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1 Ekosysteemit

- digitalisaation seuraava

askel

Yksin tekeminen ei enaa

Digitalisaation rooli lilkketoiminnan
murroksessa on kaksijakoinen. Se tarjoaa
huikeita mahdollisuuksia, mutta on myos
markkinahairikkd. Perinteiset
liiketoimintamallit eivat parjaa, kun bisnesta
ohjaavat tehokkaasti verkostoituneet sahkodiset
ekosysteemit.

Yksi digitalisaation nakyvimmista hyodyista on
liilketoimintaa rajoittavien muurien
kaatuminen. Tehokas tiedonkulku kasvattaa
asiakasymmarrysta. Yrityksilla on entista
paremmat mahdollisuudet rakentaa lujia ja
pitkaaikaisia asiakassuhteita. Ne voivat kehittaa
ristiinmyyntia esimerkiksi automaation ja

asiakas historian analysoinnin ja keinoalyn
avulla.

Disruptioihin eli digiajan markkinahairidihin
liittyy usein perinteisten arvoketjujen
asteittainen mureneminen - tai jopa
romahdus, kun markkinoille tunkee uusi alykas
peluri. Amazon, Uber, Airbnb ja Apple ovat
haastaneet onnistuneesti perinteiset toimijat ja
niiden arvonluomisen logiikan. Naita
menestyjia yhdistaa digitaalinen alusta ja
liiketoimintaekosysteemi, jossa arvoketjut on
korvattu moniulotteisilla ja tuottavilla
arvoverkostoilla.

Perinteisiin kanava- ja asiakkuudenhoitomalleihin jumittavat firmat ovat vaikeuksissa, kun niiden
sahkoiset Kilpailijat pystyttavat asiakkaalle monikertaista arvoa tuottavia ekosysteemeja. Tutkimus
kertoo, etta digitaalisia ekosysteemeja hyodyntavat ja asiakkaidensa tarpeita hyvin ymmartavat
tahkosivat 32 % keskimaaraista korkeampaa tulosta ja kasvoivat 27 % toimialansa keskiarvoa
nopeammin.

Weill, P. & Woerner, S. L. Thriving in an Increasingly Digital Ecosystem. MIT Sloan Management Review. Summer 2015.



Palvelubisnes on voitolla markkinoiden
uusjaossa. Perinteinen tuotevetoinen
liiketoiminta karsii kutistuvista katteista useilla
toimialoilla. Asiakaslahtoiseen
palvelutuotantoon on digiratkaisujen ansiosta
onneksi helppo siirtya.

Toki palvelubisneksenkin pitaa uusiutua, koska
asiakkaiden odotukset kasvavat.
Monimutkaisessa ja verkostoituneessa
maailmassa asiakkaan yksittaisen ongelman
tunnistaminen ja ratkaiseminen ei riita.
Perinteinen putkimallinen palvelu pitaa
korvata palveluformaatilla, joka osaa kasitella
asiakasryhmia niiden vaatimusten mukaisesti
Ja tarjota kokonaisia palveluita, ei vain
yksittaisia osaratkaisuja.

Globalisaation puristuksessa monet yritykset
hakevat kilpailuetua erikoistumalla. Se lisaa
riippuvuutta yhteistydbkumppaneista. Yritykset
tarvitsevat paitsi toistensa usein myos
kilpailijjoidensa ratkaisuja.

Wall Street Journalin mukaan
Samsung saa jokaisesta Applen
myymasta iPhonesta noin 100
euroa. Se tarkoittaa, etta iPhone
on Samsungille kannattavampi
bisnes kuin komponenttien
tuottaminen yhtion omaan
Galaxy-luuriin.

Martin, T. W. & Tripp, M. Why Apple Rival Samsung Also Wins
If iPhone X Is a Hit. Wall Street Journal. Oct. 2, 2017.

Asiakkaiden tarpeita pitaa ymmmartaa entista
syvallisemmin. Siksi tarvitset bisneksesi tueksi
ketteran ja kaikkia osapuolia hyodyttavan
palveluekosysteemin.



Mika ihmeen ekosysteemi?

Ekosysteemit tarjoavat erikoistuneille
yrityksille luontevan keinon verkostoitua omaa
osaamista taydentavien toimijoiden kanssa.
Ekosysteemi laajentaa ja vahvistaa tarjontaasi.

Teknologian kehitys luo uusia
bisnesmahdollisuuksia. Tekoaly,
koneoppiminen, lohkoketjut, robotiikka ja
esineiden internet ovat vain jaavuoren huippu.
Niiden lisaksi yritykset tarvitsevat valineita
uuden teknologian kaupallistamiseen ja
kehittamiseen.

Digitaalisille alustoille perustetut
ekosysteemit avaavat ovia ideajahtiin.
Monialaisten ja perinteisesta poikkeavien
toimijoiden kohtaamisissa syntyy yllattavia
mahdollisuuksia, oivalluksia ja tietoa.

Ekosysteemin johdossa on usein yksittainen
toimija, joka luo ymparilleen kasvavan ja
kehittyvan verkoston. Ekosysteemin jasenet
imevat kuitenkin vaikutteita monesta suun-
nasta, eivatka ole yhden yrityksen ohjailtavissa.

Ekosysteemin matala hierarkia muistuttaa
luonnosta [6ytyvaa mallia. Ekosysteemi korjaa
itsensa, kun odottamaton muutos yllattaa.
Yhden jasenen poistuminen ei juurikaan
vaikuta kokonaisuuteen.

Ekosysteemin vahvuuksia ovat ketteryys ja
mukautuvuus. Pieni toimija voi onnistuessaan
haastaa perinteisempien bisnesmallien
jattildiset. Ekosysteemin toimintaa ei voi
suunnitella etukateen tarkasti, koska se
perustuu osapuolten vuorovaikutukseen.

Ekosysteemi eroaa perinteisesta
verkostoitumismallista siing, etta se tuottaa
arvoa kaikille jasenilleen. Verkostoissa
osapuolet ajavat ensisijaisesti omaa etuaan,
kun taas ekosysteemissa paamaara on kaikkia
hyddyttava ja saavutettavissa vain yhteistyolla.
Rahan lisaksi ekosysteemia pitaa koossa tieto,
taidot ja yhteiséllisyys.

Ekosysteemissa yhteistyo on
kustannustehokasta. Jasenet saavuttavat

paamaaransa merkittavasti niukemmilla
taloudellisilla panostuksilla ja resursseilla kuin
yksinaan. Myaos riskit ovat pienemmat.

Ekosysteemissa arvo syntyy perinteista
arvoketjua laajemmassa ja
monimutkaisemmassa arvoverkossa. Rahan
lisaksi verkossa siirtyy dataa ja aineetonta
arvoa eri osapuolten, kuten yritysten,
asiakkaiden ja strategisten kumppaneiden
valilla.



1.1 Ekosysteemi innovaation ja kasvun

valineena

Digitaalinen ekosysteemi tarjoaa useita mahdollisuuksia bisneksesi kehittamiseen:

Kytke ekosysteemiisi
ulkopuolisia vastuullisia
asiantuntijoita. Jos haluat laajentaa tai

vahvistaa osaamistasi nopeasti, etsi
ekosysteemiisi ulkopuolisia asiantuntijoita.
Usean toimialan yhdistavat ekosysteemit
ovat maailmalla jo tavallisia. Boston
Consulting Groupin tutkimuksen mukaan
83:ssa prosentissa digitaalisia ekosysteemeja
mukanaolijat edustivat neljaa tai sita
useampaa toimialaa. Yli puolessa tapauksista
jasenet olivat kuudelta tai sita useammalta
toimialalta.

Kehita tuotteita ja palveluita

ekosysteemissa. Ekosysteemin

toimijat voivat tuottaa yhdessa tuotteita ja
palveluita, joita eivat pystyisi yksinaan
valmistamaan ja markkinoimaan. Uusien
teknologioiden edistaminen ja taloudellinen
hyoédyntaminen vaativat isoja ponnistuksia.
Onnistumisen todennakoisyys kasvaa

monialaisten asiantuntijoiden vastuullisessa
ekosysteemissa.

Hyodynna tietoa. Dataan perustuvien

ekosysteemien merkitys kasvaa etenkin
yritysten valisessa bisneksessa. Tiedon avulla
tuotat hyvakatteisia jatkuvia palveluja ja
kilpailuetua. Oikein kaytettyna tieto auttaa
sinua sitouttamaan asiakkaasi yritykseesi ja
nostaa asiakkaan kynnysta loikata kilpailijasi
leiriin.

Kapitalisoi aineeton

omaisuutesi. Digitaalisessa

ekosysteemissa kehitat uusia kayttdétapoja
yrityksesi aineettomalle paaomalle. Loydat
kumppaneita, jotka hyotyvat osaamisestasi,
palveluistasi ja brandistasi. Esimerkiksi
esineiden internetissa tarvitaan toimijoita,
joilta loytyy seka dataa etta teknisia ratkaisuja
tavaroiden ja palveluiden paikannukseen.

Hyodynna sahkoisyytta
taysimittaisesti. Digitalisaation

uusimpia aluevaltauksia ovat virtuaalisen ja
fyysisen maailman yhdistaminen
uudenlaisiksi hybridipalveluiksi. Auton
lammityksen, kodin valaistuksen tai
mokkisaunan napsauttaminen paalle
kannykkasovelluksella on vasta esimakua.
Myds asiakaskokemuksien parantamisessa
digitalisaation avulla on viela paljon
hyddyntamatonta maastoa.

Ringel, M., Grassl, F., Baeza, R. & Manly, J.

How Collaborative Platforms and

Ecosystems Are Changing Innovation.

BCG report, The Most Innovative Companies 2019: The Rise
of Al, Platforms, and Ecosystems. 3/2019.



1.2 Alustatalous

yhdistaa toimijat

Alustatalous on internetin myota syntynyt
lilketoiminnan organisointimalli, jonka pohjalla on
sahkodisten sovellusten kehittamiseen ja jakamiseen
tarkoitettu ymparistd. Alustatalouden toimijat ovat
tyypillisesti palveluita tai tuotteita valittavia yrityksia
(esimerkiksi Uber, Airbnb ja Amazon) tai sahkoisia
liiketoiminta-alustoja muille tarjoavia organisaatioita
(esimerkiksi Microsoft, Apple tai Google).

Digitaalinen ekosysteemi tarvitsee vastuullisen
sahkodisen kasvualustan, jossa kaikkia jasenia
hyodyttava arvonluonti on mahdollista. Jasenilla on
valitdon seka paikasta riippumaton paasy dataan ja
resursseihin. Asiakkaat, tyontekijat ja organisaatiot
kohtaavat vuorovaikutteisissa viestintakanavissa.

Alusta haastaa digitalisaatiota edeltaneet
liiketoimintamallit, joissa arvo luodaan vaihe vaiheelta
tuottajasta loppukayttajaan etenevassa putkessa.
Alustoihin perustuvissa ekosysteemeissa arvoa
voidaan synnyttaa ja vaihtaa samanaikaisesti useissa
eri paikoissa ja eri tavoilla alustan tukemissa
vhteyksissa, eli malli moninkertaistaa
ansaintamahdollisuudet.

Alustatalouden etuja

Alustat hyodyntavat dataa
tehokkaasti. Alustan

perusominaisuus on tiedon valittaminen
ja keraaminen. Lisaarvo syntyy datan
jarjestelmallisesta ja laajasta
hyddyntamisesta. Yritykset ja niiden
palvelut linkittyvat asiakkaisiinsa
sujuvasti. Asiakaspalaute voidaan kerata
valittédmasti palvelutoimituksen jalkeen
tai jo sen aikana.

Alustat avaavat uusia

ansaintamahdollisuuksia.

Alustat muuttavat logistiikkaa.
Tuotteiden ei tarvitse valttamatta olla
alustatoimijoiden varastossa tai
tuottamia. Tuotteet ja palvelut voidaan
tilata ja tuottaa tosiaikaisesti sielta, missa
niita on kulloinkin saatavilla.

Alustat sitouttavat

kayttajiaan. vastuullinen
alustatoimija ymmmartaa kayttajiaan ja

helpottaa heidan rutiinejaan. Siksi
kayttajat sitoutuvat perinteisia malleja
pidempiin asiakassuhteisiin.

Alustat skaalautuvat
helposti. Alustat keraavat ja

seuraavat seka analysoivat kayttajadataa
herkeamatta. Perinteiset tiedon ja
toimintojen portinvartijat kayvat
tarpeettomiksi, kun tuotevalikoimasta
voivat paattaa kayttajat. Alustojen kautta
tuhannet tai miljoonat kayttajat ovat
vhteydessa toisiinsa. Tahan haasteeseen
perinteisten mallien on vaikea vastata.

Alustat kaantavat

huomion asiakkaaseen.
Alustayritykset eivat parjaa tuijottamalla
sisaisia prosessejaan, vaan asiakkaan
tarve ja kayttaytyminen ohjaavat
lilketoimintaa. Jos alusta ei houkuta
kayttdjia, asiakkaan tarpeet on
todennakdisesti ysmmarretty vaarin.



1.3 Kilpailuetua verkostoista

Keskeinen yritysten valisen linkittymisen kasite
on verkostovaikutus (engl. network effect).
Silla viitataan ilmidon, jossa alustan
kayttajamaara vaikuttaa jokaisen kayttajan
arvonluontiin. Laajojen, hyvin toimivien
alustojen yhteydessa puhutaan usein
positiivisesta verkostovaikutuksesta. Se
tarkoittaa suuren yhteisdon kykya tuottaa
merkittavaa hyotya jasenilleen. Kriittisen
kayttajamaaran ylityttya tallainen alusta
muuttuu kilpailijoitaan selvasti
houkuttelevammaksi.

Kaksipuoleisessa verkostovaikutuksessa
(engl. two-sided network effect) otetaan
huomioon markkinoiden molemmat
osapuolet eli tuottajat (esimerkiksi valmistajat,
myyjat, jakelijat) ja ostajat. Verkostossa
syntyvan myonteisen palautteen vaikutus
verkoston toimintaan ja kasvuun on niin suuri,
ettd alustabisneksessa kaytetaan usein rahaa

valitun osapuolen mukaan houkutteluun. Kun
alustalta |6ytyy tarpeeksi joko tuottajia tai
ostajia, se motivoi toista osapuolta lahtemaan
mukaan. Tuloksena on positiivinen, molempia
osapuolia ja itse alustaa vahvistava Kierre.




1.4 Ekosysteemit muuttavat arvoketjuja

Makuuni oli aikansa menestysbisnes. Se
tahkosi rahaa videovuokrauksella ja
Mmakeismyynnilla. Kun suoratoistopalvelut
yleistyivat, katosi kova maa Makuunin jalkojen
alta. Konkurssipesaan arvoa toi endaa jaljelle
Jjaanyt karkkivarasto.

Makuuni joutui disruption uhriksi.
Suoratoistopalvelut toivat hittielokuvat
suoraan kotisohvalle. Matka korttelikulman
videovuokraamoon oli yhtakkia liian pitka.

Google teki samanlaisen tempun digikeinoilla
sanomalehdille ja printtimediaan
erikoistuneille mainosmaakareille.
Verkkomainonta oli nopeaa, helppoa ja
mitattavaa. Eli kaikkea muuta kuin
myynti-ilmoituksen sorvaaminen perinteiseen
sanomalehteen.

Ekosysteemien moniulotteiset arvoverkostot
ulottavat lonkeronsa yllattaviin ja kaukaisiin
paikkoihin. Ne tarjoavat perinteisia kanavia
enemman toimijoita, toimintoja, palveluja ja
tuotteita.

Taloudellisen arvon lisaksi verkostot valittavat
tietoa ja muuta aineetonta omaisuutta, jolla on
liilketoiminnallisesti merkittavaa arvoa.
Esimerkiksi Google Analyticsin tarjoama tieto
auttaa markkinoinnin suunnittelussa ja entista
myyvampien markkinointiviestien
Kirjoittamisessa.

Netflix ja Google tuottivat
kayttijilleen selkeasti

suurempaa arvoa kuin Makuuni
tai paikallinen sanomalehti.



Arvoverkoille on tyypillista,

etta:

Arvo ei muodostu aina samalla

tavalla. perinteisen arvoketjun vaiheita

voidaan ohittaa (esimerkiksi suoramyynti
tukkurin ohitse) tai arvo voi syntya verkostosta
valittujen ja tilanteeseen soveltuvimpien
toimittajien kanssa.

Eri toimijat tekevat yhteistyota
kumppanuussuhteissa, jotka

tahtaavat kaikkien osapuolten
menestymiseen. Resurssien ja datan
Jakaminen kilpailijoiden tai kumppaneiden
kanssa saattaa osoittautua arvoverkostossa
kaikkia tahoja hyddyttavaksi. Yhden toimijan
menestys tuo hyotya kaikille verkostoon
kuuluville.

Tuottavuus lisaantyy. verkosto luo

arvoa yrityksen itsensa tuottaman arvon lisaksi.

Digitaalisella alustalla sisallot
liikkkuvat kaikkiin suuntiin. Tieto ei

kulje ainoastaan myyjalta ostajalle, vaan myos
asiakkaat tuottavat sisaltdéa (esimerkkina
Facebook).

Pienten toimijoiden
yhteenliittymat voivat haastaa

isot toimijat ja saavuttaa menestysta
ketteryydella ja innovatiivisuudella.

Fyysisten tuotteiden omistajuus
irrotetaan niiden tuottamasta

arvosta. Kun arvo ndhdaan tuotteesta tai

palvelusta irrallisena, voidaan tuotteista
muokata alustoja.

Turhat valikadet poistuvat.
Yrityksien ja asiakkaiden valiin syntyy suoria
kanavia. Digitaaliset kanavat automatisoivat
rutiineja ja synnyttavat uusia palveluja ja
tuotteita.

Asiakkaiden
sitouttaminen

Perinteinen tapa
esimerkiksi erikoistavarakaupat

Yksittaiset ostotapahtumat

Ei tarkkaa tietoa asiakkaista tai heidan
ostokayttaytymisestaan

Rajallinen valikoima

Vuorovaikutteinen tapa
esimerkiksi Amazon

Jatkuva asiakassuhde

Perustuu yhteistydhon, taustalla suuri
tietomaara asiakkaan osto- ja
hakukayttaytymisesta

Lahes rajaton valikoima




Vastavaite: Yritykseni ei hyody ekosysteemista

Yritykseni toimii kannattavasti
jo nyt. Mihin tarvitsemme
ekosysteemia tai sahkoista

alustaa? Arvoverkkoihin perustuva bisnes

on osoittautunut tuottavammaksi ja
tehokkaammaksi kuin useimmat perinteiset
bisnesmallit. Jos et itse halua hyotya
verkostoista, Kilpailijasi tekevat sen
ennemmin tai myohemmin. Edellakavijat
saavat etulydntiaseman, jonka kiinni
kurominen vaatii suurempia panostuksia
kuin ajoissa liikkeella ollessa.

Yritykseni parjaa hyvin
omillaan. Emme tarvitse

ulkopuolisia kumppaneita.

Ekosysteemiajattelu auttaa myods
organisaatiosi sisaisen toiminnan
kehittamisessa. Tiedonkulun ja aineettoman
omaisuuden kaytdn tehostaminen, siilojen
purkaminen ja asiakasymmarryksen
lisaaminen kasvattavat tuottoja liiketoiminta-
mallista riippumatta. Yrityksen sisaisen
ekosysteemin luominen on myés hyva
harjoitus ja jarkevaa varautumista

digitalisaation ajamiin
liiketoimintaymparistdéjen muutoksiin.

Yrityksessamme on kaikki
digitalisaatioon liittyvat asiat

tarkasti mietitty ja kunnossa.

Tekniselle kehitykselle on tyypillista, etta
edistys tapahtuu harppauksittain.
Jalkikateen tarkasteltuna digitalisaatio on
tuhonnut monella alalla perinteisia bisneksia
|ahes yhdessa yossa. Verkostoitumiseen
perustuvat liiketoimintamallit suojaavat
yritystasi silta, etta lilketoiminnaltasi putoaa
kerralla pohja, kun kansainvalinen tehokas
toimija ilmestyy markkinoille. Ekosysteemi
lisda joustavuutta ja monialaisen systeemin
toimijat pystyvat reagoimaan joustavammin
muutoksiin.

Yrityksessamme ei ole
resursseja etsia
yvhteistyokumppaneita ja

rakentaa ekosysteemeja. Aloita

pienesti. Laita ensin yrityksesi sisainen
yhteistoiminta kuntoon. Yrityksesi ei tarvitse

olla kaikissa asioissa kehityksen veturi, vaan
voit myos etsiytya partneriksi muiden
perustamaan ekosysteemiin. Tai anna
ekosysteemin kasvaa luonnollisesti ajan
kanssa. Aloita nykyisista yhteistyo-
kumppaneistasi ja asiakkaistasi. Mieti, miten
voit kehittaa yhteistydsta nykyista
syvallisempaa ja asiakasta sitouttavaa.

Emme halua ulkoistaa
osaamistamme, vaan
haluamme asiantuntijat omille
palkkalistoillemme. kapea-alainen

osaaminen on tyypillista etenkin
monimutkaisissa, pitkalle erikoistuneissa
teknologiayrityksissa. Resurssit toki
lisaantyvat rekrytoimalla erityisesti silloin,
kun osaajia on tarjolla kohtuuhintaan.
Monien uusien teknologioiden kohdalla
tilanne tydmarkkinoilla on usein tybantajalle
vaikea. Jos palkkaaminen tokkii, voi yhteistyd
muiden asiantuntijaorganisaatioiden kanssa
auttaa eteenpain.
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1.5 Brandi luo pohjan
markkinointisi
ekosysteemille

Brandi on yrityksesi arvokkainta aineetonta
omaisuutta. Yritys- ja tuotebrandien kehittamiseen,
niiden tunnetuksi tekemiseen seka yllapitoon uppoaa
paljon aikaa ja rahaa. Mita parempaa huolta pidat
brandistasi, sita paremmin sen arvo sailyy ja kasvaa.

Digitaalinen
aineistonhallintaekosysteemi saastaa
resursseja ja auttaa sinua
hallitsemaan brandisi
arvonmuodostusta. Samalla varmistat,
etta saat brandistasi parhaan
mahdollisen tuoton.

Vahva, nakyva ja tunnettu brandi herattaa asiakkaissa
yleensa voimakkaita positiivisia mielikuvia. Brandin
arvo realisoituu omistajalleen siina vaiheessa, kun
asiakas tekee ostopaatdoksen. Arvonmuodostus alkaa
kuitenkin jo brandin suunnittelu vaiheessa.

Brandinhallinta digitaalisella

alustalla

1. Keraa kaikki olemassa oleva
brandiaineistosi yhteen
paikkaan digitaaliseen
aineistonhallintajarjestelmaan.

2. Luo brandisi mukaiset esite-
ja muut tuotepohjat
digitaalisen aineistonhallinnan
tyokaluilla.

3a. Tuota itse sisdlté pohjiisi ja
luo helposti brandihallittua
materiaalia.

3b. Avaa kumppanceillesi

paasy
aineistonhallintajarjestelmaa
si, jolloin he voivat itse tuottaa
tarvitsemansa brandisi mukaisen
materiaalin.

3c. Mieti, voiko asiakkaasi
hyodyntaa brandihallittua
materiaaliasi suoraan
alustalta.

4. Julkaise brandihallitut
viestisi automaattisesti
kaikissa kanavissa, joita
aslakkaasikin kayttavat.



Brandin arvoketju ja sen

@
hallinta
Omistajien ja
sijoittajien usko
Markkinointi- ympariston _
H -
ponnistelujen vaikutus - /
laatutekijat = —/
- — —/
Markkinointi- Asiakkaan Brandin Arvo
brandimielikuva menestyminen omistajille

ponnistelut



1 Markkinointiponnistelut

Pohja brandin arvonmuodostukselle luodaan
Jo markkinointisuunnitelmassa.
Markkinointiin liittyvien toimien laatu ja
vastuullisuus vaikuttavat voimakkaasti
brandin lahtéarvoon. Markkinoinnissa saa
harvoin mitaan ilman panostusta.
Vastuullinen toiminta ja hyvin rahoitetut,
suunnitellut ja toteutetut
markkinointiponnistelut ovat arvokkaan
brandin perusedellytys.

Laadukas markkinointisuunnitelma tukee
tuotteen tai palvelun jatkuvaa kehittamista
seka tutkimus- ja muotoilutyéota. Se kattaa
markkinointiviestinnan ja
myynninedistamistoimet, myyjien,

jalleenmyyjien ja jakelijoiden tuen eri
myyntikanavissa, pr-toiminnan, sponsoroinnin
seka tydntekijoiden koulutuksen ja
valmennuksen. Markkinointitoimenpiteiden
laatu vaikuttaa myos siihen, miten niissa
syntynyt arvo siirtyy edelleen osaksi brandin
arvoketjua. Huonolaatuiset toimet voivat estaa
arvon siirtymista ja jopa laskea brandin
kokonaisarvoa.

Markkinointiponnistelujen
laadukkuutta voi arvioida

esimerkiksi nain:

Kuinka erottuva ja luova markkinointi
suunnitelma on kilpailijoihin verrattuna?

Nayttaytyyko brandi todellisena vaihto-
ehtona asiakkaalle ja onko markkinointi-
toimenpiteilla mitaan merkitysta
asiakkaalle?

Onko markkinointisuunnitelma yhtenainen,
sarjatoisiaan tukevia ja vahvistavia
toimenpiteita, joiden avulla brandi kehittyy
haluttuun suuntaan?

Synnyttavatké markkinointiponnistelut
lyhyella aikavalilla riittavasti myyntia? Enta
vahvistuuko brandimielikuva pitkalla
aikavalilla?



2 Asiakkaan brandimielikuva

Brandisi herattaa asiakkaissa aina mielikuvia; °
ajatuksia, tunteita, kokemuksia, uskomuksia,
tyytyvaisyytta ja joskus myos tyytymattémyytta
brandiin. Oikeanlaisen mielikuvan

syntyminen on brandin elinehto. Asiakkaan °
brandimielikuvia ei kuitenkaan ole mahdollista
kontrolloida taysin. Mielikuvat syntyvat kaiken
brandista saatavilla olevan ja asiakkaan

tavoittavan tiedon verkostossa, johon

vaikuttavat myos asiakkaiden aikaisemmat
kokemukset, suhdeverkoston mielipiteet tai °
Jjopa mieliala ostohetkella.

Brandimielikuva kasvattaa brandisi arvoa
erityisesti, kun
e Asiakkaalle syntyy syvallinen ja kattava
brandimielikuva. Asiakas tunnistaa
brandin ja siihen liittyvat hyddyt helposti.
e Brandi erottuu kilpailijoistaan ja se
tuottaa asiakkaalleen hyotya.
Merkittavimmat erottautumistekijat
nostavat usein eniten brandin arvoa.

Asiakas on tyytyvainen brandiin ja arvioi
sen laadun korkeaksi. Laadukas brandi
tuottaa asiakkaalle toistuvasti positiivisia
kokemuksia.

Asiakkaan brandiuskollisuus on vankka.
Asiakkaan lujat kiintymyssiteet nostavat
brandin vaihtamisen kynnysta ja
helpottavat virheiden korjaamista —
asiakas myos kestaa brandilta joitain
epaonnistumisia.

Brandimielikuva muuttuu aktiiviseksi
toiminnaksi. Aktiivinen asiakas kayttaa
brandia usein, valittaa kokemuksiaan ja
suosittelee brandia muille ja etsii
oma-aloitteisesti brandiin liittyvaa tietoa,

kuten uutuuksia, tarjouksia ja tapahtumia.

Aktiivisuus nakyy positiivisesti brandin
tekemassa tuloksessa.

Liiketoimintaymparisto
vaikuttaa brandisi arvoon
monin tavoin. Silla on
erityisen positiivinen
vaikutus, kun:

Kilpailijat eivat kykene haastamaan
kunnolla markkinoita hallitsevaa brandia,
jolloin sen arvo kasvaa uusien
asiakkaiden myota entisestaan.

Markkinointikanavat ja valikadet,
kuten jilleenmyyjat, tukevat brandia
vahvasti. Optimitilanteessa kanavien
hallinnan ja brandimielikuvan
vahvistamisen kulut myos jakautuvat
useammalle toimijalle.

Brandi onnistuu houkuttelemaan
runsaasti laadukkaita ja tuottavia
asiakkaita.




3 Brandin
menestyminen

Asiakkaiden brandimielikuva vaikuttaa
suoraan heidan ostokayttiaytymiseensa
Voit ennustaa brandisi menestymista
markkinoilla mittaamalla esitetyn viiden
mittarin mukaisia, brandin arvon kannalta
oleellisia asioita.

5 mittaria brandisi menestyksen seuraamiseen

Tuottavuus
1. Brandin hintavaikutus 2. Markkinaosuus
e Kuinka paljon enemman asiakkaat ovat e Onnistuneet markkinointiponnistelut
valmiita maksamaan brandatysta kasvattavat brandin markkinaosuutta.
tuotteesta kuin kilpailijan vastaavasta
tuotteesta?

e Kuinka paljon hinta vaikuttaa
ostohalukkuuteen?

Vahva brandi ei tarvitse hinnanalennuksia houkutellakseen ostajia.

Lisamyynti
3. Brandin laajentuminen

e Pystytaankd brandia laajentamaan esimerkiksi uusiin tuotteisiin?

Myynnin ja markkinoinnin kulut

4. Kulurakenteen muutos 5. Tehokkuus
e Jos asiakasuskollisuus on korkea, e Markkinointitoimet tehoavat paremmin,
tarvitaan vahemman jatkuvia kun brandi on asiakkaalle tuttu ja
markkinointiponnisteluja ja saastetaan luotettu. Teho saavutetaan ajan myota
kustannuksissa. pienenevilla kustannuksilla.
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4 Arvo omistajille

Brandin arvoa omistajilleen voidaan mitata
esimerkiksi yrityksen osakkeen arvolla,
hinta-ansainta-suhteella ja yrityksen
markkina-arvolla. Tutkimusten mukaan
vahvat brandit tuottavat omistajilleen
erinomaisesti pienemmalla riskilla.

Vastuullinen digitaalinen alusta tukee
brandinhallintaasi ja varmistaa, etta
brandiisi upottamasi pennoset ovat
tuottavimmassa kaytossa.

Yrityksen omistajien ja

sijoittajien usko brandin

menestykseen markkinoilla
rippuu useista tekijoista ja
saattaa vaihdella voimakkaasti.
Kaiken taustalla vaikuttaa
markkinoiden yleistilanne.




1.6 Vastuullisuus luo uusia
liiketoimintamahdollisuuksia

Vastuullisuudesta on kovaa vauhtia
kasvamassa yksi alkamme megatrendeista.
Tiedostavat kuluttajat odottavat yrityksilta
vastuunottoa asioissa, jotka on perinteisesti
esimerkiksi meilla Suomessa jatetty pitkalti
valtion ja yleishyddyllisten organisaatioiden
kontolle. Yrityksilta vaaditaan tietoisuutta ja
vastuuta niin ymparistoon liittyvissa kuin
sosiaalisissa ja yhteiskunnallisissa
kysymyksissa.

“Moraalinen velvollisuutemme
on auttaa talouden
kasvattamisessa ja
tyopaikkojen luomisessa niissa
maissa, joissa teemme
bisnesta.”

Tim Cook, toimitusjohtaja, Apple

Vastuulliset yritykset vahvistavat imagoaan ja
brandimielikuvaansa seka kasvattavat
markkinaosuuttaan ja tulostaan.
Vastuullisuus on kilpailuetu myoés
tyomarkkinoilla — yrityksen tiedostava,
kestavaan kehitykseen pohjautuva
arvomaailma sitouttaa tyontekijoita ja
helpottaa myos rekrytointia.

Vastuullisuus, kuten ymparistoystavallisyys
nahdaan usein kustannuserana, josta ei ole
liiketoimintahyotya. Kestavan kehitykseen ja
kierratykseen perustuva bisnes on kuitenkin
usein innovatiivista ja resursseja saastavaa,
mika nakyy viivan alla positiivisesti.
Edellakavijat keraavat suurimmat voitot.

Digitaalinen aineistonhallinta
saastaa ymparistoa. Se
sahkoistaa prosesseja ja
vahentaa painetun
markkinointimateriaalin
tarvetta. Se tukee sahkoisia
kanavia, jotka vahentavat
perinteisen viestinnan ja
liikkumisen tarvetta.

Hitaasti liikkuvien yritysten on vaikea kuroa
markkinajohtajien eroa kiinni. Nopea-
liikkeisilla yrityksilla on aikaa testata uusia
vastuullisia menetelmia, materiaaleja ja
teknologiaa, seka harjoitella asiakkaiden
vaatimusten tayttamista.

Enta jos ymparistdasiat tai yhteiskunnalliset
vastuut eivat vain yksinkertaisesti istu

nykyiseen bisnesmalliisi? Pitaakd perinteinen
liilketoiminta romuttaa ja ryhtya istuttamaan
puita Saharaan hiilinielujen kasvattamiseksi?

Vastuullisuus alkaa pienista askeleista.
Vastuullinen yritys huolehtii henkilésténsa
hyvinvoinnista ja jaksamisesta, sahkoistaa
prosessejaan, oppii jatkuvasti ja tehostaa
resurssiensa kayttéa. Toimintojen
jarkiperaistaminen ja tyontekijéiden
kuunteleminen ja heidan osaamisensa seka
koko bisneksesi kestava kehittaminen
saattavat avata uusia nakoékulmia
liiketoimintaasi. Usein samalla tulee tehtya
ymparistoteko jos toinenkin.

Unohda nykytilanne. Lahde
kehittamaan liiketoimintaasi
tulevaisuuden visiosta: missa
haluaisit olla viiden vuoden
kuluttua? Sen jalkeen voit
asettaa kehityspolullesi
tarvittavat askelmerkit.

Ramm-Schmidt, M. Kannattaako vastuullisuus
liiketoiminnassa? Aalto-Pro Nidumolu, R., Prahalad, C. K.
& Rangaswami, M. R.

Why Sustainability Is Now the Key Driver of Innovation.
Harward Business Review.
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Vastuullisuus on osa Koneen

® ®
yrityskuittuuria

upung®ssa. Vuoteen 2050 mennessa
maadaran ennustetaan kasvavan 68 prosenttiin
ja raakaaineiden kulutuksen kaksinkertais-
tuvan. Rakennusten osuus koko maailman
energiankulutuksesta oli vuonna 2017 Iahes
40 %. Kaupungit veivat vain 2 prosenttia
maapallon pinta-alasta, mutta niiden osuus
maailmanlaajuisesta energiankulutuksesta
oli 75 prosenttia ja ihmisen aiheuttamista
hiilipadstoista 80 prosenttia. Kaupunkien
ymparistovaikutusten pienentdminen on siis
merkittava haaste.

Kone on julistautunut kestavan kehityksen
edellakavijaksi. Hallituksen puheenjohtajalle
Antti Herlinille vastuullisuus on ketju, joka
kytkee organisaation kaikki toiminnot yhteen.
Kestava kehitys on tullut jaadakseen ja yhtion
pitkan aikavalin menestys riippuu siita ratkai-
sevasti. Koneen tavoitteena on tehda
kaupungeista entista parempia paikkoja elaa
seka auttaa ihmisia liikkumaan rakennuksissa
ja niiden valilla sujuvasti. Innovaatioihin ja
energiatehokkaisiin ratkaisuihin panostetaan
voimakkaasti. Kaupunkiymparistda kehittavat
ratkaisut tuottavat myos taloudellista ja
ekologista hyotya. Sosiaalisen osallisuuden
kasvusta syntyy arvoa, joka kannattaa ottaa
huomioon.

Laatu on osa Koneen vastuullista toimintaa.
Laatua parantamalla palveluista ja tuotteista
saadaan toimintavarmempia, tehokkaampia ja
ymparistoystavallisempia. Resursseja saastyy ja
asiakkaan tulos paranee, kun ty6ta ja kustan-
Nnuksia aiheuttavat kayttokatkokset vahenevat.

Kone on parantanut hissiensa energiatehok-
kuutta kahden vuosikymmenen aikana jopa 90
prosenttia. Syntyvat taloudelliset hyddyt ovat
Nyt yrityksen kilpailuetu. Yhtio tavoittelee
markkinoiden kestavinta ja ymparistdystaval-
lisinta tuote- ja palvelutarjoomaa. Asiakas-
tyytyvaisyyden ja laadun lisaksi loppukayttajien
turvallisuus ja kayttdmukavuus ovat tarkeita.

Uusinta teknologiaa ja data-analyysia hydodyn-
netaan laitteiden seurannassa, huoltojen suun-
nittelussa ja kayttdvarmuuden parantamisessa.
Koneen sahkdinen alusta keraa ja analysoi
reaaliaikaista tietoa hissien, liukuportaiden ja
muiden laitteiden tilasta, huoltotoimenpiteista
Ja kayttajavirroista. Tieto jaellaan edelleen
yhtion ekosysteemissa eri tahoille, esimerkiksi
yhtion tai partnerien mobiilisovelluksiin.

Kone panostaa vahvasti yrityskulttuurinsa ja
tyontekijoidensa osaamiseen osana vastuul-
lista toimintaansa. Yhtid tarjoaa tuhansia

koulutusohjelmia, online-tydkaluja ja alustoja
henkilostonsa ammattitaidon parantamiseksi.
Monimuotoisuus on vahvuus ja sita tuetaan
kaikin tavoin, oli kyseessa tasa-arvoinen
palkkaus, monikulttuurisuus tai tydon ja
vanhemmuuden yhdistaminen.

Tyontekijat edellyttavat yha useammin, etta

yrityksen arvomaailma vastaa heidan arvojaan.

Arvot ovat rekrytoinnin valine, eika pelkka
palkka tai etuudet riita parhaiden osaajien
houkuttelemiseen. Myds asiakkaat etsivat
vastuullisia kumppaneita, jotka muodostavat
kaikkia hyodyttavan ja kestavaan kehitykseen
perustuvan ekosysteemin.

Kone on tunnistanut arvojen muutokset.
Yhtién tavoitteena on auttaa kumppaneitaan,
asiakkaita ja yhteisdja menestymaan ja

rakentaa pitkaaikaisia suhteita sidosryhmiinsa.

Kone on paikallisissa yhteistdissa suuri
veronmaksaja ja tyollistaja, jolla on yli 55 000
tyontekijaa runsaassa 60 maassa. Tuntuva osa
lisdarvosta syntyy kuitenkin ekosysteemin
muille jasenille, kuten tuottajille, yli 20 000
tavarantoimittajalle, [ahes puolelle miljoonalle
asiakkaalle ja valtavalle kayttajajoukolle.
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Vastuullisuus on myos
verkostosi jasenten tyoolojen

kehittamista

Yhteiskunnan ja ympariston lisaksi yrityksella
on suuri vastuu tyontekijoistaan. Rakentamalla
tehokkaan ekosysteemin, tarjoat
tyontekijoillesi tukea ongelman ratkaisuun ja
tyon resursointiin seka jaksamiseen.

Dataan perustuvan
ekosysteemin kivijalka on
digitaalisen aineistonhallinnan
jarjestelma. Se on alusta, jolla
vhdistat osaajat, tyonkulut,
kanavat, asiakkaat ja
viimeisimmat teknologiat.
Digitaalinen aineistonhallinta tarjoaa
tyovalineitq, joilla poistat turhauttavia kasitoita
automaation ja integraation avulla.
Asiantuntijoidesi tukena on esimerkiksi
keinoalyyn perustuva kuvien ja videoiden
tunnistaminen ja automaattinen meta ja
tuotetietojen tuottaminen seka tallentaminen.

Nama ovat rutiingja, joita ennen pyoritettiin
aikaavievasti manuaalisesti.

Vastuullinen yritys miettii tydnkuvien
mielekkyytta ja motivoivuutta. Aloilla, joissa on
kova kilpailu tyontekijdista, asialla on suuri
merkitys. Rekrytointi on helpompaa, kun tyd
kiinnostaa ja kaytdssa on toimivat tydkalut.

Digitaalinen aineistonhallinta nopeuttaa ja
nostaa asiantuntijatydn arvoa, koska se
vapauttaa aikaa tarkeiden ongelmien
ratkaisuun. Tuottavuus kasvaa kasi kadessa
tyontekijoiden tyytyvaisyyden kanssa.

Ekosysteemissa liiketoimintaalueiden
asiantuntijasi kohtaavat brandisi arvoon
vaikuttavat osapuolet. Markkinointiviestinnan
kokonaisuus on helppo koordinoida, kun kaikKki
tekijat toimivat samalla alustalla. Brandisi ja
yrityksesi arvojen viestiminen on helppoa seka
nopeaa.

Myds kumppanisi kokevat avoimen alustan
omaa tydtaan helpottavana ja yhteistydhon
houkuttelevana asiana. Loydat tekijoita
projekteihisi kilpailijoitasi helpommin, kun

yhteistydkumppanisi jakavat arvosi ja toimivat
yhteisten sovittujen toimintatapojen
mukaisesti.

Asiakkaasi arvostavat entista enemman
yrityksig, jotka huolehtivat vastuullisesti
kaikkien ekosysteemiinsa kuuluvien jasenten
hyvinvoinnista. Vastuullisuus ja siita
viestiminen ovat jo monen bisneksen
perusvaatimuksia.
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2 Miten rakennat
toimivan ekosysteemin?

2.1 Aloittamisen edellytykset

Aloita ekosysteemin rakentaminen nykyisista Ekosysteemien toimintaa ei voi aukottomasti
toimivista suhteista. Listaa yhteistyd ennustaa tai ohjailla. Siksi ekosysteemi
kumppanisi, jalleenmyyjasi ja asiakkaasi. Kutsu kannattaakin suunnitella alusta asti joustavaksi
aluksi nama jasenet verkostoosi, silla he ovat jo ja itseaan korjaavaksi.

tottuneet tydskentelemaan kanssasi ja
luottavat yritykseesi.



Seitseman askelta digiviisaaseen

ekosysteemiin

° Varmista, ettd yrityksesi strategia
tukee muutamaa valitsemaasi

kehityskohdetta. Keskity suunnitelmas-
sasi naihin tavoitteisiin ja maarittele,
mMita sadstda ja tuottoa odotat
ekosysteemiltasi.

a Tunnista millaisia
yhteistyokumppaneita tarvitset

paamaariesi saavuttamiseksi.
Vaikuttaako kotimaisuus valintaasi?

Mieti etukateen, miten vastuullinen
ekosysteemisi voi laajentua ja
hyodyttaa kaikkia toimijoitaan, ei vain
omaa yritystasi.

Paata, millaisille suhteille
ekosysteemisi perustuu ja mika on oma
roolisi verkostossa.

Valitse alusta, jonka ymparille lahdet
rakentaman ekosysteemiasi. Hyva
alusta yhdistaa kaikki toimijat ja tuo
ekosysteemissasi lilkkuvan tiedon ja
aineettoman omaisuuden helposti
kaikkien ulottuville.

Aseta selkeat tavoitteet, johda ja
mMittaa kehitysta ja saada eko
systeemiasi keraamasi palautteen
perusteella.

Varaudu yllatyksiin. Ekosysteemin
kasvaessa toimijoiden vaatimukset,
odotukset ja yhteistyokyky saattavat
muuttua ja vaihdella laidasta laitaan.
Toimijat saattavat myods haluta
iIrtaantua ekosysteemistasi kesken
matkan. Varmista, etta ekosysteemisi
pystyy toimimaan murroksissakin.




Varaudu haasteisiin

Digitalisaatio muuttaa toimialaasi viela
pitkaan. Aloita tulevaisuuteen varautuminen
nain:

e Hyodynna sahkoisten jarjestelmiesi
koko kapasiteetti asiakas- ja aineisto-
tiedon keruuseen. Tunnetko asiakkaasi
paamaarat? Mita aineistoja he kayttavat?
Enta palaset, joista asiakkaasi arki

koostuu? Keraat kenties jo nyt
monenlaista dataa asiakkaasi
kayttaytymisesta, mutta makaako tieto eri
jarjestelmien sydvereissa harvojen
ulottuvilla vai taotko tiedosta koko ajan
uusia myyntia kasvattavia tyovalineita?
Yksi nakyma kaikkeen asiakas- ja aineisto-
tietoosi tehostaa liiketoimintaasi ja
helpottaa asiakaspalvelua.

Huolehdi, etta asiakkaasi aani kuuluu
myoOs organisaatiosi sisalla. Tehosta
palautejarjestelmiasi ja mittareitasi, avaa
some-kanavasi asiakkaillesi ja varmista,
ettd yrityksesi keraamaa asiakasdataa
hyddynnetaan myos testaukseen ja
oppimiseen.

Vaihda "musta tuntuu” -arvailu
tietojohtamiseen. Kokemus ja
nappituntuma voivat edelleen auttaa
aineettomien, hankalasti mitattavien
asioiden hallinnassa, mutta paatokset
tulisi perustaa tietoon, jota keraat.
Tuottavuutesi kasvaa, jos pystyt
esimerkiksi sovittamaan tuotantosi
reaaliaikaiseen kysyntaan.

Kehita asiakaskokemuksen hallinnan
kanavia. Unohda omat yksittaiset
tuotteesi ja keskity asiakkaasi tarpeiden
seka paamaarien tayttamiseen. Valjasta
myyntikanavasi ja organisaatiosi
palvelemaan tata paamaaraa.

Tavoittele markkinajohtajan asemaa.
Globaali kilpailu voi johtaa siihen, etta
yritykset ovat pakotettuja yhteistydhon
selviytyakseen. Yhteenliittymilla voi olla
tallaisessa markkinatilanteessa muita
paremmat mahdollisuudet tuottavaan
liiketoimintaan. Asiakkaan ykkosvalinnalta
eli markkinajohtajalta vaaditaan loistavaa
brandia ja brandilupauksen tayttamista,
erinomaista asiakaspalautetta ja
huippuun vietya kykya toimittaa
asiakkaan tarpeet tayttavia tuotteita.

Kehity verkostoitujana. Hio yhteistyo-
taitojasi ja kehita ekosysteemiasi. Jos
pystyt houkuttelemaan parhaat osaajat
vhteistydokumppaneiksesi, saat
etulydntiaseman, jonka voittaminen vaatii
kilpailijoiltasi kovaa tyota.

Weill, P. & Woerner, S. L. Thriving in an Increasingly Digital
Ecosystem. MIT Sloan Management Review, June 20]15.
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2.2 Keskity
olennaiseen

Ekosysteemin maarittely

Oikein sorvattu palvelulupaus houkuttelee
kayttajia. Mita tukevampia tuloksia lupauksesi
tuottaa, sita helpommin asiakasehdokkaat
ostavat palvelusi edut ja haluavat osallistua
arvoverkostoosi.

Mitka ovat ne liiketoiminnallesi
valttamattomat asiat, joiden on
sujuttava ongelmitta
ekosysteemin perustamisen
jalkeenkin?

Mihin haluat ekosysteemisi
keskittyvan?

Mista on liiketoiminnallesi eniten
hyotya?

Valitsemasi digitaalinen alusta saattaa myos
yksindaan houkutella toimijoita ekosysteemiisi.
Jos alusta helpottaa merkittavasti yrityksesi

toimintaa, kuten tiedonkulkua tai aineettoman
omaisuuden jakamista, tuottaa alusta arvoa jo
sellaisenaan.

Voit esimerkiksi avata jalleenmyyjillesi paasyn
digitaaliseen aineistonhallintajarjestelmaasi,
jolloin he voivat tuottaa itsenaisesti brandi-
hallituja, raataloityja markkinointimateriaaleja
esite- tai banneripohjistasi.




Houkuttelevuus

Ekosysteemin toiminta perustuu
parhaimmillaan vapaaehtoisuuteen.

Alustan valintaan kannattaa
panostaa aikaa ja huomiota. Jos
alusta ei toimi kunnolla tai sen
kaytto on hankalaa, haitat
ylittavat nopeasti hyodyt
kasvavan kayton jumittaessa
systeemin.

Kun suunnittelet organisaation sisaista
ekosysteemia, valitse alustaksi liiketoimintasi
tuottavinta osaa parhaiten tukeva
jarjestelma. B-to-B palvelubisneksessa
painottuvat eri asiat kuin kuluttajavetoisessa
tuotebisneksessa. Kun asiakkaasi tarpeet ovat
bisneksesi ytimessa, ydinalustasi pitaisi
keskittya asiakas- ja aineistotietojen
yhdistelyyn ja tulkintaan.

Tuotevetoisessa liiketoiminnassa tuote- ja
metatietojen hallinta nousee tarkeys
jarjestyksessa ykkoseksi. Jos yrityksesi

omistaa brandin, jonka rakentamiseen on
panostettu merkittavasti, alustan tulisi
keskittya erityisesti brandin arvon sailyt
tamiseen ja hyddyntamiseen. Digitaalinen
aineistohallintajarjestelma helpottaa
brandinhallintaa ja lisaa merkittavasti
brandiviestisi personoitavuutta.

Lahes kaikentyyppisissa yrityksissa
saavutetaan eniten lisahyotya, kun alusta
tukee ydintehtavansa ohella myynnin ja
markkinoinnin, viestinnan ja tuotannollisen
datan hallinnan toimintoja. Houkutteleva
alusta on helppokayttéinen ja yksinkertainen
liittya ja se tarjoaa ekosysteemin toimijoille
etuja, joita muuten olisi merkittavasti
hankalampi saavuttaa. Jos alusta tukee
esimerkiksi markkinoinnin automaatiota,
integroitavuutta eri lilketoimintajarjestelmiin ja
se tunnistaa tietovirroista asiakkaille oleelliset
asiat, asiakaskokemus paranee. Asiakkaille
voidaan tarjota yksildllisempia ja
ajankohtaisempia ratkaisuja kulloiseenkin
tarpeeseen.

Hyva alusta tukee kayttajiaan paivittaisissa
rutiineissa, opastaa ja tarjoaa parhaita

toimintamalleja oman tydn tehostamiseen.
Keskitetty nakyma kaikkeen olennaiseen
tietoon on alustan keskeinen ominaisuus. Mita
paremmin alusta ohjaa tulevia tydtehtavia ja
prosesseja, tarjoaa oikea-aikaisia tietoja ja
toimenpiteita ja helpottaa arkirutiinien kanssa,
sita tarpeellisemmaksi se koetaan. Useimmissa
yrityksissa ei ole enaa kyse saatavilla olevan
tiedon puutteesta, vaan siita, miten
jarjestelmat saadaan tulkitsemaan ja suoraan
hyddyntamaan syntynytta tietoa seka
tuottamaan siita oikeita johtopaatoksia ja
lopputuotoksia.



Voiko perinteisesta bisneksesta muokata ekosysteemin?

Perinteiset liiketoimintamallit perustuvat usein
suoraviivaiseen arvoketjuun, jossa toisessa
paassa ovat tuottajat ja toisessa paassa
asiakkaat.

Perinteisesta mallista ekosysteemiin
siirtyminen on useimmiten mahdollista, mutta
se vaatii olemassaolevien kaytantdjen ja
ajattelutapojen muutosta.

Suunnittelu kannattaa aloittaa nykyisten
toimintojen arvioinnista. Tarkastele nykyista
vhteistyoverkostoasi ja mieti, mita
organisaatiosi prosesseja voisit ulkoistaa niihin
erikoistuneiden kumppaneiden harteille ja
mita voit tehda entista tehokkaammin
sisaisesti. Esimerkiksi digitaalisen aineiston-
hallinnan avulla voit tuottaa julkaisuvalmista
materiaalia eri kanaviin samassa ajassa, mika
kuluu ulkopuolisen tahon briiffauksessa.

Gredi Content HUB on datan- ja aineiston-
hallinnan ekosysteemi, jolla voit automatisoida
esimerkiksi tieto- ja aineistovirtojasi.
Integraatioiden avulla saat keskitetyn datan ja
materiaalisi kayttdéon kaikissa jarjestelmissasi ja
kanavissasi.

Muista, etta asiakkaatkin ovat
osa ekosysteemia. Voisivatko he
osallistua nykyista enemman
tuotantoprosessiisi sahkoisen
alustan kautta?

Kumppanisi ovat oiva resurssi, kun haluat lisata
oheispalveluiden maaraa. Pystyt tarjoamaan
asiakkaalle entista kattavampia ratkaisuja, kun
toimit palveluoperaattorin roolissa ja yhdistat
kumppaneidesi ratkaisuista
palvelupaketteja.

Mieti, pystyykd organisaatiosi tukemaan
tehokkaammin nykyisia kumppaneitaan
heidan liikketoiminnassaan ja sita kautta
tuottamaan enemman arvoa koko verkostolle.
Tai keksitkd kenties taysin uusia tapoja
tyydyttaa asiakkaittesi tarpeet yhteistydssa
muiden verkostosi toimijoiden kanssa?

Pohdi, olisiko sinun mahdollista liittoutua
kilpailijoidesi kanssa ja tuottaa parempia
palveluja tai tuotteita, joiden kasvanut tuotto
Jjakautuisi teille kaikille. Tai etsi kumppani, jolla
on jo toimiva, jatkuvasti kehittyva ekosysteemi.
Kehitystyon tulokset ovat kaikkien jasenien
hyddynnettavissa.

Voit aloittaa liiketoimintasi laajentamisen
verkostomaiseen suuntaan esimerkiksi
pidentamalla nykyista arvoketjuasi. Ota
haltuusi alkuvaiheen tuottajia tai loppupaan
jakelijoita. Lisaa ketjuusi kohtia, joissa arvoa voi
syntya. Hyodynna digitaalisen aineiston-
hallintajarjestelmasi koko kapasiteetti ja avaa
se myoOs organisaatiosi ulkopuolisille
sisallontuottajille ja asiakkaillesi. Mieti, voisiko
jarjestelmastasi olla hydtya myos
asiakaspalaute- ja reklamaatiotilanteissa
esimerkiksi asiakkaasi syoéttaman
kuvamateriaalin hallinnassa.

Voit myés laajentaa kanavaasi horisontaalisesti,
jolloin sen lapi virtaa enemman palveluita,
tuotteita ja arvoa.

Mita enemman palveluita ja tuotteita
sahkoiselle alustalle viritetyssa myynti-
kanavassasi virtaa, sita lahempana olet
ekosysteemiajattelun uutta arvoa
tuottavaa, itseaan kehittavaa verkostoa.



2.3 Mita osia kuuluu markkinoinnin

ekosysteemiin?

Internet on mullistanut markkinoinnin.
Perinteisen viestinnan rinnalle on kasvanut
lauma sahkoisia kanavia.

Kohderyhmat ovat hajallaan eri kanavissa. Se
tarkoittaa, etta sisaltda pitaa julkaista siell3,
mMissa vastaanottajat ovat. Markkinoinnin ja
tuotantoprosessien tulee hallita lukuisia
formaatteja, joiden mukaan sisaltéa
tuotetaan ohjatusti ja vasymatta. Asiakkaiden
huomiosta pitaa kilpailla lujasti, silla viestien
maara on kasvanut vauhdilla, koska
sahkodisissa kanavissa viestien monistamisen
kustannus lahentelee nollaa.

Tarvitset markkinoinnin alustan,
jonka avulla viestit sujuvasti
kanavasta ja viestin muodosta
riippumatta. Tarvitset sisallon-
tuottajia, jotka tuottavat
alustallesi markkinoinnin
polttoainetta, iskevia
kampanjoita ja personoituja
markkinointiviesteja.

Hyva alusta tarjoaa tydvalineits, joilla versioit
ja muunnat viestit eri kanaviin sopiviksi. Jos
joudut tydstamaan jokaisen viestin kasityona,
kilpailijat kiihdyttavat auttamatta kiihdytys-
kaistaa ohitse. Lisaksi alusta auttaa viestien
personoinnissa ja kohdistamisessa. Jos
tyrkytat asiakkaallesi tavaraa, jonka han on jo
ostanut, on myyntiviestisi hairitsevaa.

Digitaalinen aineistonhallinta on sydan, joka
hallitsee ja muovaa oikeaan muotoon eri
jarjestelmista ja sisallontuottajilta tulevaa
sisaltda, ja jonka kautta sisaltd virtaa edelleen
eri kayttokohteisiin. Alusta tarjoaa toimivat
prosessit, tydnkulut ja tydvalineet, joiden
avulla massapersonoit viestit ja materiaalit
esimerkiksi asiakkaan ostohistorian tai
toimialan mukaisesti. Sorvaat palvelu-
lupauksestasi brandihallitut versiot, jotka
ratkaisevat asiakkaasi ongelman.

Digitaalinen brandin ja aineistonhallinta
tarjoaa valmiit rajapinnat, joiden kautta tuot
alustalle esimerkiksi asiakas- ja tuotetietosi.
Koostat materiaalipaketteja myynnille ja
lokalisoit sisaltda eri tarpeiden mukaisesti.

Alusta tarjoaa sisallontuottajille,
markkinoinnille, myynnille, jalleenmyyjille,
partnereille, johdolle ja tuotehallinnalle
foorumin, jossa materiaalin visuaalinen
kommentointi, hyvaksyminen ja
kehittaminen sujuu napparasti ja
reaaliaikaisesti. Julkaisukanavien
aineistovaatimukset ja tyonkulut on
maaritelty digitaalisen aineistonhallinnan
alustaan valmiiksi, jolloin muotoseikkoihin,
materiaalin versiointiin ja personointiin
liittyvat rutiinit eivat syo arvokasta tydaikaasi.

Digitaalisen brandin- ja aineistonhallinnan
alustalla viestinta on kaksisuuntaista. Keraat
reaaliaikaista palautetta asiakkailta, ja paaset
mittaamaan viestiesi tehokkuutta.
Markkinointisi saa jatkuvaa palautetta, jonka
avulla lisaat viestintasi tehokkuutta
entisestaan.



e
- -y,

Sisallontuotannon
kumppanit, kuten
Mainostoimistot, \

valokuvaajat, \ . « o
videotuottajat / M?dla.\laln'.IISja
_7 brandihallittu
_ -7 . aineisto
- A
/ ~
\ Originaali-
Aaineistot ja ©
metatiedot
Metatiedot ja |

aineistot, kuten

,¥ kuvat, PDFt,

/" esitykset, videot

Sisaiset
kpéékéyttéjét, omat
sisallontuottajat

Brandihallittu ja
—p|okalisoitu

aineisto

—-Kampanjat

Digitaaliset ja
painetut materiaalit,
kuten esitteet,
lehdet

SoMe, kuten

LinkedlIn, Facebook

Sisaiset
- kayttajat ja

O
Tuotekuvat ja

-tiedot

Integraatiot/API

: : -
Tuotetiedon hallinta -

PIM, ERP, CRM ym.

kumppanit

Tuotekuvat ja
-tiedot

Integraatiot |—>Nettisivut

P\erkkokauppa

N



2.4 Kuka hyotyy markkinoinnin

ekosysteemista?

Yrityksesi markkinointiviestinnan ekosysteemi
muotoutuu liiketoimintasi mukaisesti. Alustasi
tavoitteena on palvella kaikkia eri rooleja ja
tuoda tuottajat, jalleenmyyjat, partnerit ja
asiakkaat mahdollisimman l[ahelle yritystasi.

Tyypillisia markkinoinnin ekosysteemin
osallistujia ovat:

e Markkinointi koordinoi kokonaisuutta ja
suunnittelee kampanjat. Se myos valitsee
sopivat kanavat ja hallitsee brandia.
Markkinointi on hyvan ekosysteemin
kapellimestari, joka fasilitoi alustan
muiden osallistujien viestintaa.

e Myynti odottaa tyypillisesti liideja, joita
alustalla syntyy saanndllisesti
sisaltomarkkinoinnin keinoin. Myynti
auttaa viestien kohdentamisessa oikeille
vastaanottajille, ja yllapitaa
asiakashallinnan jarjestelmassa olevia
kontaktitietoja, joita kaytetaan alustalla
esimerkiksi personointiin.

e Tuotehallinta yllapitaa palvelu- ja
tuoteportfoliota seka palvelu- ja

tuotetietoja. Tiedot saattavat olla erillisessa

tuotehallinnan jarjestelmasss, tai
palvelukuvauksia tuotetaan
markkinoinnin kayttéon tarpeen mukaan.
Toimivassa ekosysteemissa tuotetiedot

paatyvat automaattisesti verkkokauppaan

ja jalleenmyyjien tiedoksi.

Tekninen tai asiakastuki reagoi
asiakkaiden palautteeseen ja ongelmiin.
Jos kayttaja tai asiakas voi antaa
palautetta yhdessa pisteessa, on asiointi
hanelle perinteista kanavamallia
helpompaa. Erityisesti sahkdisilla kauppa
paikoilla on tarkeaa, etta asiakas l6ytaa
apua samasta paikasta kuin tuotteen
ostikin.

Suunnittelijat kaipaavat tietoa
kayttotavoista ja asiakastyytyvaisyydesta.
He haluavat ymmartaa, milla perusteella
tuote ostetaan ja mita sen ominaisuuksia
arvostetaan eniten. Hyvassa
ekosysteemissa suunnittelijat ovat
mukana kaikissa vaiheissa, ja saavat
palautetta suoraan loppukaytt3ajilta.
Yrityksen johto voi seurata alustalla

kampanjoiden edistymista ja tuloksia,
digitaalisen omaisuuden arvonnousua ja
brandiin investoitujen eurojen
tuottavuutta. Ekosysteemissa annettava

palaute on kaikkien osapuolten nahtavilla,

Ja myods johtajien on helppo reagoida
nopeasti ja ohjata lilke toimintaa tiedon
avulla.

Sisallontuottajat voivat tuottaa ja vieda
kuvia, videoita, tekstia ja monia muita
formaatteja alustalle vaivatta. Sisallén
viimeisin versio on kaikkien saatavilla.
Tuottajat voivat olla omia tekijéita tai
yrityksen ulkopuolisia kumppaneita, joilla
on kayttdéoikeuksin ohjattu paasy niihin
osiin alustaa, joille he tuottavat sisaltoa.
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Paamiehet, kumppanit ja jalleenmyyjat.
Monet tuotteet, kampanjat ja palvelut
vaativat laajan aineiston hallintaa.
Pakettiin voi kuulua esitteita, ohjekirjoja,
valokuvia, tuotekuvauksia ja teknisia
malleja. Tehokkaalla alustalla
kumppaneiden on helppo |6ytaa
kaipaamansa materiaali, ja aineiston jul
kaisu voidaan aikatauluttaa tai rajata
muutoin kohderyhmittain.

Asiakkaat ja kayttajat ovat ekosysteemisi
tarkeimmat jasenet. Heidan
osallistumisensa voi tehda ekosysteemista
todella arvokkaan osan liiketoimintaasi.
Jos taas alustasi ei tavoita asiakastasi,
valuu suuri osa markkinoinnillisista
ponnistuksistasi hukkaan. Hyvassa
ekosysteemissa rakennat asiakassuhteita,
jotka kestavat vuosia tai vuosikymmenia.

Hyva alusta tarjoaa kaikille ekosysteemin
jasenille sopivin kayttéoikeuksin varustetun
turvallisen paasyn alustaan. Kukin voi
osallistua sisallbntuotannossa ja sen
hyddyntamisessa haluttuun tai sallittuun
vaiheeseen, ja nakee vain omalle
vastuualueelleen kuuluvan nakyman ja juuri
oikean sisallon. Alusta tarjoaa myods
toimintamallit, ohjeet ja tydvalineet sisallon
kommentointiin, hyvaksyntaan ja
aikataulutettuun jakeluun seka julkaisuun.
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2.5 Miten markkinoinnin ekosysteemi

toimii?

Digitaalisen aineistonhallinnan ekosysteemilla
on monta tavoitetta. Jokainen jasenista
hyddyntaa alustaa oman tehtavansa
tavoitteiden saavuttamiseksi ja tukee muita
jasenia heidan tavoitteissaan.

Alustaa voivat hydédyntaa monet toimijat eri
tarkoituksiin. Tuotehallinta jakaa palveluun
liittyvaa tietoa jalleenmyyjille ja kayttajille.
Markkinointi puolestaan tavoittelee
asiakasehdokkaita, ja heidan ekosysteeminsa
osia ovat aineistonhallinnan lisaksi esimerkiksi
sosiaalisen median kanavat.

Jokaisella prosessilla on omistajansa, jonka
tehtava on koordinoida omaan prosessiinsa
liittyvien jasenien toimintaa alustalla.
Markkinointi voi kytkea prosessiinsa
esimerkiksi yrityksen ulkopuolisia
sisallontuottajia, jotka vievat suoraan ja
itsenaisesti alustalle tekstia, kuvia, videoita,
aanitiedostoja tai muita aineistoja seka
dokumentteja.

Markkinointi saattaa kayttaa apukasia myos
Julkaisussa ja markkinointiviestinnan
Mittaamisessa, jolloin alustaan kytkeytyy
jasenten lisaksi myds kolmannen osapuolen
sovelluksia, kuten vaikkapa Facebook tai
WordPress.
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Kun rakennat kiayttoosi alustaa, jonka varassa
markkinoinnin ekosysteemisi voi toimia, tarvitset
vahintaan seuraavanlaista apua, sisaltoa ja tyovalineita:

Digitaalisen aineistonhallinnan jarjestelma on
markkinoinnin ekosysteemisi hubi, jonka kautta
virtaavat ja tarvittaessa muuntuvat automaat-
tisesti personoitavissa ja muokattavissa olevat
aineistot, kuten esimerkiksi sisallot seka tuote-,
personointi- ja metatiedot. Digitaalinen
aineistonhallinta tarjoaa valmiit rajapinnat, joiden
avulla haet markkinoinnin automatisoinnissa
tarvittavat tiedot yhdelle alustalle ja tyostat
julkaisuvalmiit viestit eri kanaviin.

Yrityksesi sahkéinen omaisuus on sisaltda,
jonka viet aineistonhallinnan jarjestelmaasi.
Siihen kuuluu esimerkiksi brandiaineisto, jota voit
monistaa ja kayttada markkinointiviestiesi
pohjana.

Metatiedot auttavat |0ytamaan ja tunnistamaan
aineistopankissasi olevan sisallon. Metatiedot
auttavat kaikkia alustan kayttajia hydodyntamaan
valmista sisaltda kustannustehokkaasti ja
kaivamaan esille viimeisimmat versiot.

Markkinointi- ja brandiautomaation prosessi
kertoo, millaisia tydvaiheita markkinointiisi

kuuluu. Prosessin avulla kuvaat ja automatisoit
tyonkulkuja, kuten vaikkapa kampanjaviestien

automaattisen kasittelyn sosiaaliseen mediaan
sopivaksi. Prosessisi kertoo myods, millaisia rooleja
prosessiin liittyy ja mihin aineistoon osallistujien
pitaa paasta kasiksi.

Taustajarjestelmat ovat esimerkiksi asiakas- tai
tuotetietojen hallintaan kaytettavia tydkaluja,
joilla yllapidetaan markkinoinnissa hydodynnet-
tavia tietoja. Rajapinnan kautta noudettavia
tietoja tarvitaan markkinointiviestien
personointiin ja kohderyhmien rajaamiseen.
Tuotehallinnan jarjestelma puolestaan tarjoilee
ajantasaiset tuote- ja hintatiedot.

Monikanavahallinta on digitaalisen aineiston-
hallinnan ominaisuus, jonka avulla hallitset
kanavien teknisia julkaisuvaatimuksia, kuten
kuvien ja videoiden resoluutiota tai painetun
median aineistovaatimuksia.

Kommentointi ja hyvaksynta ovat alustalla
kaytavaan keskusteluun tarvittavia ominai-
suuksia. Niiden avulla muutoshistoria ja
perustelut sailyvat jaljitettavana kokonai-
suutena. Tarkeat muutospyynnoét eivat katoa
sahkopostin syodvereihin, ja aikataulut seka
tavoitteet ovat kaikkien nahtavilla.

Julkaisun hallinta on ominaisuus, jonka avulla
hallitset ekosysteemissasi tapahtuvaa liiken-
netta. Aikataulutat uusien tuotteiden julkaisun ja
siihen liittyvat kampanjat. Jakelet materiaalit
oikealla hetkella ja huolehdit vanhentuvan
materiaalin poistamisesta ajallaan.

Avoin alusta tarkoittaa ymparistda, johon voit
kutsua tietoturvallisesti mukaan kaikki jasenet
roolista riippumatta. Hyvan alustan avulla jaat
kayttooikeudet tarpeen mukaisesti, ja suojaat
viela suunnitteluvaiheessa olevat ideat tai
paatdksentekoon liittyvat strategiset dokumentit
niilta, joille asia ei kuulu.

Kotimaisessa hallinnassa oleva tietovarasto,
johon voit huoletta tallentaa kaiken sisallon.
Alustan pitaa olla varmistettu ja kaytettavissa
kaikilla yleisimmilla paatelaitteilla. Valittu
teknologia ei saa rajata osallistujien
mahdollisuutta osallistua ekosysteemin
toimintaan.

Vaikka markkinoinnin ekosysteemisi alusta onkin
omassa ohjauksessasi, voit liittaa siihen
kumppaneidesi ja asiakkaidesi jarjestelmia.
Liitantdjen tai portaalien avulla helpotat
aineiston jakelua ja seurantaa yksittaisille
asiakkaille tai kohderyhmille. Samalla avaat heille
mahdollisuuden osallistua alustallasi kaytavaan
keskusteluun, sisalldntuotantoon seka
palautteen antamiseen.
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2.6 Tarkistuslista: Nain kaynnistat
oman markkinoinnin ekosysteemisi

Listaa kohdeasiakas

ryhmési. Valitse kanavat, joiden
kautta tavoitat asiakkaasi parhaiten.

Maarittele viestisi. kuvaa ja

Listalla voi olla sisaltoa
Instagram-paivityksista jalleenmyyjien
Mmateriaalipaketteihin.

Kuvaa sisalléntuotannon
pI’OSQSSi. Avaa edellisessa kohdassa

kuvaamasi viestit ja aineistot
prosessiksi, joka kertoo mita tarvitset
(kuvia, tekstia, teknisia kuvauksia jne.).

Listaa roolit. Lisaa edellisen
kohdan listaan tekijat. Samalla voit
maaritella, mihin tydvaiheisiin kukin
rooli osallistuu.

listaa materiaalit, joita alustallasi kulkee.

e Kuvaile aineisto

vaatimukset. Maarittele kanavien

sisaltovaatimusten mukaiset ohjeet
esimerkiksi kuvien ja videoiden
tuotantoon. Kirjoita samalla lista
metatiedoista, joilla tunnistat ja |6ydat
helposti aineistopankkiin tallentamasi
materiaalin.

Keraa tuotetiedot. Maarittele

tuotteista ja palveluista tarvitsemasi
sisallot. Jos tiedot ovat tuotehallinnan
jarjestelmassa, automatisoi materiaalin
haku ja tuonti rajapinnan kautta.
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Suunnittele personointi.

Maarittele tiedot, joita tarvitset
asiakasrekisteristasi. Mieti myods,
~ ~ pystytkd kohdistamaan viesteja

Kayta tietoa myos
siihen, etta suodatat
pois viestit sellaisista

tuotteista, jotka asiakas // asiakkaasi ostohistorian perusteella
1 / (esimerkiksi oheispalveluiden tai
on jo ostanut. P . _ _
P -tuotteiden myynti).
N o _-

e J R

Viesti pelisaannot

osallistujille.

Aseta kayttdoikeudet ja avaa alusta
jasenten kayttdoon. Ohjeista
kommentoinnin ja keskustelun keinot,
Ja muistuta aiheesta saanndllisesti.

Kytke kanavat. Automatisoi

viestien muotoilu ja ajastettu julkaisu
valitsemiisi kanaviin.

Mittaa tuloksia. seuraa

uutiskirjeidesi lapimenoa ja klikkauksia.
Valmistele verkkoon laskeutumissivut,
joista ohjaat asiakkaasi edelleen kohti
ostopaatosta. Anna kaikkien osapuolien \
antaa palautetta, ja ohjaa palaute \
valittdmasti kaikkien ekosysteemisi '
palvelua tuottavien jasenten tietoon.

Varsinkin aluksi
perinteiset
toimintamallit !
ohjaavat jasenia ja !
joudut perustelemaa /
alustan tuomia y
hyotyja joskus /
useaankin kertaan. /

1
1
|
|
I
I

I
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Exove

Exove on suunnittelu- ja ohjelmistoyritys, jossa analyyttisyys
ja teknologiaosaaminen yhdistyvat inhimilliseen
ymmarrykseen. Keskitymme luomaan digitaalisia
ratkaisuja, joiden avulla taistellaan digiturhautumista
vastaan. Exovena olemme asiakkaillemme johtava
digitaalisten ratkaisujen kumppani ja erotumme
markkinoilla asiantuntijapalvelujen, tuotteiden ja yllapidon
lisaksi vihreiden verkkopalvelujen seka saavutettavuuden
edellakavijana.

Taistelemme digiturhautumista vastaan osana Rebl
Groupia. Yhdessa RockOnin, PunaMusta Coloron,
PunaMusta Profilightin ja Puna Mustan kanssa
kapinoimme hyvien puolesta ja heidan kanssaan. Meita
Rebleita on lahes 700 ja liikevaihtoa tuotimme 116,2
miljoonaa euroa. Haluamme kasvun olevan kestavaa, siksi
Rebl Group on asettanut kunnianhimoiset, tieteeseen
perustuvat ilmastotavoitteet (SBT).

It takes a REBL to start a REVLTION!

Tutustu
asiakastarinoihimme:

exove.com/fi/asiakastarinat


https://www.exove.com/fi/asiakastarinat/

