-up-yrittija Tuukka Ylalahti
Syntynyt globaaliksi. Cabforce.com kasvoi Espoosta maailmalle.

Elettiin 1990-luvun loppua. Tuukka Yldlahti rahoitti opintojaan ajamalla taksia.
Ystdvdpiirissa nouseva internet- ja mobiiliteknologia oli sekd toiden ettd harras-
tusten kautta vahvasti esilld. Jopa baarikeskustelut pyorivat usein Nokian nou-
sun inspiroimana teknologian ymparilld: mitd mahdollisuuksia teknologia tarjoaa,
miten se tulee muuttamaan maailmaa ja yhteiskuntaa.

Arjessa taksin ratissa Tuukkaa rasittivat turhat kutsukeikat eli “jullikat”, joissa
asiakas hdipyi ennen taksin saapumista paikalle. Rattia pyoritellessadn Tuukka ke-
hitteli sci-fi-elokuvien innoittamana ratkaisua, jossa kuljettaja ja tilaaja nakisivat
toisensa tietokoneruudulta. Aika ei kuitenkaan ollut vield kypsa: autoissa ei ollut
GPS-seurantaa eikd dlypuhelimista ollut tietoakaan.

Vuodet vierivdt. Tuukka ldhti Suomesta maailmalle ja valmistui yliopistos-
ta Australiassa. Kotimaahan palattuaan ura aukeni konsulttina. Taksialan yleiset
riesat tulivat konsultille tutuksi asiakkaan ndkdkannalta: lento- ja hotellivarauk-
set hoituivat helposti, mutta taksimatkan sujuvuus ja laatutaso vaihtelivat. Olisiko
tdhan 16ydettavissd win-win-win-bisnesratkaisu?

Asiat alkoivat edetd askel kerrallaan: Google julkaisi vuonna 2005 Google
Maps -palvelun rajapintoineen. Nokia puolestaan toi pari vuotta mydhemmin
markkinoille GPS:I1A varustetun N95-puhelimen. Nyt olisi vihdoinkin mahdollista
ratkaista taksialan kohtaamisongelmal Vuonna 2008 Tuukka ideoi ja kehitti kolle-
goidensa kanssa Puskaradion, sijaintitiedon jakamisohjelman S60-alypuhelimiin.

Teknologia oli olemassa, mutta markkina ei ollut kypsa muutokseen. Paikalli-
nen taksikeskus ei ollut kiinnostunut sijaintitiedon tuomisesta tekstiviestitilauksiin.
Tuukka ei kuitenkaan luovuttanut, vaan kehitti ideansa palvelukonseptiksi, joka
ohittaisi perinteisen tilausvalityskeskuksen, taksamittarin sekd maksupditteen ja
toisi kaikkien markkina-alueiden taksit yhteen keskitettyyn verkkopalveluun.

Kehitysvaiheen aikana oli kdynyt selvdksi, ettei ldpimurtoa saataisi koti-
markkinoilla: Suomen taksiala oli lian pieni ja jdykkdrakenteinen. Siis suoraan
maailmalle! Mukaan hankkeeseen ldhtivdt ystavat Andreas Hansson ja Tommi
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Holmgren, joiden erikoisosaamista olivat liiketoiminnan kehittaminen sekd ra-
hoitus- ja matkailualat.

- Perustimme Cabforcen loppuvuonna 2009. Tavoitteena oli tuoda taksit ja
niiden maksuliikenne verkkopalveluun, jonka kayttokokemus ja hinnoittelu olisi
aina samanlainen eli lentojen ja hotellien varauspalveluissa standardiksi vakiintu-
nut toimintamalli. Samalla tuotaisiin sdhkdiset taksikuitit osaksi yritysten matka-
kulujen hallintaa, Tuukka Yldlahti kertoo.

- Alkuperdisend ajatuksena oli vertaisverkkoon pohjautuva malli, mutta hyvin
pian markkinoille ilmaantui suurempia, nopeasti kasvavia toimijoita, kuten Uber.
Vuonna 201 | muutimme strategiaamme: siirryimme pikatilausvalityksestd mat-
kailun ennakkotilauspalveluihin. Jotta asiakas voisi lennot ja hotellin varatessaan
tilata myos luotettavan taksimatkan, palvelu olisi integroitava osaksi matkanjar
jestdjien ja lentoyhtididen myyntijarjestelmid. Ratkaisun kehittdminen ja vieminen
myyntikanaviin vei lopulta yli kolme vuotta.

- Verkkopalveluna teimme luonnollisesti paljon site-analytiikkaa ja laskimme
eri markkinointitoimenpiteiden tehokkuutta. Seurasimme mm. hakusanojen toi-
mivuutta ja eri toimenpiteiden konversioita asiakkaiksi. Parhaat tehot kaytetta-
vissd olevalla markkinointibudjetillamme 16ysimme yhteistydkumppaneidemme
kanavista, kuten lentoyhtididen ja matkatoimistojen sahkdisistd uutiskirjeistd seka
pre-departure -viestinndsta.

- Kun konsepti oli kasassa, lahdimme 2012 hakemaan voimakasta kansainva-
listd kasvua. Laajenimme Finpron tukemana ensin 20 ja pian 40 kaupunkiin, Cab-
forcen kumppaniverkostosta vastaaville kertyi kunnioitettava médirda matkapdi-
vid, mikd nakyi tuloksissa. Vakuuttavien tulosten perusteella kolmesta globaalista
matkailualan jdtistd mukaan saatiin Amadeus ja Travelport. Tie 10-20 miljardin
euron markkinalle oli auki, Tuukka toteaa tyytyvdisend.

- On hienoa, ettd Suomessa on herdtty start-upien mahdollisuuksiin. Tddl-
|& on paljon pétevdd porukkaa ja etenkin nuorille on syntynyt hyva tekemisen
kulttuuri. Haasteena on kuitenkin padoman I6ytdminen, joka on aina kynnysky-
symys kilpailtaessa globaaleista markkinaosuuksista satojen miljoonien markki-
nointipanostuksilla.
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Cabforcen kohdalla vastaus kasvun haasteisiin 16ytyi maailmalta. Tammikuussa
2015 toiminta siirtyi globaalista vuokra-autohakukoneesta tunnetun CarTrawle-
rin hallintaan. Noin kahdenkymmenen hengen tiimi toimii edelleen Suomessa,
mutta maailmanvalloitus jatkuu. Nyt Cabforce tarjoaa taksien varauspalveluitaan
yli 200 kaupungissa ympari maailmaa ja valloitustahti kiihtyy.

- Nékisin, ettd uudet liiketoimintakonseptit syntyvdt yhd useammin vertikaa-
listen innovaatioiden sijasta horisontaalisesti, eri toimialat ylittden. Cabforcessa
yhdistyi taksi- ja likematkustaminen, kulunhallinta ja maksuvalineliikenne, uutta
start-upia suunnitteleva Tuukka Ylalahti kiteyttda.

2.2 Tieto demokratisoituu ja reaaliaikaistuu

Digitaalisuus tulee osaksi yrityksen ydinliiketoimintaa montaa reittid pit-
kin: Perinteisten kanavien rinnalle avataan sekd palvelun etté liiketoiminnan
puolella digitaalisia kanavia. Yritys voi 16ytdd kokonaan uuden digitaalisen
liiketoiminta-alueen. Asiakasrajapinnan digitalisoitumisen ohessa yritys voi te-
hostaa digitalisoimalla seki palveluliiketoiminnan etti teollisuuden prosesseja.
Tama merkitsee tiedon madrdn eksponentiaalista kasvua ja ennen kaikkea
johtamisen ja paatoksentekoprosessien muuttumista.

Sen minké Ranskan vallankumous teki yhteiskuntarakenteille, digitaalinen
vallankumous tekee tiedolle: tieto demokratisoituu. Perinteisesti tieto on ollut
vallan viline - harvojen etuoikeus. Pddpaino tiedon jalostuksessa on ollut si-
sdisen historiatiedon raportoinnissa ja analysoinnissa, parhaimmillaan tren-
dien kuvaamisessa. Elimme suurta muutosta, joka tuo tiedon kaikkien ulottu-
ville arjen apuriksi ja paatoksenteon tueksi.

Reaaliaikaisen tiedon on ensimmaiisend ottanut laaja-alaisesti hyotykayt-
toon asiakas. Usein asiakkaalla on kdytdssddn sama tai jopa monipuolisempi
tieto kuin palvelun tarjoajalla. Hin voi edeti tietopolullaan hyvinkin pitkélle
ennen ensimmaistdkddn kontaktia fyysiseen palveluntarjoajaan, vaikka ostos
lopulta kivijalkakauppaan péatyisikin. Mitd asiakas tekee edelld, sitd yritykset
tekeviat nyt vauhdilla perdssa.
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Miten meiddn eilinen
kamppis meni?
Kysy [T-osastoltal

MARKKINONTI |

KUVA 4.

Johdon kuukausittainen perdpeiliin tuijottaminen myynnin, kustannusten
ja tuoton suhteen ei riitd endd yrityksen tdmén péivan tiedontarpeisiin. Tietoa
tarvitaan ja tuotetaan organisaation kaikilla tasoilla tdssd ja nyt. Tosin tarve
on sitd huutavampi, mitd lahempéna asiakasrajapintaa tai tuotantoprosessien
kriittisid paatoksentekopisteitd ollaan. Kylma totuus on, ettd elimme reaaliai-
kaisessa taloudessa, jossa asiakkaan kirsivillisyyttd mitataan sekunneissa —
taloudessa, jossa prosessien tehokkuus ja tappioiden miérd ovat usein suo-
raan verrannollisia ohjaavan tiedon nopeuteen ja oikeellisuuteen.

Yksi yritysten menestyksen tarkeimmistd arvoketjuista kulkee siksi datas-
ta informaatioon, tietoon ja ymmarrykseen. Ratkaisevaa ei ole tiedon maara
vaan yrityksen kyky soveltaa sitd kdytantoon. Madran lisaksi oleellista tiedosta
puhuttaessa on sen laatu: oleellisuus, oikeellisuus ja monipuolisuus ovat kriit-
tisia tekijoitd tiedon hyotykayton tuloksellisuudessa.

Tieto liiketoiminnan ytimessa merkitsee monien rakenteiden muuttumis-
ta organisaatioissa. Perinteinen IT muuttuu raporttien tuottajasta informaa-
tiovirtojen mahdollistajaksi. Markkinoinnin rooli korostuu voimakkaasti ja
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laajenee, silla verkkopalveluiden aikakaudella asiakas etenee ostopolullaan
omatoimisesti entistd pitemmalle ennen varsinaista osto-/myyntihetked. Tar-
kein tiedon hyotykdyttdjd on siten perinteisessd asiakasrajapinnassa markki-
nointi, jonka tehtéva on olla jatkuvasti asiakkaan pulssilla (ks. luku 9).

Toinen mullistus tapahtuu perinteisen teollisuuden puolella, jonne reaa-
liaikaisuus tunkeutuu teollisen internetin vddjadméttoman vallankumouksen
myo6td. Kehitys transaktioldahtoisistd liiketoimintamalleista palveluliiketoimin-
taan merkitsee analytiikan rantautumista kiintedksi osaksi prosessien opti-
mointia: ennustava eli prediktiivinen analytiikka ja laajaan alan tietopohjaan
nojaava analytiikka eli fleet-analytiikka ovat tulossa jaddakseen. Kehitys pa-
kottaa perinteisesti jaykkédrakenteisen IT:n oppimaan ketteryyttd ja reaaliai-
kaisuutta. Helpompi sanoa kuin tehdd, mutta jos yritys haluaa pysyé hengissa,
vaihtoehtoja ei ole.

2.3 Teollisen internetin vallankumous

Tamian pdivin muotitermilld Internet of things (Ilyhennettynd IoT) tarkoite-
taan asiayhteydestd riippuen esineiden ja asioiden internetid tai teollista inter-
netid. Keskidssd on ajatus, etté laitteet ja koneet pystyviat kommunikoimaan
tietoverkossa ja kerddamaédn toiminnoistaan ja ympdristostdan dataa, jota puo-
lestaan voidaan analytiikan avulla jalostaa ohjaamaan toimintoja ja prosesse-
ja — parantamaan palvelujen arvoa asiakkaalle. IoT:td on kutsuttu toiseksi lii-
ke-eldmian vallankumoukseksi, vahintddn yhtd merkittavéiksi kuin teollinen
vallankumous aikoinaan. Sovellusalueina nahdaén paitsi teollisuuden proses-
sit myds esimerkiksi logistiikka, energiatehokkuus, terveydenhuolto ja henki-
lokohtaiset dlylaitteet — vain mielikuvitus on kattona.

Digitaalisuus tuo laitteille tai prosessien paatoksentekopisteille identiteetin
ja IP-osoitteen. Néin ne kytkeytyvit tietoverkkoihin ja pystyvat vélittimaéan da-
taa toiminnoistaan. Laitteisiin upotetut sensorit kerdavat visymatta tarvittavaa
mittausdataa: lampétila, kosteus, nopeus, sijainti, tarind, happipitoisuus — lahes

DIGITAALINEN VALLANKUMOUS 21



mitd vain. Syntyy valtavia tietomassoja, Big Dataa, joka voidaan analysoida,
jalostaa ja palauttaa takaisin prosessien ohjaukseen ja optimointiin.
Niin syntyneeseen kahdensuuntaiseen dlyketjuun tarvitaan monenlaista tek-
nologiaa - mittalaitteita, reitittimid, datavarastoja, analysoinnin tyokaluja —
mutta ennen kaikkea kykyd hahmottaa paitsi prosesseja myds tdysin uuden-
laisia liiketoimintamalleja.

Kehitystd voidaan saada aikaan joko kehittdimilld kokonaan uutta luo-
vaa teknologiaa tai kopioimalla ja soveltamalla olemassa olevaa teknologiaa
tehokkaasti ja innovatiivisesti. Jalkimmainen malli tuo odotetusti nopeam-
min nakyvid tuloksia. IoT:ssd hyddynnettavé teknologia ja tyokalut eivit ole
endd uutta teknologiaa, vaan IoT:n lumipallovyoryn ajoittuminen juuri tdhdn
ajankohtaan selittyy ydinkomponenttien eli teknologian, esimerkiksi mikro-
mekaanisten antureiden, ja datan varastoinnin hinnan romahtamisella. Ole-
massa olevan teknologian soveltamisen tuomat hyodyt ovat ndin nopeasti
saatavissa.

Tehokkuuden lisdksi toinen IoT:n mukanaan tuoma ilmié on liiketoimin-
tamallien muuttuminen. Yha useammin siirrytddn perinteisestd tuotanto- ja
transaktiokeskeisestd toimintamallista laajempia palvelukokonaisuuksia tar-
joavaan bisnesmalliin. Asiakassuhteiden pituus kasvaa entista tiiviimmén yh-
teistyon myotd ja samoin palveluiden osuus litkevaihdosta. IoT nikyy ensi
vaiheessa teollisuudessa, mutta tekniikan hinnan laskiessa voimme jo lahiai-
koina odottaa tavaroiden internetin vydryvin koteihimme. Alykis arki ottaa
ensiaskeleitaan internetpohjaisessa energianhallinnassa, turvajdrjestelmissa ja
aktiivisuusrannekkeissa, mutta pian tehokkuutta ja toimivuutta valvovat antu-
rit 16ytyvét niin pyykinpesukoneista kuin jadkaapistakin.

Kaynnissé oleva teollisen internetin vallankumous ei kdy kivuttomasti tai
itsestddn edes automaation veteraaneille, vaan muutos vaatii sitkeyttd ja vah-
vaa johtamista. Teollisen internetin muutoksen haasteita ja nakymié valottaa
hyvin oheinen Konecranesin toimitusjohtajan Pekka Lundmarkin haastattelu.
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Haastattelu: toimitusjohtaja Pekka Lundmark,
Konecranes Oyj

Teollinen internet tulee koskettamaan kaikkea teollisuutta

Teollinen internet on ollut Konecranesin toimitusjohtajan Pekka Lundmarkin in-
tohimo jo vuosia. Han ndkee, ettd teollinen internet on meille huima mahdolli-
suus: Suomessa on pieneksi maaksi erittdin paljon oman alansa johtavia, palvelu-
bisnekseen laajentuneita teollisuusyrityksid. Uudentyyppiset teollisen internetin
palvelut tuovat alalle taysin uuden sysayksen.

- Teollinen internet mullistaa perinteisida teollisuuden aloja ja mahdollistaa
tuottavuushyppéyksen. Toisaalta kehitys voi tuoda merkittavid muutoksia nykyi-
siin arvoketjuihin. Alan ulkopuolinen toimija voi napata ison osan koko ketjun
arvosta. Hyva esimerkki on roskalaatikoihin sensoreita kehittanyt Enevo. Perin-
teiselld tavalla tyhjennys- ja reittisuunnittelulla voidaan pddstd muutaman pro-
sentin tuottavuuden lisdykseen. Nyt roskalaatikoiden tdyttdastetta mittaavien
antureiden avulla jateautojen reittejd optimoimalla pddstdan 50 %:n tai jopa 80
%:n sdastoihin. Enevo on siis ilman yhtddn autoa tai roskalaatikkoa napannut ar-
voketjusta leijjonanosan. Roskalaatikko ei todellakaan ole kovin monimutkainen
laite, mutta sen digitalisoinnilla on arvoketjusta voitu puristaa merkittavasti li-
sdtehoja. Sama voidaan tehdd mis-

sd tahansa teollisessa prosessissa,
Lundmark vakuuttaa.

Digistrategia ja teollinen inter- ”Tulevaisuuden teollisuu-
net otettiin Konecranesin strategian dessa parhaat bisnesmah-
kulmakiveksi 2012. Tama merkitsi dollisuudet on yrityksilla,
my&s vision péivitystd: Konecranes jotka hallitsevat keskeisia
ei olekaan tulevaisuudessa endi tietovirtoja ja pystyvit
nosturi- ja huoltosopimuskauppi- analysoinnin avulla tarjoa-
as vaan asiakkaan kumppani timan maan johtopaitékset
materiaalivirtojen turvallisuuden ja ylivertaisina palveluina.”
tuottavuuden nostamisessa.
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- Tehtaista, nostamisesta ja nostureista puhuttaessa turvallisuus on daretto-
man tdrked asia. Monissa tehtaissa nostaminen, nosturien huono huolto ja vaars,
huolimaton kayttd ovat yleisimmat syyt onnettomuuksiin. Néitd voidaan estaa
oikealla huollolla ja valvonnalla. Talld hetkelld meilld on kaiken kaikkiaan huolto-
sopimusten piirissd 450 000 nosturia, niistd 8 000 on ns. online eli nostureita,
joiden turvallisuutta ja kuntoa seurataan reaaliajassa meiddn valvomoissamme.
Teknisesti monet loT:n sovellukset olisivat olleet mahdollisia jo pitkddn, mutta
toteutuksen kustannukset ovat olleet liian korkeita laaja-alaiseen kayttdon.

- Tekniikka kehittyy ja halpenee nyt nopeasti. Uuden sukupolven sensorit pys-
tyvdt lukemaan hdmmastyttavid asioita: kiihtyvyyksid, paineita, ldmpé&tiloja, ilman
partikkeleita — melkein mitd tahansa. Sensoreiden ja tiedonsiirron, samoin kuin
tiedon louhinnan ja murskauksen hinta on romahtanut, joten koko arvoketjun
kustannus on tullut alas. Yhtdkkid online-toimintamallit ovat muuttuneet massa-
markkinaksi.

Suomella edellytykset piilaaksoksi

Suomessa teollisen internetin palveluiden osalta jotkut yritykset ovat hyvinkin
pitkdlld, Konecranes omalla alallaan maailman ykkénen. Toisaalta valitettavan pal-
jon on yrityksid, jotka eivdt ole Iahteneet liikkeelle ollenkaan.

- Suomella on kaikki edellytykset tulla jonkinlaiseksi piilaaksoksi. Tadlld on hy-
vid startup-yrityksid, meilld on hyva, teollisessa internetissa tarvittava teknologia,
ja nyt pddomasijoittajat ovat kiinnostuneet alan startupeista. Hyvd ekosysteemi
|6ytyy esimerkiksi Aalto yliopiston ympariltd Otaniemestd. Tosin muuallakin on
tajuttu loT:n merkitys: esimerkiksi Saksassa, Ruotsissa ja Singaporessa tapahtuu
paljon. Saksassa valtion ykkdshankkeita on Industrie 4.0, joka liittyy seuraavaan
digitalisaation vaiheeseen sisdltden mm. valmistusprosessien automatisoinnin, ro-
botiikan ja 3D-tulostuksen. Joten koko ajan on oltava hereilld ja mentiva vauh-
dilla eteenpdin. Meilld Konecranesilla yksi etappi oli ensimmaisen, tdysin automa-
tisoidun konttikentdn avaaminen Indonesiassa.

- Tulevaisuuden teollisuus toimintaymparistond ja tyopaikkana tulee ole-
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maan ihan muuta kuin mitd perinteisesti on totuttu. Monilla on vieldkin se kasi-
tys, ettd nostureiden tekeminen on raudan hitsaamista, likaista ja kuumaa hom-
maa, josta digitaalisuus on kaukana. Teollisuuden ja alan koulutuksen haasteena
onkin, miten osaamme markkinoida alaa nuorille kiinnostavana tyopaikka- ja
tySuravaihtoehtona.

Hallitukset heratkaa

Konecranes on ollut digitalisaation pioneereja: nostureissa siirryttiin digitaalioh-
jaukseen jo 20 vuotta sitten. Tastd huolimatta Lundmarkin mukaan eteneminen
loT:n polulla on ollut ajoittain hirvedd tuskaa. Mutta kun lumipallo on lahtenyt
kunnolla vierimaan, sitd ei pysdytd mikaan.

- Ylimman johdon merkitys tdtd suuruusluokkaa olevissa muutoksissa on
erittdin suuri. Hallitusten pitdisi olla muutoksen ajureita, mutta valitettavan usein
sielta suunnalta 16ytyy paljon jarrumiehid. Jos hallituksessa ei ole yhtdan digita-
listia, loT-loikkaa on lihes mahdotonta ottaa, silld teollisen internetin osalta on
todella vaikea laskea bisnescasea, jossa seuraavalle kvartaalille voitaisiin osoittaa
tulosta. On kuitenkin uskallettava tehda rohkeita pagtoksia.

- Toinen haaste 10ytyy keskijohdosta: Teollisuusyrityksessa keskijohto on usein
miehitetty 30 vuotta talossa olleilla alan perinteisilld ammattilaisilla. Nuoret,
osaavat ja innostuneet kyvyt vdsyvat viemadn kehitysideoita moniportaisen hie-
rarkian ylemmille tasoille, jotka eivdat ymmarrd tai halua ymmartda kdynnissa ole-
vaa muutosta. Eli kehitys torpataan siséltd pain.

Lundmarkin mukaan usein paras tapa lahted liikenteeseen lot-polulla on to-
teuttaa se projektiluonteisesti varsinaisen organisaation ulkopuolella, ytimena
pieni ryhma innostuneita ja lahjakkaita nuoria ihmisid. Jos organisaation keskijoh-
dosta kuitenkin |8ytyy aitoa intoa ja osaamista, projektin vetovastuun voi antaa
myds sinne. Tavoitteena projektilla on lyhyessd ajassa tuottaa proto, joka on vie-
tdvissd oikeaan asiakasymparistoon. Tarkeda on kyky kokeilla nopeasti protoil-
la ja katsoa mika toimii, mikd ei — ja tarvittaessa vetdd nopeasti ruksit padlle ja
mennd eteenpdin. Konecranesin ohjelmointitimeille jarjestama kilpailu osoittaa,
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ettd menetelma toimii myds kaytdnndssa. Kisassa tiimeille annettiin nostureiden
rajapinnat kdyttéon ja 48 tuntia aikaa tehdd mitd vain.

- Tulokset olivat hdmmadstyttavid: yksi tiimi mm. teki nosturin ohjausjarjestel-
man dlyrannekelloon. Kehityksen kellotaajuus myds perinteisessa teollisuudessa
on saatava startup-yritysten taajuudelle. Se on hyvin usein toisenlainen taajuus
ja maailma kuin mihin kvartaalitaloudessa olemme tottuneet. Jos tahtia ei saada
muutettua, hitaus muodostuu kehityksen pullonkaulaksi. Endd ei toimi malli, jossa
kehitetddn monen vuoden bisnesstrategia ja toimintasuunnitelma, jota sitten ke-

hitetddan kolme vuotta.

Reaaliaikainen tieto on valtaa

Télld hetkelld Konecranesin likevaihdosta palveluitten osuus on 42 % ja laittei-
den 58 %. Nostureiden huoltokanta kasvaa 5—10 % vuodessa, mutta digitaalis-
ten palveluiden kasvuvauhti on 50 %. Jo Idhivuosien aikana tullaan siis tilantee-
seen, jossa suurin osa laitteista on tavalla tai toisella online-palveluiden piirissa.
Digitaalisuus on avain myds parempaan asiakaspalveluun ja myynnin johtami-
seen. 50 000 salescasea sisdltavd globaali CRM-jdrjestelmd ndyttdd reaaliajassa,
miten myynti kdy — ei pelkdstddn tarjouksien vaan myos liidien ja prospektien
osalta. Ndkyma saadaan luotua tarpeen mukaan esimerkiksi maa-, asiakasseg-
mentti-, myyja- tai tuoteldhtdisesti. Reaaliaikainen tieto merkitse kilpailuetua ja
valtavia mahdollisuuksia.

- Uskon, ettd teollinen internet tulee osoittautumaan seuraavaksi teolliseksi
vallankumoukseksi.Voi hyvin olla, ettd lyhyelld tahtdimelld asian ympadrilld on osin
hyped ja edessd olisi vield jonkinlainen pettymys. Mutta 10—15 vuoden sisdlld loT
on ehdottomasti vallankumous. Se tulee mullistamaan kaikki teollisuuden alat.
Tahan liittyy myds maailman pelastaminen: materiaalitehokkuus, puhdas energia.
Digitalisoituminen tulee siten olemaan yksi ratkaisu my&s saasteongelmaan. Nyt
on vain toimittava ja mentdvd eteenpain.
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KASSA 3 7
Keskivertoasiokkaat |

KUVA 5.

2.4 Matkalla asiakastalouteen

Keskivertoasiakasta ei endd ole. Yhdelle asiakkaalle optimaalinen tuote-hin-
ta-aika-kanava-yhdistelma ei ole optimaalinen toiselle. Tama koskee sekd ku-
luttaja- ettd B2B-liiketoimintaa. Sirpaloituneen kulutuksen ja voimakkaan eri-
koistumisen maailmassa asiakasymmarryksen merkitys on kasvanut. Yleinen
massatieto ei endd riitd ylivoimaisen kilpailuedun ldhteeksi, vaan asiakkaasta
tarvitaan monipuolinen 360 asteen kokonaisnakymi, joka yhdistaa sisdisen ja
ulkoisen tiedon liiketoiminnan kivijalaksi.

Siirtyminen tuotantotaloudesta asiakastalouteen on kasvattanut asiakastie-
don painoarvoa liikkeenjohdon salkussa merkittavasti. Tastd huolimatta asiak-
kuuksista ja asiakastavoitteista puhutaan usein vain sivulauseissa; asiakkuudet
janiihin liittyvit tiedostot ja mittarit mielletaén edelleenkin markkinointih6m-
péksi, jotka siten voidaan jattdd markkinointiosaston harteille. Asenne on vaa-
rallinen aikana, jolloin tiedon solmukohdat ovat osoittautuneet menestyksen
suihkumoottoreiksi, mistd hyvind esimerkkeind ovat Amazon ja Google.
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Yritykset, joissa on kiytossda BSC eli Balanced Scorecard (tasapainotet-
tu tuloskortti), ovat onneksi ottaneet ainakin ensiaskeleita asiakasnakokul-
man tuomiseksi kabinetteihin: talouden, sisdisten prosessien, oppimis- ja
kasvunakokulman rinnalla on my6s asiakasndkokulma toimintaa ohjaavine
mittareineen. Mutta 10ytyyké nakemystd asiakkuuksien tavoitemittareiksi?
Hyvat mittarit ovat kuin unilukkareita, ne auttavat pysymain valveilla, seu-
raamaan tilannetta ja tarvittaessa selvittdméén ja analysoimaan syitd lukujen

taustalla sekd tekemédn korjaavia liikkeita.

Tuloskortin asiakkuusmittareita pt-kaupassa
B Asiakasmadidrien kehitys (kaikki kanavat) + ennuste

B Verkon kavijamadrien kehitys + ennuste

B Ostokonversio sekd verkosta etti (jos mahdollista)
kivijalasta + ennuste

B Ostot/asiakas-kehitys + ennuste

Uusien/poistuneiden asiakkaiden suhde + ennuste

B NSl:n kehitys + ennuste

KUVA 6.

Jotta asiakkuuksia voi johtaa, niiden arvoa pitdd seurata ja mitata. Hel-
pointa on aloittaa perinteisistd mittareista — myynti, asiakasmaéarat sekd nii-
den kehitys - ja jatkoksi tuottaa asiakaskohtaiset myynnit (ostot per talous tai
asiakas) kehityksineen. Ylikanavaisuus tuo asiakastarkasteluun kulmakerroin-
ta. Nykyisin yksi tarkeimmistd, jos ei tdrkein, asiakasymmaérryksen ldhde on
verkko. Asiakkaan kivijalkakauppaan paityvasta ostopolusta jopa kaksi kol-
masosaa on jo tapahtunut verkossa. Siksi verkkopresenssin seuranta ja analy-
sointi on asiakasymmarryksen kannalta entista tairkeimpai ja markkinoinnin
kannalta kriittista.
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Kivijalkaliiketoiminnassa asiakkuusmittareita kdytetdadn ja asiakkuuden
arvoa mitataan usein vasta ensimmadisen ostotapahtuman jéilkeen. Verkossa
kanavien tehokkuutta mitataan jo aikaisemmassa vaiheessa ostopolkua, ylei-
simmin kavijamaérillé ja klikkauksilla. Verkkokaupan puolella padmittareihin
kuuluu itseoikeutetusti konversio (verkkokaupasta ostaneet / verkkokaupas-
sa vierailleet asiakkaat). Konversiota voidaan mitata myos fyysisissd kaupois-
sa. Etenkin erikoistavarakaupoissa kyseinen mittari toimii varsin hyvin, joten
toivoa sopii, ettd sen kéytto yleistyy laajemmallekin. Operaattoripuolelle on
vakiintunut churn, asiakaspoistuma- tai hiipumaprosentti. Hiijpuman hyvéina
sukulaisena voi pitdd esimerkiksi kuluttajaliiketoimintaan soveltuvaa uusien
ja poistuneiden asiakkaiden suhdetta.

Mittaamisen ei pida olla vain takapeiliin tuijottamista vaan ennen kaikkea
tulevaisuuden nakymian hahmottamista. Tahdn antaa prediktiivinen analy-
tiikka hyvét tyokalut, mutta valitettavasti ennustemallien kéytto on vield suu-
ria verkkokauppiaita lukuun ottamatta varsin védhéistd. Asiakkaan kdytostd
kuvaavien mittareiden ja ennustavien mallien tulisi kiinnostaa muitakin kuin
markkinointiosastoa. Etenkin jos liiketoimintaa tehddin ylikanavaisesti, asia-
kasnakyman tulisi olla johdon kiinnostuksen kohteiden karkipaassa.

Kaikessa innostuksessa on kuitenkin vaaransa. Jos tiedolla johtamisen
mallia ldhdetddn hatikoidysti vyoryttimaan organisaatioon, paadytaan hel-
posti mittaristordjahdykseen: KPI:ien (key performance indicators) maara
moninkertaistuu, jolloin pdamadrd “mitd mitataan, sitd tehdddn” hajoaa koko-
naisndkyman sumentuessa. Eli data ja mittarit eivét siis ratkaise johtamison-
gelmaa, vaan liiketoiminnallinen ndkemys ja kyky pelkistda asioita. Yksinker-
taisuus on tehokasta ja kaunista.

2.5 Kulttuurivallankumous on haasteista suurin

Strategian jalkauttaminen merkitsee paitsi perinteisen taloustietojen myds asi-
akkuus-, markkina-, analyysi- ja ennustemalleista saatavan tiedon jalkauttamis-
ta prosesseihin ja arjen paitoksentekoon. Strategian toteutumista ruokkivan,
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yhtendisen informaatiohermoston rakentaminen ldpi koko organisaation vaa-
tii yksiloiden ja organisaatioprosessien ymmartamista, aikaa ja ennen kaikkea
selkedn vision. Pilvipalvelut rajattomine kapasiteetteineen ja erilaiset ketterdt
tyokalut tarjoavat kuitenkin usein ainakin valiaikaisen oikotien onneen.

Kun ensimmainen askel kohti reaaliajassa sykkivéa strategiaa on otettu eli
tiedon kulun teknologiset haasteet on jollain tasolla auttavasti selétetty, edessd
on vield kriittisempi haaste: kulttuurivallankumous. Siirtyminen tuotantota-
loudesta reaaliaikaisen tiedon ohjaaman asiakas- ja teollisen internetin aika-
kaudelle merkitsee usein rajuja myllerryksia yrityksen prosesseissa, organisoi-
tumisessa ja osaamistarpeissa. Tiedon uiminen kaikkiin prosesseihin muuttaa
jokaisessa organisaatiossa voimakkaasti tyoskentelytapoja

Onnistuneen kulttuurivallankumouksen avaimet ovat edelld esitetyissa ky-
symyksissa miksi, mitd, kenelle, missd, miten ja milloin. Jos organisaatioon ei
onnistuta viestimadn strategian keskeisid ajureita, eli miksi muutos tehdain
ja mitd muutoksella tavoitellaan, strategian jalkautuksen onnistumisen edel-
lytykset ovat erittdin heikot. Ndin siksi, ettd vastausta kysymykseen “miten” ei
saada vietyd toimintaprosessien ldpi ilman koko organisaation sitoutumista.

Yleisin sudenkuoppa uutta strategiaa jalkautettaessa on muutoksen tarvit-
seman ajan aliarviointi. Muutoksen ldpivientiin tarvitaan ylimmin johdon
ja hallituksen vankka sitoutuminen, joka sekddn ei aina ole itsestddnselvyys.
Hallitus ja yritysjohto saavat kuitenkin kabineteissaan tyostad strategiaa ja
prosessin aikana juurruttaa sen selkdytimiinsa. Pelkadlld kalvosulkeisella kult-
tuurimuutoksen siementd ei kylvetd organisaatioon. Uusien teknologioiden,
informaatiojérjestelmien ja prosessien oppiminen arjen kiireessa on tuskaisen
tyolastd. Ei riitd, ettd muutosta projektimaisesti johtavat yksikot ja edelldkavi-
jat saadaan mukaan, vaan kyseessd on koko organisaation ldpéiseva kulttuu-
rimuutos, jonka tuloksista saadaan tdysiméardisesti nauttia vasta, kun koko
orkesteri soittaa yhteen.

Mikédn toimiala ei ole turvassa digimurroksen vyoryessd yhé uusille liike-
toiminta-alueille. Entisilld bisnesopeilla ei endd pérjad, ja muutosta on kvar-
taalitalouden paineissa haastavaa viedd lapi. Vaihtoehtoja ei kuitenkaan ole:
kykymme hyodyntdd ja omaksua digitaalitalouden toimintamallit ratkaisee
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paitsi yritysten my6s Suomen tulevaisuuden. Kuten hallitusammattilaiset ry:n
pédsihteeri Maarit Aarni-Sirvion oheisessa haastattelussa sanoo: ”1990-luvun
bisnesopeilla ei pérjitd digimurroksessa.”

Haastattelu: paasihteeri Maarit Aarni-Sirvio,
Hallitusammattilaiset

1990-luvun bisnesopeilla ei parjata digimurroksessa

Se, miten yritykset ja Suomi valtiona pystyvdt hyddyntdmdin digitaalisuutta ja
mobiilitekniikkaa, on ratkaisevaa kilpailukykymme ja koko tulevaisuutemme kan-
nalta. Muutos tulee olemaan niin suuri, ettd sitd on vaikea ymmartda. Meilld Suo-
messa haaste on vield suurempi kuin esimerkiksi Virossa, jossa ei ole vanhoja
rakenteita ja yritysten toimintaa jaykistavdd sddtelyd, pohtii Hallitusammattilaiset
ry:n padsihteeri, hallitusammattilainen Maarit Aarni-Sirvié.

- Viime vuosikymmenind teollista tuotantoa on siirretty halvemman kustan-
nustason maihin. Nyt digitaalisuus mahdollistaa saman kehityksen myods palve-
lualoilla. Esimerkiksi jo nyt monen englantilaisen hallitusammattilaisen assistentti
on Intiassa, kommunikointi tapahtuu digitaalisien kanavien vilitykselld. Mutta digi-
taalinen murros tulee ndhdd myds mahdollisuutena: meilld on korkea koulutus-
taso, hyvd infra ja myodtdtuulessa vauhdittuva startup-kulttuuri.

- Valitettavan usein kdynnissa olevan muutoksen merkitystd oman yritystoi-
minnan kannalta ei ndhdd, vaan tukeudutaan liian pitkddn vanhoihin malleihin.
Peldtddn uuden bisnesmallin sydvan nykyistd, kannattavaa liiketoimintaa. Yrityk-
sen hallituksen jdsenilld on valtava vastuu olla hereilld, ndhda tulevaisuuteen.
Heiddn tulee ymmartdd yrityksen arvoketju ja erilaisten megatrendien, kuten
digitalisoitumisen, vdeston vanhenemisen, kaupungistumisen ja ymparistotietoi-
suuden kasvun, mahdolliset vaikutukset liketoimintaan. [990-luvun bisnesopit
eivdt pade endd taman pdivan yritysmaailmassa. Hallituksissa tulee olla aitoa di-
versiteettid ja kykyad keskustella laaja-alaisesti tulevaisuuden ndkymistd — ja uskal-
lusta kokeilla uusia toimintamalleja.
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Maarit Aarni-Sirvion mukaan kvartaalitaloudessa ei yksinkertaisesti ole varaa
harharetkiin. Toisaalta yritykset ovat laihduttaneet organisaationsa siihen pistee-
seen, ettd perusliketoiminnan hoidosta ei kdytanndssd ole revittavissa resursseja
digitalisaation vaatimaan kehitystyohdn. Viimeistddn nyt on kuitenkin lahdettava
likkeelle, silld kdynnissd oleva murros tulee koskettamaan kaikkia aloja ja vaarana
on, ettd juna menee jahkaillessa ohitse. Aarni-Sirvid suositteleekin joko muusta
yritystoiminnasta selkedsti erotettua projektimallia tai etenemistd hallittujen yri-
tysostojen kautta.

- Projekti kannattaa hoitaa normaalin tuloslaskelman ulkopuolella, jotta kehi-
tystoiminnan kustannukset eivat syd perusbisneksen marginaaleja ja ndin anna
vadrid signaaleja. On erittdin tarkedd suunnitella, miten asiasta kommunikoidaan
sekd yrityksen sisdlld ettd ulkoisille sidosryhmille. N&din valtytdan turhalta speku-
loinnilta tai ylilydnneilta.

- Jossain esityksessd yrityksen hallituksen asennetta digimurrokseen kuvattiin
padnsd hiekkaan tydntdneelld strutsilla. Kuvaus on osuva vield valitettavan mo-
nen hallituksen osalta, mutta onneksi tilanne on nopeasti muuttumassa. Halli-
tusammattilaiset omalta osaltaan tukevat jdsenistdnsa osaamistason nostamista
tallakin osa-alueella, jonka merkitys kasvaa vadjdamattd ldhitulevaisuudessa ny-
kyistakin nopeammin, Maarit Aarni-Sirvié vakuuttaa.

Maarit Aarni-Sirvion teesit

B |okaisen hallituksen agendalla tulee olla digitaalinen murros.

B Muutos on vidjaamaton: parempi sisdinen kuin ulkopuolinen disruptio.
B Pitdi olla rohkeutta ottaa riskeji ja kykya oppia epaonnistumisista.

B Uusien toimintatapojen ja lilketoimintamallien kehittaminen
vaatii muusta liilketoiminnasta eriytetyn projektin.
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