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1. EKOSYSTEEMIT
— digitalisaation seuraava askel

YKSIN TEKEMINEN EI ENAA RIITA

Digitalisaatio rooli liiketoiminnan murroksessa on kaksijakoinen. Se tarjoaa hui-
keita mahdollisuuksia, mutta on myds markkinahairikkd. Perinteiset liiketoiminta-
mallit eivat parjaa, kun bisnesta ohjaavat tehokkaasti verkostoituneet sahkdiset
ekosysteemit.

Yksi digitalisaation nakyvimmista hyodyista on liiketoimintaa rajoittavien
muurien kaatuminen. Tehokas tiedonkulku kasvattaa asiakasymmarrysta.
Yrityksilld on entista paremmat mahdollisuudet rakentaa lujia ja pitkaaikaisia
asiakassuhteita. Ne voivat kehittaa ristinmyyntia esimerkiksi automaation,
asiakashistorian analysoinnin ja keinoalyn avulla.



Disruptioihin eli digiajan markkinahairidinin 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 hyédyntavat 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 like-
toiminta karsii kutistuvista katteista useilla toimialoilla. Asiakaslahtoiseen palvelu-
tuotantoon on digiratkaisujen ansiosta onneksi helppo siirtya.

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

Globalisaation puristuksessa monet yritykset hakevat kilpailuetua erikoistu-
malla. Se lisaa riippuvuutta yhteistydkumppaneista. Yritykset tarvitsevat paitsi
toistensa usein myos Kilpailijoidensa 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 yhtién 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 ymmartaa entista syvallisemmin. Siksi tarvitset bisnek-
sesi tueksi ketteran ja kaikkia osapuolia hyodyttavan palveluekosysteemin.
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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 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 hyodyntaminen vaativat isoja ponnistuksia. Onnistumi-
sen todennakdisyys kasvaa monialaisten asiantuntijoiden vastuullisessa
ekosysteemissa.

Hydédynna 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 kayttotapoja yrityksesi aineettomalle paaomalle. Loydat kumppa-
neita, jotka hyotyvat osaamisestasi, palveluistasi ja brandistasi. Esimerkiksi
esineiden internetissa tarvitaan toimijoita, joilta lOytyy seka dataa etta
teknisia ratkaisuja tavaroiden ja palveluiden paikannukseen.

Hyédynna sahkdisyytta taysimittaisesti. Digitalisaation uusimpia alue-
valtauksia ovat virtuaalisen ja fyysisen maailman yhdistaminen uuden-
laisiksi hybridipalveluiksi. Auton lammityksen, kodin valaistuksen tai mokki-
saunan napsauttaminen paalle kannykkasovelluksella on vasta esimakua.
MyOs asiakaskokemuksien parantamisessa digitalisaation avulla on viela
paljon hydodyntamatonta 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 liikketoiminnan organisointimalli,
jonka pohijalla on sahkoisten sovellusten kehittamiseen ja jakamiseen tarkoitettu
ymparistd. Alustatalouden toimijat ovat tyypillisesti palveluita tai tuotteita valittavia
yrityksia (esimerkiksi Uber, Airbnb ja Amazon) tai sahkdisia liiketoiminta-alustoja
muille tarjoavia organisaatioita (esimerkiksi Microsoft, Apple tai Google).

Digitaalinen ekosysteemi tarvitsee vastuullisen sahkoisen kasvualustan, jossa
kaikkia jasenia hyddyttava arvonluonti on mahdollista. Jasenilla on valiton seka
paikasta riippumaton paasy dataan ja resursseihin. Asiakkaat, tydntekijat ja orga-
nisaatiot kohtaavat vuorovaikutteisissa viestintakanavissa.

Alusta haastaa digitalisaatiota edeltaneet liiketoimintamallit, joissa arvo luo-
daan vaihe vaiheelta tuottajasta loppukayttajaan etenevassa putkessa. Alustoihin
perustuvissa ekosysteemeissa arvoa voidaan synnyttaa ja vaihtaa samanaikaisesti
useissa eri paikoissa ja eri tavoilla alustan tukemissa yhteyksissa, eli malli monin-
kertaistaa ansaintamahdollisuudet.




ALUSTATALOUDEN ETUJA

Alustat hyodyntavit dataa tehokkaasti. Alustan perusominai-
suus on tiedon valittaminen ja keraaminen. Lisaarvo syntyy datan
jarjestelmallisesta ja laajasta hyddyntamisesta. Yritykset ja niiden
palvelut linkittyvat asiakkaisiinsa sujuvasti. Asiakaspalaute voidaan
kerata valittomasti palvelutoimituksen jalkeen tai jo sen aikana.

Alustat avaavat uusia ansaintamahdollisuuksia. Alustat muutta-
vat logistiikkaa. Tuotteiden ei tarvitse valttamatta olla alustatoimi-
joiden varastossa tai tuottamia. Tuotteet ja palvelut voidaan tilata ja
tuottaa tosiaikaisesti sielta, missa niita on kulloinkin saatavilla.

Alustat sitouttavat kadyttajiaan. Vastuullinen alustatoimija
ymmartaa 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 tuotevalikoi-
masta voivat paattaa kayttajat. Alustojen kautta yhta tuhannet tai
miljoonat kayttajat ovat yhteydessa toisiinsa. Tahan haasteeseen
perinteisten mallien on vaikea vastata.

Alustat kaantavat huomion asiakkaaseen. Alustayritykset eivat
parjaa tuijottamalla sisaisia prosessejaan, vaan asiakkaan tarve ja
kayttaytyminen ohjaavat liiketoimintaa. Jos alusta ei houkuta
kayttajia, asiakkaan tarpeet on todennakoisesti ymmarretty vaarin.




1.3 Kilpailuetua verkostoista

Keskeinen yritysten valisen linkittymisen kasite on verkostovaikutus (engl. network
effect). Silla viitataan ilmioon, jossa alustan kayttajamaara vaikuttaa jokaisen kaytta-
jan arvonluontiin. Laajojen, hyvin toimivien alustojen yhteydessa puhutaan usein
positiivisesta verkostovaikutuksesta. Se tarkoittaa suuren yhteison 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 myénteisen palautteen
vaikutus verkoston toimintaan ja kasvuun on niin suuri, etta alustabisneksessa kay-
tetaan usein rahaa valitun osapuolen mukaan houkutteluun. Kun alustalta lOytyy
tarpeeksi joko tuottajia tai ostajia, se motivoi toista osapuolta lahtemaan mukaan.
Tuloksena on positiivinen, molempia osapuolia ja itse alustaa vahvistava kierre.

Vahva verkostovaikutus on keskeinen kilpailuetu. Eniten kayttajia

houkutteleva alusta voittaa. Verkostovaikutus voi synnyttaa tavoittelemisen

arvoisen positiivisen, itsedan ruokkivan ja itsestaan laajenevan kehan.
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14  Ekosysteemit muuttavat arvoketjuja

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

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

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

Netflix ja Google tuottivat kayttajilleen selkeasti suurempaa arvoa
kuin Makuuni tai paikallinen sanomalehti.

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 liiketoiminnallisesti merkittavaa arvoa. Esimerkiksi Google
Analyticsin tarjoama tieto auttaa markkinoinnin suunnittelussa ja entista
myyvampien markkinointiviestien kirjoittamisessa.
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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.

e Eri toimijat tekevat yhteisty6ta kumppanuussuhteissa, jotka tahtaavat
kaikkien osapuolten menestymiseen. Resurssien ja datan jakaminen kil-
pailijoiden tai kumppaneiden kanssa saattaa osoittautua arvoverkostossa
kaikkia tahoja hyodyttavaksi. Yhden toimijan menestys tuo hyotya kaikille
verkostoon kuluville.

e Tuottavuus lisdantyy. Verkosto luo arvoa yrityksen itsensa tuottaman
arvon lisaksi.

« Digitaalisella alustalla sisallot liikkuvat kaikkiin suuntiin. Tieto ei kulje
ainoastaan myyijalta ostajalle, vaan myos asiakkaat tuottavat sisaltoa
(esimerkkina Facebook).

* Pienten toimijoiden yhteenliittymat voivat haastaa isot toimijat ja
saavuttaa menestysta ketteryydella ja innovatiivisuudella.

«  Fyysisten tuotteiden omistajuus irrotetaan niiden tuottamasta arvosta.
Kun arvo nahdaan tuotteesta tai palvelusta irrallisena, voidaan tuotteista
muokata alustoja.

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

ASIAKKAIDEN SITOUTTAMINEN

|
2

PERINTEINEN TAPA VUOROVAIKUTTEINEN TAPA
esimerkiksi erikoistavaratavarakaupat esimerkiksi Amazon
» Yksittaiset ostotapahtumat o Jatkuva asiakassuhde
» Eitarkkaa tietoa asiakkaista tai e Perustuu yhteistydhon, taustalla
heidan ostokayttaytymisestaan suuri tietomaara asiakkaan
» Rajallinen valikoima osto- ja hakukayttaytymisesta

e Lahes rajaton valikoima

12



VASTAVAITE:
YRITYKSENI El HYODY EKOSYSTEEMISTA!

Yritykseni toimii kannattavasti jo nyt.
Mihin tarvitsemme ekosysteemii tai sahkoista alustaa?

Arvoverkkoihin perustuva bisnes on osoittautunut tuottavammaksi ja tehok-
kaammaksi kuin useimmat perinteiset bisnesmallit. Jos et itse halua hydtya
verkostoista, kilpailijasi tekevat sen ennemmin tai myéhemmin. Edellakavijat
saavat etulydntiaseman, jonka kiinni kurominen vaatii suurempia panostuksia
kuin ajoissa liikkeella ollessa.

Yritykseni parjaa hyvin omillaan. Emme tarvitse ulkopuolisia kumppaneita.
Ekosysteemiajattelu auttaa myds organisaatiosi sisaisen toiminnan kehittami-
sessa. Tiedonkulun ja aineettoman omaisuuden kayton tehostaminen, siilojen
purkaminen ja asiakasymmarryksen lisaaminen kasvattavat tuottoja liiketoiminta-
mallista riippumatta. Yrityksen sisaisen ekosysteemin luominen on myds hyva
harjoitus ja jarkevaa varautumista digitalisaation ajamiin liiketoimintaymparistdjen
muutoksiin.

Yrityksessimme on kaikki digitalisaatioon liittyvit asiat tarkasti mietitty
Jja kunnossa. Tekniselle kehitykselle on tyypillista, etta edistys tapahtuu
harppauksittain. Jalkikateen tarkasteltuna digitalisaatio on tuhonnut monella
alalla perinteisia bisneksia lahes yhdessa yodssa. Verkostoitumiseen perustuvat
liiketoimintamallit suojaavat yritystasi silta, etta liiketoiminnaltasi putoaa kerralla
pohja, kun kansainvalinen tehokas toimija ilmestyy markkinoille. Ekosysteemi
lisaa joustavuutta ja monialaisen systeemin toimijat pystyvat reagoimaan
joustavammin muutoksiin.

Yrityksessimme ei ole resursseja etsia yhteistyokumppaneita ja rakentaa
ekosysteemeja. Aloita pienesti. Laita ensin yrityksesi sisainen yhteistoiminta
kuntoon. Yrityksesi ei tarvitse olla kaikissa asioissa kehityksen veturi, vaan

voit myds etsiytya partneriksi muiden perustamaan ekosysteemiin. Tai anna
ekosysteemin kasvaa luonnollisesti ajan kanssa. Aloita nykyisista yhteistyo-
kumppaneistasi ja asiakkaistasi. Mieti, miten voit kehittaa yhteistyosta 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 lisdantyvat rekrytoimalla erityisesti silloin, kun osaajia on tarjolla kohtuu-
hintaan. Monien uusien teknologioiden kohdalla tilanne tydmarkkinoilla

on usein tydantajalle vaikea. Jos palkkaaminen tékkii, voi yhteistyd muiden
asiantuntijaorganisaatioiden kanssa auttaa eteenpain.



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 ostopaatoksen. Arvonmuodostus alkaa kuitenkin jo brandin
suunnitteluvaiheessa.
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BRANDINHALLINTA DIGITAALISELLA ALUSTALLA

O St

Avaa kumppa-
neillesi paasy
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BRANDIN ARVOKETJU JA SEN HALLINTA

OMISTAJIEN JA
SIJOITTAJIEN USKO
MARKKINOIHIN

MARKKINOINTI-
PONNISTELUJEN
LAATUTEKIJAT

LIKETOIMINTA-

YMPARISTON
VAIKUTUS

BRANDIN ARVO

ASIAKKAAN
BRANDIMIELI-
KUVA

BRANDIN
MENESTYMINEN

ARVO
OMISTAJILLE

MARKKINOINTI-
PONNISTELUT

MARKKINOINTI-
PONNISTELUT

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 markkinointi-
ponnistelut ovat arvokkaan brandin perusedellytys.

Laadukas markkinointisuunnitelma tukee tuotteen tai palvelun jatkuvaa kehitta-
mista seka tutkimus- ja muotoilutydta. Se kattaa markkinointiviestinnan ja myynnin-
edistamistoimet, myyjien, jalleenmyyjien ja jakelijoiden tuen eri myyntikanavissa,
pr-toiminnan, sponsoroinnin seka tyontekijoiden 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.
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MARKKINOINTIPONNISTELUJEN
LAADUKKUUTTA voi arvioida esimerkiksi
nain:

¢ Kuinka erottuva ja luova markkinointi-
suunnitelma on kilpailijoihin verrattuna?

Nayttaytyykod brandi todellisena vaihto-

ehtona asiakkaalle ja onko markkinointi-

toimenpiteillda mitaan merkitysta asiakkaalle?

Onko markkinointisuunnitelma yhtenainen sarja

toisiaan tukevia ja vahvistavia toimenpiteita, joiden avulla brandi
kehittyy haluttuun suuntaan?

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

ASIAKKAAN
BRANDIMIELI-
KUVA

Brandisi herattaa asiakkaissa aina mielikuvia; ajatuksia, tunteita, kokemuksia,
uskomuksia, tyytyvaisyytta ja joskus myos tyytymattdmyytta brandiin. Oikean-
laisen mielikuvan syntyminen on brandin elinehto. Asiakkaan brandimielikuvia
el kuitenkaan ole mahdollista kontrolloida taysin. Mielikuvat syntyvat kaiken
brandista saatavilla olevan ja asiakkaan tavoittavan tiedon verkostossa, johon
vaikuttavat myos asiakkaiden aikaisemmat kokemukset, suhdeverkoston mieli-
piteet tai jopa mieliala ostohetkella.

Brandimielikuva kasvattaa brandisi arvoa erityisesti, kun

e Asiakkaalle syntyy syvallinen ja kattava brandimielikuva. Asiakas
tunnistaa brandin ja siihen liittyvat hyodyt helposti.

*  Brandi erottuu kilpailijoistaan ja se tuottaa asiakkaalleen hyotya.
Merkittavimmat erottautumistekijat nostavat usein eniten brandin arvoa.
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e Asiakas on tyytyvainen brandiin ja arvio sen laadun korkeaksi.
Laadukas brandi tuottaa asiakkaalle toistuvasti positiivisia kokemuksia.

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

e Brandimielikuva muuttuu aktiiviseksi toiminnaksi. Aktiivinen asiakas kayt-
taa brandia usein, valittaa kokemuksiaan ja suosittelee brandia muille ja et-
sii 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 eividt kykene haastamaan
kunnolla markkinoita hallitsevaa brandia,
jolloin sen arvo kasvaa uusien asiakkaiden
myota entisestaan.

Markkinointikanavat ja vilikadet, kuten

jdlleenmyyjat, tukevat brandia vahvasti. Optimi-

tilanteessa kanavien hallinnan ja brandimielikuvan vahvistamisen
kulut myos jakautuvat useammalle toimijalle.

Brandi onnistuu houkuttelemaan runsaasti laadukkaita
ja tuottavia asiakkaita.




BRANDIN
MENESTYMINEN

Asiakkaiden brandimielikuva vaikuttaa suoraan heidan ostokayttaytymiseensa.
Voit ennustaa brandisi menestymista markkinoilla mittaamalla alla esitetyn taulu-
kon mukaisia, brandin arvon kannalta oleellisia asioita.

5 MITTARIA BRANDISI MENESTYKSEN SEURAAMISEEN

TUOTTAVUUS

1. BRANDIN HINTAVAIKUTUS 2. MARKKINAOSUUS
Kuinka paljon enemman Kuinka paljon Onnistuneet markkinointi-
asiakkaat ovat valmiita hinta vaikuttaa ponnistelut kasvattavat
maksamaan brandatysta ostohalukkuu- brandin markkinaosuutta.

tuotteesta kuin kilpailijan teen?
vastaavasta tuotteesta?

Vahva
brandi ei tarvitse
hinnanalennuksia
houkutellakseen
ostajia.

LISAMYYNTI

3. BRANDIN LAAJENTUMINEN

Pystytaankd brandia laajentamaan esimerkiksi uusiin tuotteisiin?

MYYNNIN JA MARKKINOINNIN KULUT

4. KULURAKENTEEN MUUTOS 5. TEHOKKUUS
Jos asiakasuskollisuus on korkea, Markkinointitoimet tehoavat parem-
tarvitaan vahemman jatkuvia mark- min, kun brandi on asiakkaalle tuttu
kinointiponnisteluita ja saastetaan ja luotettu. Teho saavutetaan ajan
kustannuksissa. myota pienenevilla kustannuksilla.



YRITYKSEN OMISTAJIEN JA SIJOITTAJIEN
USKO BRANDIN MENESTYKSEEN
MARKKINOILLA riippuu useista tekijoista

ja saattaa vaihdella voimakkaasti. Kaiken
taustalla vaikuttaa markkinoiden yleistilanne.

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.




2.4  Vastuullisuus luo uusia
liiketoimintamahdollisuuksia

Vastuullisuudesta on kovaa vauhtia kasvamassa yksi aikamme megatrendeista.
Tiedostavat kuluttajat odottavat yrityksilta vastuunottoa asioissa, jotka on perintei-
sesti esimerkiksi meilla Suomessa jatetty pitkalti valtion ja yleishyodyllisten organi-
saatioiden kontolle. Yrityksilta vaaditaan tietoisuutta ja vastuuta niin ymparistoon
liittyvissa kuin sosiaalisissa ja yhteiskunnallisissa kysymyksissa.

“Moraalinen velvollisuutemme on auttaa talouden kasvattamisessa

ja tydpaikkojen luomisessa niissa maissa, joissa teemme bisnesta.”

Tim Cook, toimitusjohtaja, Apple

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

Vastuullisuus, kuten ymparistoystavallisyys nahdaan usein kustannuserana,
josta ei ole liketoimintahyotya. Kestavan kehitykseen ja kierratykseen perustuva
bisnes on kuitenkin usein innovatiivista ja resursseja saastavaa, mika nakyy viivan
alla positiivisesti. Edellakavijat keraavat suurimmat voitot.
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Digitaalinen aineistonhallinta saastaa ymparistéa. Se sahkoistaa prosesseja

ja vahentaa painetun markkinointimateriaalin tarvetta. Se tukee sahkéisia

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 ymparistoasiat tai yhteiskunnalliset vastuut eivat vain yksinkertaisesti
istu nykyiseen bisnesmalliisi? Pitaako perinteinen liiketoiminta romuttaa ja ryhtya
istuttamaan puita Saharaan hiilinielujen kasvattamiseksi?

Vastuullisuus alkaa pienista askeleista. Vastuullinen yritys huolehtii henkilos-
tonsa hyvinvoinnista ja jaksamisesta, sahkoistaa prosessejaan, oppii jatkuvasti ja
tehostaa resurssiensa kayttoa. Toimintojen jarkiperaistaminen ja tyontekijoiden
kuunteleminen ja heidan osaamisensa seka koko bisneksesi kestava kehittaminen
saattavat avata uusia nakokulmia likketoimintaasi. Usein samalla tulee tehtya ympa-
ristoteko 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.




VASTUULLISUUS ON OSA KONEEN YRITYSKULTTUURIA

Yli puolet maailman vaestosta asuu kaupungeissa. Vuoteen 2050
mennessa maaran ennustetaan kasvavan 68 prosenttiin ja raaka-
aineiden kulutuksen kaksinkertaistuvan. Rakennusten osuus koko
maailman energiankulutuksesta oli vuonna 2017 ldhes 40 %. Kaupun-
git veivat vain 2 prosenttia maapallon pinta-alasta, mutta niiden osuus
maailmanlaajuisesta energiankulutuksesta oli 75 prosenttia ja ihmisen
alheuttamista hiilipadstoista 80 prosenttia. Kaupunkien ymparistovai-
kutusten pienentaminen on siis merkittava haaste.
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Kone on julistautunut kestavan kehityksen edellakavijaksi. Hallituksen
puheenjohtajalle Antti Herlinille vastuullisuus on ketju, joka kytkee
organisaation kaikki toiminnot yhteen. Kestava kehitys on tullut jaa-
dakseen ja yhtion pitkan aikavalin menestys riippuu siita ratkaisevasti.
Koneen tavoitteena on tehda kaupungeista entista parempia paikkoja
elaa seka auttaa inmisia liikkumaan rakennuksissa ja niiden valilla
sujuvasti. Innovaatioihin ja energiatehokkaisiin ratkaisuihin panoste-
taan voimakkaasti. Kaupunkiymparistda kehittavat ratkaisut tuottavat
myos taloudellista ja ekologista hydtya. 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 tyota ja kustannuksia aiheuttavat kayttokatkokset
vahenevat.

Kone on parantanut hissiensa energiatehokkuutta kahden
vuosikymmenen aikana jopa 90 prosenttia. Syntyvat taloudelliset
hyddyt ovat nyt yrityksen kilpailuetu. Yhtid tavoittelee markkinoiden
kestavinta ja ymparistoystavallisinta tuote- ja palvelutarjoomaa.
Asiakastyytyvaisyyden ja laadun lisaksi loppukayttajien turvallisuus
ja kayttomukavuus ovat tarkeita.
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Uusinta teknologiaa ja data-analyysia hyddynnetaan laitteiden
seurannassa, huoltojen suunnittelussa ja kayttévarmuuden paran-
tamisessa. Koneen sahkoinen alusta keraa ja analysoi reaaliaikaista
tietoa hissien, liukuportaiden ja muiden laitteiden tilasta, huolto-
toimenpiteista ja kayttajavirroista. Tleto jaellaan edelleen yhtion
ekosysteemissa eri tahoille, esimerkiksi yhtidn tai partnerien mobiili-
sovelluksiin.

Kone panostaa vahvasti yrityskulttuurinsa ja tydntekijoidensa
osaamiseen osana vastuullista toimintaansa. Yhtio tarjoaa tuhansia
koulutusohjelmia, online-tyokaluja ja alustoja henkiléstonsa ammatti-
taidon parantamiseksi. Monimuotoisuus on vahvuus ja sita tuetaan
kaikin tavoin, oli kyseessa tasa-arvoinen palkkaus, monikulttuurisuus
tai tyén 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
hyddyttavan ja kestavaan kehitykseen perustuvan ekosysteemin.

Kone on tunnistanut arvojen muutokset. Yhtion tavoitteena

on auttaa kumppaneitaan, asiakkaita ja yhteis6ja menestymaan ja
rakentaa pitkaaikaisia suhteita sidosryhmiinsa. Kone on paikallisissa
yhteistdissa suuri veronmaksaja ja tyollistaja, jolla on yli 55000
tydntekijaa runsaassa 60 maassa. Tuntuva osa lisaarvosta syntyy
kuitenkin ekosysteemin muille jasenille, kuten tuottajille, yli 20000
tavarantoimittajalle, lahes puolelle miljoonalle asiakkaalle ja valtavalle
kayttajajoukolle.
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VASTUULLISUUS ON MYOS VERKOSTOSI JASENTEN
TYOOLOJEN KEHITTAMISTA
Yhteiskunnan ja ympariston lisaksi yritykselld 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 yhdistat osaajat,

tyonkulut, kanavat, asiakkaat ja viimeisimmat teknologiat.

Digitaalinen aineistonhallinta tarjoaa tydvalineita, joilla poistat turhauttavia kasi-
toita automaation ja integraation avulla. Asiantuntijoidesi tukena on esimerkiksi
keinoalyyn perustuva kuvien ja videoiden tunnistaminen ja automaattinen meta-
ja tuotetietojen tuottaminen seka tallentaminen. Nama ovat rutiineja, joita ennen
pyoritettiin aikaavievasti manuaalisesti.

Vastuullinen yritys miettii tydonkuvien mielekkyytta ja motivoivuutta. Aloilla,
joissa on kova kilpailu tyontekijoista, asialla on suuri merkitys. Rekrytointi on
helpompaa, kun tyd kiinnostaa ja kaytdssa on toimivat tyokalut.

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

Ekosysteemissa liiketoiminta-alueiden asiantuntijasi kohtaavat brandisi arvoon
vaikuttavat osapuolet. Markkinointiviestinnan kokonaisuus on helppo koordinoida,
kun kaikki tekijat toimivat samalla alustalla. Brandisi ja yrityksesi arvojen viestimi-
nen on helppoa seka nopeaa.

Myds kumppanisi kokevat avoimen alustan omaa tyotaan helpottavana ja
yhteistydhdn houkuttelevana asiana. Loydat tekijoita projekteihisi kilpailijoitasi
helpommin, kun yhteistydkumppanisi jakavat arvosi ja toimivat yhteisten sovittujen
toimintatapojen mukaisesti.

Asiakkaasi arvostavat entista enemman yrityksia, 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 toimivista suhteista. Listaa yhteistyo-
kumppanisi, jalleenmyyjasi ja asiakkaasi. Kutsu aluksi nama jasenet verkostoosi,
silla he ovat jo tottuneet tydskentelemaan kanssasi ja luottavat yritykseesi.
Ekosysteemien toimintaa ei voi aukottomasti ennustaa tai ohjailla. Siksi eko-
systeemi kannattaakin suunnitella alusta asti joustavaksi ja itsedaan korjaavaksi.

Naista tunnistat hyvan sahkoisen alustan:

»  Alusta skaalautuu nopeasti ja helposti. Saat positiivisesta verkosto-
vaikutuksesta irti parhaat tehot, kun alusta ei jarruta kehitystasi.

e Alustaan liittyminen on helppoa. Kayttajat paasevat vaivattomasti osaksi
arvoverkostoa ja voivat keskittya arvoa tuottavaan toimintaan alustan
saatamisen sijaan.

»  Alusta muokkautuu kayttajien muuttuviin tarpeisiin. Hyva alusta sallii
kayttajan toimimisen eri rooleissa eika hidasta tai rajoita siirtymia.

» Alusta ohjaa ja auttaa kayttajien tarpeiden tayttamisessa. Hyva alusta
ohjaa kayttajiaan oikean tiedon, datan, palveluiden ja tuotteiden aarelle.
Alusta myos oppii ja kehittyy kayttajiensa tarpeiden tunnistamisessa.

o
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SEITSEMAN ASKELTA DIGIVIISAASEEN EKOSYSTEEMIIN

Varmista, etta yrityksesi strategia tukee muutamaa valitsemaasi
kehityskohdetta. Keskity suunnitelmassasi naihin tavoitteisiin ja
maarittele, mita saastoa ja tuottoa odotat ekosysteemiltasi.

2. Tunnista millaisia yhteistyokumppaneita tarvitset paamaariesi
saavuttamiseksi. Vaikuttaako kotimaisuus valintaasi?

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

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

5. Valitse alusta, jonka ymparille [ahdet rakentaman ekosystee-
miasi. Hyva alusta yhdistaa kaikki toimijat ja tuo ekosysteemissasi
liikkuvan tiedon ja aineettoman omaisuuden helposti kaikkien
ulottuville.

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

7. Varaudu yUWadtyksiin. Ekosysteemin kasvaessa toimijoiden vaati-
mukset, odotukset ja yhteistyokyky saattavat muuttua ja vaihdella
laidasta laitaan. Toimijat saattavat myés haluta irtaantua eko-
systeemistasi kesken matkan. Varmista, etta ekosysteemisi pystyy
toimimaan murroksissakin.



VARAUDU HAASTEISIIN

Digitalisaatio muuttaa toimialaasi viela pitkaan. Aloita tulevaisuuteen
varautuminen nain:

»  Hyodynna sahkoisten jarjestelmiesi koko kapasiteetti
asiakas- ja aineistotiedon 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 syovereissa harvojen ulottuvilla vai taotko

r tiedosta koko ajan uusia myyntia kasvattavia tyévalineita?
Yksi nakyma kaikkeen asiakas- ja aineistotietoosi tehostaa
liiketoimintaasi ja helpottaa asiakaspalvelua.

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

e Vaihda "musta tuntuu” -arvailu tietojohtamiseen. Kokemus
ja nappituntuma voivat edelleen auttaa aineettomien, hanka-
lasti 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 paa-
maarien 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 markkina-
tilanteessa muita paremmat mahdollisuudet tuottavaan liike-
toimintaan. Asiakkaan ykkosvalinnalta eli markkinajohtajalta
vaaditaan loistavaa brandia ja brandilupauksen tayttamista,
erinomaista asiakaspalautetta ja huippuun vietya kykya toimit-
taa asiakkaan tarpeet tayttavia tuotteita.

»  Kehity verkostoitujana. Hio yhteistyotaitojasi ja kehita eko-
systeemiasi. Jos pystyt houkuttelemaan parhaat osaajat yhteis-
tyokumppaneiksesi, saat etulydntiaseman, jonka voittaminen
vaatii kilpailijoiltasi kovaa tyota.

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



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 valttamattdmat asiat, joiden on sujuttava

ongelmitta ekosysteemin perustamisen jalkeenkin?
Mihin haluat ekosysteemisi keskittyvan?

Mista on liiketoiminnallesi eniten hyotya?

Valitsemasi digitaalinen alusta saattaa myods yksinaan houkutella toimijoita eko-
systeemiisi. Jos alusta helpottaa merkittavasti yrityksesi toimintaa, kuten tiedon-
kulkua tai aineettoman omaisuuden jakamista, tuottaa alusta arvoa jo sellaise-
naan.

Voit esimerkiksi avata jalleenmyyjillesi paasyn digitaaliseen aineistonhallinta-
jarjestelmaasi, jolloin he voivat tuottaa itsenaisesti brandihallituja 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 kayttd on hankalaa, haitat ylittavat nopeasti

hyédyt kasvavan kaytdn jumittaessa systeemin.

Kun suunnittelet organisaation sisaista ekosysteemia, valitse alustaksi liiketoimin-
tasi 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 aineisto-
tietojen 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 tuotannol-
lisen datan hallinnan toimintoja. Houkutteleva alusta on helppokayttdinen
ja yksinkertainen liittya ja se tarjoaa ekosysteemin toimijoille etuja, joita muuten
olisi merkittavasti hankalampi saavuttaa. Jos alusta tukee esimerkiksi markkinoin-
nin automaatiota, integroitavuutta eri lilkketoimintajarjestelmiin ja se tunnistaa
tietovirroista asiakkaille oleelliset asiat, asiakaskokemus paranee. Asiakkaille
voidaan tarjota yksilollisempia ja ajankohtaisempia ratkaisuja kulloiseenkin
tarpeeseen.
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Hyva alusta tukee kayttajiaan paivittaisissa rutiineissa, opastaa ja tarjoaa

parhaita toimintamalleja oman tyon tehostamiseen. Keskitetty nakyma kaikkeen
olennaiseen tietoon on alustan keskeinen ominaisuus. Mita paremmin alusta
ohjaa tulevia tyotehtavia 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 hyodyntamaan 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 yhteistyoverkostoasi ja mieti, mita organisaatiosi prosesseja voisit ulkois-
taa niihin erikoistuneiden kumppaneiden harteille ja mita voit tehda entista tehok-
kaammin sisaisesti. Esimerkiksi digitaalisen aineistonhallinnan avulla voit tuottaa
julkaisuvalmista materiaalia eri kanaviin samassa ajassa, mika kuluu ulkopuolisen
tahon briiffauksessa.

Muun muassa myyntilaskutuksen automatisointiin ja rahoitukseen on tarjol-
la useita ulkoistusvaihtoehtoja. Gredi Content Hub on datan- ja aineistonhallin-
nan ekosysteemi, jolla voit automatisoida esimerkiksi tieto- ja aineistovirtojasi.
Integraatioiden avulla saat keskitetyn datan ja materiaalisi kayttoon kaikissa
jarjestelmissasi ja kanavissasi.

Muista, etta asiakkaatkin ovat osa ekosysteemia. Voisivatko he osallistua

nykyista enemman tuotantoprosessiisi sahkdisen alustan kautta?

Kumppanisi ovat oiva resurssi, kun haluat lisata oheispalveluiden maaraa. Pysyt
tarjoamaan asiakkaalle entista kattavampia ratkaisuja, kun toimit palveluoperaat-
torin roolissa ja yhdistat kumppaneidesi ratkaisuista palvelupaketteja.

Mieti, pystyykd organisaatiosi tukemaan tehokkaammin nykyisia kumppanei-
taan heidan likketoiminnassaan ja sita kautta tuottamaan enemman arvoa koko
verkostolle. Tai keksitkd kenties taysin uusia tapoja tyydyttaa asiakkaittesi tarpeet
yhteistydssa muiden verkostosi toimijoiden kanssa?
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Pohdi, olisiko sinun mahdollista littoutua kilpailijoittesi kanssa ja tuottaa parempia
palveluja tai tuotteita, joiden kasvanut tuotto jakautuisi teille kaikille. Tai etsi kump-
pani, jolla on jo toimiva, jatkuvasti kehittyva ekosysteemi. Kehitystyon tulokset
ovat kaikkien jasenien hyédynnettavissa.

Voit aloittaa likketoimintasi laajentamisen verkostomaiseen suuntaan esimer-
kiksi pidentamalla nykyista arvoketjuasi. Ota haltuusi alkuvaiheen tuottajia tai
loppupaan jakelijoita. Lisaa ketjuusi kohtia, joissa arvoa voi syntya. Hyodynna digi-
taalisen aineistonhallintajarjestelmasi koko kapasiteetti ja avaa se myds organisaa-
tiosi ulkopuolisille sisallontuottajille ja asiakkaillesi. Mieti, voisiko jarjestelmastasi
olla hyotya myos asiakaspalaute- ja reklamaatiotilanteissa esimerkiksi asiakkaasi
syottaman kuvamateriaalin hallinnassa.

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

Mita enemman palveluita ja tuotteita sahkoiselle alustalle viritetyssa

myyntikanavassasi virtaa, sita lahempana olet ekosysteemiajattelun

uutta arvoa tuottavaa, itsedaan kehittavaa verkostoa.




2.3.  Mita osia kuuluu markkinoinnin ekosysteemiin?

Internet on mullistanut markkinoinnin viimeisen 20 vuoden aikana. Perinteisen
viestinnan rinnalle on kasvanut lauma sahkaoisia kanavia.

Kohderyhmat ovat hajallaan eri kanavissa. Se tarkoittaa, etta sisaltda pitaa
julkaista siella, missa vastaanottajat ovat. Markkinoinnin ja tuotantoprosessien
tulee hallita lukuisia formaatteja, joiden mukaan sisaltda tuotetaan ohjatusti ja
vasymatta. Asiakkaiden huomiosta pitaa kilpailla lujasti, silla viestien maara on
kasvanut vauhdilla, koska sahkdisissa kanavissa viestien monistamisen kustannus
l@hentelee nollaa.

Tarvitset markkinoinnin alustan, jonka avulla viestit sujuvasti kanavasta

ja viestin muodosta riippumatta. Tarvitset sisallontuottajia, jotka tuottavat

alustallesi markkinoinnin polttoainetta, iskevia kampanjoita ja personoituja
markkinointiviesteja.

Hyva alusta tarjoaa tyovalineita, joilla versioit ja muunnat viestit eri kanaviin
sopiviksi. Jos joudut tydstamaan jokaisen viestin kasityona, kilpailijat kiihdyttavat
auttamatta kiihdytyskaistaa 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, tyon-
kulut ja tyovalineet, joiden avulla massapersonoit viestit ja materiaalit esimerkiksi
asiakkaan ostohistorian tai toimialan mukaisesti. Sorvaat palvelulupauksestasi
brandihallitut version, 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, jalleenmyyjijille,
partnereille, johdolle ja tuotehallinnalle foorumin, jossa materiaalin visuaalinen
kommentointi, hyvaksyminen ja kehittdminen 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 tehok-
kuutta. Markkinointisi saa jatkuvaa palautetta, jonka avulla lisaat viestintasi tehok-
kuutta entisestaan.
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3.2. Kuka hyotyy markkinoinnin ekosysteemista?

Yrityksesi markkinointiviestinnan ekosysteemi muotoutuu liiketoimintasi mukai-
sesti. Alustasi tavoitteena on palvella kaikkia eri rooleja ja tuoda tuottajat, jalleen-
myyjat, partnerit ja asiakkaat mahdollisimman lahelle yritystasi.

Tyypillisia markkinoinnin ekosysteemin osallistujia ovat:

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

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

36




Tuotehallinta yllapitaa palvelu- ja tuoteportfoliota seka palvelu- ja tuote-
tietoja. Tiedot saattavat olla erillisessa tuotehallinnan jarjestelmassa, tai
palvelukuvauksia tuotetaan markkinoinnin kayttoon tarpeen mukaan.
Toimivassa ekosysteemissa tuotetiedot paatyvat automaattisesti verkko-
kauppaan ja jalleenmyyjien tiedoksi.

Tekninen tai asiakastuki reagoi asiakkaiden palautteeseen ja ongelmiin.
Jos kayttdja tai asiakas voi antaa palautetta yhdessa pisteessa, on asiointi
hanelle perinteista kanavamallia helpompaa. Erityisesti sahkoisilla kauppa-
paikoilla on tarkeaa, etta asiakas loytaa apua samasta paikasta kuin tuot-
teen ostikin.

Suunnittelijat kaipaavat tietoa kayttotavoista ja asiakastyytyvaisyydesta.
He haluavat ymmartaa, milla perusteella tuote ostetaan ja mitéa sen omi-
naisuuksia arvostetaan eniten. Hyvassa ekosysteemissa suunnittelijat ovat
mukana kaikissa vaiheissa, ja saavat palautetta suoraan loppukayttajilta.

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 myos johtajien on helppo reagoida nopeasti ja ohjata liike-
toimintaa tiedon avulla.

Sisalléntuottajat voivat tuottaa ja vieda kuvia, videoita, tekstia ja monia
muita formaatteja alustalle vaivatta. Sisalldon viimeisin versio on kaikkien
saatavilla. Tuottajat voivat olla omia tekijoita tai yrityksen ulkopuolisia
kumppaneita, joilla on kayttdoikeuksin ohjattu paasy niihin osiin alustaa,
joille he tuottavat sisaltoa.

Paamiehet, kumppanit ja jalleenmyyjat. Monet tuotteet, kampanjat ja
palvelut vaativat laajan aineiston hallintaa. Pakettiin voi kuulua esitteita, oh-
jekirjoja, valokuvia, tuotekuvauksia ja teknisia malleja. Tehokkaalla alustalla
kumppaneiden on helppo loytaa kaipaamansa materiaali, ja aineiston jul-
kaisu voidaan aikatauluttaa tai rajata muutoin kohderyhmittain.

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

Hyva alusta tarjoaa kaikille ekosysteemin jasenille sopivin kayttdoikeuksin
varustetun turvallisen paasyn alustaan. Kukin voi osallistua sisallontuotannossa
ja sen hyddyntamisessa haluttuun tai sallittuun vaiheeseen, ja nakee vain omalle
vastuualueelleen kuuluvan nakyman ja juuri oikean sisallon. Alusta tarjoaa myos
toimintamallit, ohjeet ja tyovalineet sisallon kommentointiin, hyvaksyntaan ja
aikataulutettuun jakeluun seka julkaisuun.
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3.5. Miten markkinoinnin ekosysteemi toimii?

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

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

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

Markkinointi saattaa kayttaa apukasia myods julkaisussa ja markkinointivies-
tinnan mittaamisessa, jolloin alustaan kytkeytyy jasenten lisaksi myos kolmannen
osapuolen sovelluksia, kuten vaikkapa Facebook tai WordPress.
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Kun rakennat kaytt6osi alustaa, jonka varassa markkinoinnin ekosysteemisi
voi toimia, tarvitset vahintaian seuraavanlaista apua, sisidltoa ja tyovilineiti:

Digitaalisen aineistonhallinnan jarjestelma on markkinoinnin
ekosysteemisi hubi, jonka kautta virtaavat ja tarvittaessa muuntuvat
automaattisesti 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 alus-
talle ja tyostat julkaisuvalmiit viestit eri kanaviin.

@

Yrityksesi sahkéinen omaisuus on sisaltda, jonka viet aineiston-
hallinnan jarjestelmaasi. Siihen kuuluu esimerkiksi brandiaineisto,
jota voit monistaa ja kayttaa markkinointiviestiesi pohjana.

Metatiedot auttavat [Oytamaan ja tunnistamaan aineistopankissasi
olevan sisallon. Metatiedot auttavat kaikkia alustan kayttajia hyédyn-
tamaan valmista sisaltéa kustannustehokkaasti ja kaivamaan esille
viimeisimmat versiot.

Markkinointi- ja brandiautomaation prosessi kertoo, millaisia ty6-
vaiheita markkinointiisi kuuluu. Prosessin avulla kuvaat ja automatisoit
tyonkulkuja, kuten vaikkapa kampanjaviestien automaattisen kasitte-
lyn sosiaaliseen mediaan sopivaksi. Prosessisi kertoo myés, millaisia
rooleja prosessiin liittyy ja mihin aineistoon osallistujien pitaa paasta
kasiksi.

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

ja hintatiedot.
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Monikanavahallinta on digitaalisen aineistonhallinnan ominaisuus,
jonka avulla hallitset kanavien teknisia julkaisuvaatimuksia, kuten
kuvien ja videoiden resoluutiota tai painetun median aineisto-
EEINSER

Kommentointi ja hyviksynta ovat alustalla kaytavaan keskusteluun
tarvittavia ominaisuuksia. Niiden avulla muutoshistoria ja perustelut
sailyvat jaljitettavana kokonaisuutena. Tarkeat muutospyynnét

eivat katoa sahkopostin syévereihin, ja aikataulut seka tavoitteet
ovat kaikkien nahtavilla.

Julkaisun hallinta on ominaisuus, jonka avulla hallitset ekosystee-
missasi tapahtuvaa liikennetta. 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 kayttéoikeudet tarpeen mukaisesti, ja suojaat viela suunnittelu-
vaiheessa olevat ideat tai paatoksentekoon liittyvat strategiset doku-
mentit niilta, joille asia ei kuulu.

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

Vaikka markkinoinnin ekosysteemisi alusta onkin omassa ohjauksessasi, voit
littaa siihen kumppaneidesi ja asiakkaidesi jarjestelmia. Liitantdjen tai portaalien
avulla helpotat aineiston jakelua ja seurantaa yksittaisille asiakkaille tai kohde-
ryhmille. Samalla avaat heille mahdollisuuden osallistua alustallasi kaytavaan
keskusteluun, sisalldntuotantoon seka palautteen antamiseen.
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valottaa digiviisaan datanhallinnan perusteita.
Opit tunnistamaan sahkdisen omaisuutesi
arvon ja tiedat, miten hioa iskukuntoon
sahkdisen omaisuutesi hallintastrategiat.

OPPAAT LOYTYVAT VERKKOSIVUILTAMME
WWW.GREDI.FI



GREDI

THAT'S AMAZING!

Gredi auttaa asiakkaitaan kokoamaan
digitaalisen omaisuuden alykkaasti hallittavaksi
kokonaisuudeksi.

Kotimaisella aineistonhallintapalvelullamme
yritys tallettaa, hallitsee, muokkaa ja jakaa
materiaalit seka niihin liittyvan informaation
nopeasti ja turvallisesti.

Modulaariset tuotteemme ovat raataloitavissa
kaikenkokoisten yritysten tarpeisiin ja useisiin
eri kayttotarkoituksiin.

Lisaksi Gredin tuotanto suunnittelee ja tuottaa eri
aineistosi tarpeittesi mukaisesti ja tehokkaasti.

SUOMALAISTA
PALVELUA

Kysy lisaa palveluistammel!

GREDI

Tekniikantie 14, 02150 Espoo
puh. 010 778 7100
info@gredi.fi
www.gredi.fi
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