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1. Johdanto

Nokia on kansainvalisesti menestynyt — ja varmasti jokaiselle suomalaiselle tuttu yritys. Yhtion kulta-
ajat alkoivat 90-luvulla, jolloin se nostatti oman menestyksenséd lisaksi Suomen taloudellista
tilannetta. Yritys on kokenut monia fuusioita ja johdon muutoksia, joiden avulla se pyrki
valloittamaan globaaleja markkinoita panostamalla puhelinteknologiaan. Nokian kehityksestéa otan
nékokulmaksi ajan, jolloin Nokian matkapuhelintoiminta oli vasta kehittyméssa. Talloin yrityksen
fokus ei suinkaan ollut vain matkapuhelimissa, vaan suurin osa tuotoista tuli kaapelituotannosta.
Myo6s televisio, tietokone, sekd autoelektroniikka néhtiin potentiaalisina kasvualueina.
Aikarajauksessa painotan 1980-luvun loppua, jolloin Nokian johtokunnassa pohdittiin, kuinka Nokia
voisi vield kehittyd ja menestyd globaaleilla markkinoilla. Kehitykseen johtavia liikkeita
aikaisempina vuosina olivat esimerkiksi Luxorin ja Saloran ostaminen?, paatos luopua kaikesta
metsdomistuksesta, osallistuminen teollisuuspoliittiseen  keskusteluun sekd panostaminen
laadukkaaseen henkil6ston kouluttamiseen. Kaikki ndmé& muutosliikkeet ajoivat Nokiaa kohti
kulutuselektroniikkakeskeisempédd  yhtiotd, vaikka osa  strategisista  muutosliikkeista

kyseenalaistettiin 1980-luvun lopulla.?

Mediassa ja kirjallisuudessa on pohdittu paljon sitd, miksi Nokia lopulta menetti asemansa
matkapuhelinmarkkinoiden huipulla. Nakdkulma harvoin keskittyy yksittain siihen, miten yhtio l&hti
hahmottelemaan toimintaansa tahtdimendaan parempi asema kulutuselektroniikkamarkkinoilla.
Tarkeimmiksi alueiksi néhtiin menestymisen kannalta Yhdysvaltain, Euroopan, Pohjoismaiden ja
Aasian markkinat.® Markkinointisuunnitelman edetessa strategia paatettiin keskittaa paaosin lanteen,
vaikkakaan yhtio ei voinut kieltad idankaupan tarkeytta Nokialle, silld se oli merkittava tulol&dhde aina
1980-luvun loppuun saakka. Idéan alueelta merkittdvimpéna vientimaana voidaan pitéa
Neuvostoliittoa, jonne Kkuljetettiin tavaraa kaapeleista kulutuselektroniikkaan. Nokian hyvaa
kaupallista asemaa Neuvostoliitossa vauhditti se, ettd muut yritykset pysyivat kaupankaynnista
pitkalti erossa.* Huolimatta hyvistid menestyksesta idédssé, katseet pidettiin Nokian johdossa lannessa.
Strategiaan vaikutti 1&nnen markkinoilla tapahtuvat muutokset ja Yhdysvaltain vahva taloudellinen
tilanne. Paatds merkitsi myods sitd, ettd Nokian oli irrotettava siteensd Suomen pankeista ja

suunnattava osakeantinsa amerikkalaisten haltuun.® Nokian lahes aggressiivinen levittaytyminen

! Kulutuselektroniikkayhtiita. Tuottivat esimerkiksi televisioita ja radioita.

2 Haikio, Nokia oyj:n historia: 2, Sturm und Drang: suurkaupoilla eurooppalaiseksi elektroniikkayritykseksi 1983-1991, 2001. 33
3 Laskutus 1987, Nokia Matkapuhelimet Oy, 1987. Elka, Nokia. Laskutus markkina-alueittain.

4 Haikio 2001,50

5 Haikio 2001, 68



johti Yhdysvalloissa strategiseen yhteistyohon Tandy-yhtion® kanssa. Yhteistyd synnytti samalla
siteita Korean suuntaan. Liitto oli tarked, silla ndin Nokia varmisti paasynsa USA:n markkinoille.
Nokiaa myos suosittiin ndilld markkinoilla pienen kokonsa ansiosta, sill& yhtio pystyi luomaan uutta

tekniikkaa nopeammin verrattuna isoihin kilpaileviin yrityksiin.’

Matkapuhelinalalla haasteeksi tulivat muiden yhtididen kehittyminen samaan aikaan, ja paine
kehittdd tuotteita jatkuvasti paremmiksi. Yrityssuunnittelukirjoista kdy ilmi, ettd kovimpien
Kilpailijoiden perassd haluttiin pysyd, mutta samalla uskottiin oman bréndin ainutlaatuisuuteen.
Kokousteksteissé kuvaillaan paljon kilpailevien teleyritysten puhelinmallien ominaisuuksia ja sita,
miten omia matkapuhelimia tulisi kehittdd, jotta kuluttajat valitsisivat ne kilpailevien brandien
sijaan.® Myos esimerkiksi autoelektroniikassa yhtio teki merkittavia sopimuksia, jotka lisdsivat sen
nakyvyyttd. Epéonnistuneitakin yrityksid tapahtui televisio- ja tietokonesektorilla, jonka
menestymismahdollisuuksiin kuitenkin vield uskottiin 1980-luvun alusta vuoteen 1988. Itse asiassa
televisio- ja tietokoneala tuottivat Nokialle merkittavia tappioita tutkimuskysymykseni ajankohtana.
Taméan epdonnistumisen taustalla olivat paine suorittaa suuria investointeja, lilan kovasta
etenemisesta seurannut vasymys ja Kari Kairamon kunnianhimo bisneksessa.® En kuitenkaan keskity
tutkimuksessani ndihin tapahtumiin, silla haluan selvittdd, minké tuotteiden ja keinojen Nokia uskoi

vievan yhtion maailman huipulle.

Nokian toimintaan liittyi osaltaan talouspolitiikka ja julkisuus. Erityisesti Kari Kairamolla oli
kiinnostusta poliittiseen toimintaan. Yhteyksid koitettiin parantaa keskustapuolueeseen, jotta
energiapolitiikkaa olisi saatu johdettua hedelmalliseen suuntaan ei ainoastaan Nokian etua ajatellen,
vaan kaikkien suomalaisten tekniikkayritysten tuottavuuden parantamiseksi. Ydinvoimanlisdys ja
teknisen teollisuuden lisdédminen olivat vaikuttamisen tahtdimessé.'® Nokia ajoi kaikkien teollisuuden
alan yritysten asemaa omilla ndkemyksillaan. Koulutuspolitiikkaan vaikuttamalla korkeakoulujen ja
yritysten vélille saatiin laaja vuorovaikutusverkosto. Myo6s keskusliiton tydvaliokunnassa
teollisuusalan edustajat katsoivat, ettd Eurooppaan on pidettava tiivis yhteys, jotta pystyttéisiin

valttamaan erinaiset kauppapoliittiset hairidtapaukset.!!

1.1 Tutkimuksen metodit ja tutkimuskysymykset
Kandidaatintutkielmani  pé&atavoitteena on tarkastella, millaisena Nokia ndki omat

kehittymismahdollisuutensa globaaleilla  markkinoilla  1980-luvun lopulla. Markkinoiden

6 Nokian yhteistyokumppani. Yhteistysti etenkin hy6tya taloudellisesti.

7 Steinbock, Winning across global markets: How Nokia creates strategic advantage in a fast-changing world, 2010, 24
8 Haikio, 2001

9 Haikio 2001, 256

10 Haiki6 2001, 165

11 Haiki6 2001, 64



laajentamisprosessiin liittyi paljon uudistuksia matkapuhelimien, NMT-verkon!? ja autoelektroniikan
osalta. Osaamista ja resursseja Nokialla olisi ollut esimerkiksi NMT-verkon jalkeldisen GSM-verkon
aikaisempaan julkaisemiseen ja matkapuhelimien nopeampaan kehitykseen, mutta suunnittelussa
vaikuttivat kuluttajien intressit ja uskotut mieltymykset sekd maassamme vallinnut talouspolitiikka,
joka osaltaan vaikutti GSM-verkon my6haisempéaan kayttoonottoon.® Tutkielmassani keskityn myos
datasiirtoverkon suunnitteluun, silld ne olivat yhteydessa myds muiden aikaisemmin mainitsemieni
tuotteiden kehityksen kanssa. Keskidssd ovat Nokian strategiset nakemykset vuosien 1988-89
markkinatilanteesta ja tuotteiden menestymisestd eri markkina-alueilla. Né&itd seikkoja analysoin
laadullisesti  tutkimuskirjallisuuden seka alkuperdislahteiden pohjalta.  Analysoin  myds
kvantitatiivisesti Nokia-Mobiran'* tuotejakautumista Yhdysvalloissa, joka oli yhtion yksi
paamarkkina-alueista. Analyysi kertoo, mille tuotteille Nokia uskoi olevan tulevaisuudessa eniten

kysyntad, ja mihin kannatti strategisesti eniten panostaa.

1.2 Lahteet ja tutkimuskirjallisuus
Tutkimusaineistossa priorisoin  Suomen elinkeinoeldman keskusarkistosta (Elka, Mikkeli)

tallentamiani Nokia-Mobiran yrityssuunnittelumateriaaleja. Aineistot ovat Nokian tuottamia
asiakirja-aineistoja, joista 0ytyy yrityssuunnittelun liséksi tietoa esimerkiksi myyntiluvuista ja
henkilostosta. Arkistoaineiston tukena toimii Martti Haikion Kirjoittama Nokian yrityshistoria, ja

GSM-verkoista saan kattavan kuvan Ari Mannisen vaitoskirjasta.

Kokonaisuutta parantaakseni kéytan tutkimuksessani tele- ja viestintdalan Kirjallisuutta, seka
kirjallisuutta Nokian kilpailijoista, kuten Ericssonista. Kilpailijoiden liikkeet vaikuttivat Nokian
paatokseen sijoittaa esimerkiksi elektroniikkayhtio Luxoriin 1980-luvun alussa. Puhelinsuunnittelun
osalta yhtidssa seurattiin jatkuvasti muiden merkkien teknologiaa ja mietittiin mallien toimivuutta
erilaisissa ympaéristdissa. Esimerkiksi taajuuserojen ja mallien takia Nokia ei voinut vapauttaa eri

maiden markkinoille samoja puhelimia juuri tasta syysta.'®

Hyddynnan tutkimuksessani siis alkuperéislahteitd, tutkimuskirjallisuutta, pro-gradututkielmia seka
Suomen ekonomisen tutkimuslaitoksen tekemaa tutkimusta Nokiasta. Pd&osassa on alkuperéislahteet,
jonka vuoropuhe strategisesta suunnittelusta kulkee muun tutkimuskirjallisuuden kanssa lapi
kandidaatintutkimuksessani. Tutkimuskirjallisuudessa on monia yhtéléisyyksid alkuperéisléhteissa
esiintyvan strategisen suunnittelun kanssa, mutta Kkirjallisuudessa ilmenee paremmin Nokian

ongelmat 1980-luvun lopulla. Tutkimissani alkuperaislahteissé ei tullut esille esimerkiksi henkildston

12 NMT = Nordic Mobile Telephony

13 Manninen, Elaboration of NMT and GSM standards: From idea to market, 2002, 45

14 Nokia-konsernin yksi "’siivu”, joka keskitti toimintansa matkapuhelinten valmistamiseen

15 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1987. Elka, Nokia Kansio 7/7. Itavallan 450- ja Thaimaan 470 Cityman



keskuudessa vallinnut sekavuus ja talousongelmat. Keskittyminen oli ennemminkin tulevaisuudessa
ja siind, missa pitdd parantua, jotta Nokia pystyy menestymaddn kansainvélisilla markkinoilla.
Tutkimuksessani viittaan myos paljon Martti Haikion teokseen, joka kertoo yhtion myrskyisista
vuosista. Teoksesta sai hyvan lineaarisen kuvan eri tapahtumista vuosien varrella ja Haikio on

koonnut kattavaa tietoa useiden haastatteluiden ja alkuperdislahteiden kautta.

2. Autoelektroniikan kehitys

Nokia néki autoelektroniikan kasvavana alana, joka kehittyi ihmisten tarpeiden mukaan.
Markkinarako néhtiin  pitkdkestoisena sen monikymmenvuotisen historian- ja teknisen
muovautuvuuden ansiosta.  Autoelektroniikan  volyymi néhtiin  pelkdstddn  Euroopassa
samansuuruisena kuin kulutuselektroniikan. Markkinoiden néhtiin jopa kolminkertaistuvan vuoteen
2000 mennessa. Kolminkertaistuminen tarkoitti sité, ettd Euroopan markkinat olisivat jopa noin 23
miljoonan euron arvoiset tulevaisuudessa. Yhtiossa osattiin varautua autojen ja autoilun muutokseen,
joka merkitsi sitd, ettd jatkossa yhtidssd haluttiin panostaa erityisesti informaatioteknologian
kehitykseen. Informaatioteknologian avulla Nokia uskoi pystyvansad tulevaisuudessa tarjoamaan

kuluttajilleen uudenlaista tietoa liikenteellisten ratkaisujen pohjaksi.®

Autoelektroniikan kasittelemien ennen autopuhelimia ja radioverkostoa on merkityksellista siksi,
koska Nokian autopuhelimien kehityksen pohjalla oli autoon kiintedsti asennettujen puhelimien
muuntaminen mukana kannettaviksi. Autoelektroniikan kehitys auttoi yrityksen visioimassa
teknisessa kehityksess4, jotka olivat puhelinten koon pienentyminen, radioyhteyksien nopeutuminen
jayleistyminen, sekd puhelinten halpeneminen, jonka néhtiin merkitsevan niiden massakulutusta ja -

tuotantoa.l’

Nokia oli luonut vuoteen 1988 mennessa pohjoismaisten autonvalmistajien kanssa hyvét suhteet, seka
kehittanyt toimintaedellytyksiddn autojen tietoliiketeen, informaatiokasittelyn ja viihteen osalta.
Né&iden osa-alueiden muokkaaminen asiakkaille kokonaisuudeksi tuotti kuitenkin haasteita.
Kysyntdpuolen kokemattomuus ja tiedostamattomuus tuotteiden eduista nahtiin todellisena
ongelmana. Ongelma ei piillyt pelkéstddn kysyntdpuolessa, vaan myos tarjontapuolessa. Nokialla
koettiin, ettd tarjontapuolella tulee parantaa kulutusjarjestelmien hallintaa kokonaisuutena seké&
tiedonsiirtojarjestelmien kattavuutta. Haasteiden kehityskaaren nahtiin kuitenkin tulevan jossakin

vaiheessa siihen pisteeseen, ”jossa teiden rakentamisen rinnalle tarvitaan datajéirjestelmia”.'® Pisteen

16 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1987. Elka, Nokia, kansio 7/7. Kokousmuistio: autoelektroniikka. 8.5.1989.
17 Haikio 2001, 118

18 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Nokian keskushallinto: Ehdotus Nokian
autoelektroniikkatoiminnan kehittdmiseksi. 18.4.1988



saavuttamiseksi Nokian tuli kuitenkin kehittdd seuraavia osa-alueita: auton valvontalaitteisto, radio
ja puhelimen asteittainen integroituminen yhdeksi kokonaisuudeksi edelld mainittujen

ominaisuuksien kanssa.®

Kilpailutilanne vuonna 1988 naytti varsin hyvalta autoelektroniikassa, silld Nokia-Mobiraa lukuun
ottamatta markkinoilla ei ollut muita Mobitex-radiotoimittajia?, jotka olisivat ehtineet kehittaa omia
dataterminaaleja. Kilpailutilanteen vuoksi langattoman radiosiirtoverkon toimintaa ei lopetettu
esimerkiksi Ruotsissa, vaikka bisneksella oli menestymisvaikeuksia. Potentiaalisen markkinaraon
rinnalla Nokia néki myos useita potentiaalisia yhteistydkumppaneita autoelektroniikkabisnekselleen.
Tulevaisuuden ndkymien kannalta erilaiset sovellusohjelmistotoimittajat néhtiin  tarkeina
yhteistydssa. Muun muassa VTS:n?! ja Volvon?? kanssa tehty yhteistyd nahtiin erityisen tarkeana.
Y hteistydkohteen potentiaalisuuden selvittdmiseksi tuli perustaa ryhma, jonka edustajiin kuului
henkiloita Mobirasta, Luxorista ja Straubingista?®. Mobiran osuus yhteistydssa oli selvitta
autopuhelimien ja datansiirron tekniikkaa. Yhteistdiden rinnalla yhta tarke&na pidettiin kilpailijoiden
seurantaa, joista pahimpana pidettiin Ericssonia. Silla oli kuitenkin erilliset kumppanit
autoelektroniikkamarkkinoilla, ja  fokusalueena  lso-Britannia.?*  Nokia-Mobiran  rooli
autoelektroniikassa oli siis tarkea teknisen kehityksen kannalta. Tekniikan kehittdminen
autoelektroniikassa radio- ja autopuhelinsaralla auttoivat samalla oman yhtion padintressien,
taajuusekonomian ja mobiililaitteiden kehityskaaressa.

Y114 mainituista useammasta haasteesta huolimatta Nokiassa paatettiin priorisoida radiotaajuuksien
tehokas kayttoonotto ja tdman yhteistyd autojen kanssa. Digitaalisten radioverkkojen uskottiin
tehostavan ja lisaavdan Van®-palveluiden maarda tietoliikenneverkoissa. Katseet —pidettiin
tulevaisuudessa, silla radioverkkojen ja datansiirron lisapalveluiden uskottiin olevan haluttuja
seuraavien vuosien ajoneuvoymparistdssa. Ajoneuvokayttdisten dataterminaalien ajatuksen pohjalta
syntyi  ajoneuvokayttdinen  tietokone, joka oli  yhteydessd  mobiilin  ulkopuolisiin
tietoliikenneverkkoihin. Tdmén lisdksi mikrotietokone suunniteltiin toimimaan viihdetarkoituksessa
ja synkronoitumaan auton sisdisen informaatiojérjestelman kanssa. Informaatiojérjestelmia olivat

muun muassa erilaiset navigointijarjestelmat, jotka pohjautuivat digitaalisten karttojen kayttoon.

19 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Katsaus autoelektroniikan markkinanakymiin 18.4.1988
20 Mobitex oli dataradioverkko, joka suunniteltiin interaktiivisiin tietokantasovelluksiin. Verkko kattoi l&hes koko Suomen. Verkko
suunnattiin ammattikdytt60n esimerkiksi Postille ja takseille. Mobitex-radioverkko toimi datan siirtdjdné autopuhelimille ja oli tten
hybdyksi erityisesti taxitoiminnassa. Puhakka, POyhGnen, Salminen, 1996.

21 VTS oli yhtidnd erikoistunut datasiirrosta saadun tiedon keskittdmiseen.

22 Automerkki

23 Radio- ja telekommunikaatioyhtid

24 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Katsaus autoelektroniikan markkinandkymiin 18.4.1988

25 Nokian tekniikkapalveluita, joiden toivottiin siirtyvdn osaksi tietoliikenneverkostoa. Tekniikkojen liikkuvuutta ja monialaisuutta
pyrittiin yleisestikin tehostamaan erilaisten laitekokonaisuuksien valilla.



Navigaatiojarjestelmien markkinarako nahtiin niin suurena, ettd sen uskottiin olevan kuluttajien
kaytossa neljan miljoonan kappaleen osalta vuoteen 1995 mennessa. Taman tosin katsottiin vaativan
elektroniikan hinnankehityksen seurantaa, alihankkijoiden toimintaan panostamista seké&
lopputuotteen suuntaamista suurille organisaatioille. Suurilla organisaatioilla tarkoitettiin esimerkiksi

kuljetusliikkeitd, pelastuspalveluita ja huoltopalveluita.?®

Nokia-Mobiran edut autoelektroniikassa olivat sen osaaminen radiopuolella  seka
tietokonesovellusten markkinoinnissa. Yhdistdmalla tdman osaamisen, Nokia uskoi olevansa
vahvoilla. Tdma kuitenkin vaati vield erikseen yhteistoimintaa kolmella eri osa-alueella. Ensinnékin
Nokia katsoi tarvitsevansa kumppanin, joka olisi pitkalla omassa tuotekehityksesséan. Tallaisia
toimijoita olivat esimerkiksi japanilaiset elektroniikka-alan yritykset. Toiseksi yhteisty6téd vaadittiin
my6s markkinointipuolelta erilaisten ohjelmistotalojen kanssa ja kolmanneksi ajoneuvoteollisuutta
halutiin saada alihankintaan mukaan. Néiden tekijoiden uskottiin lisadvan Nokian mahdollisuuksia
paasta liiketoimintayhteistydhon Ruotsin Mobitex-verkon kanssa, joka lopulta olisi yhteydessé
autoelektronisten mikrotietokoneiden kanssa.?’

Autoelektroniikan kehitysprosessista voidaan implikoida, ettd Nokia mietti paljon tulevaisuuden
nakymid tuotteidensa menestymismahdollisuuksien kannalta. Strategisena tavoitteena oli kehittya
silla tekniikan osa-alueella, jolla uskottiin olevan jatkossakin kova kysynta. Pohjoismaissa alalla ei
myoskaan ollut kovaa kilpailua, joten markkinoiden potentiaalia ainakin kannatti kokeilla. Liséksi
radiotaajuuskehitys  autoelektroniikassa  voidaan néhda avittaneen  puhelintekniikkaa.
Taajuustekniikka oli kuitenkin yksi merkittdvimmista Nokian menestysté edistaneista asioista, josta

puhutaan my6hemmin.

3. Nopein kasvualue: Mobile data

Nokiassa nopeimpana kasvualueena vuonna 1988 nahtiin mobile data?®. Se kuului Nokia-konsernissa
Nokia Mobiran liiketoiminta-alueeseen, joka siihen asti oli keskittynyt vain datasiirtoverkkoon ja
radiopaatelaitteisiin. Toimialueella n&htiin mahdollisuudet globaaliin liiketoimintaan, josta on myds
hyotyd muilla liiketoiminta-alueilla tarkoittaen esimerkiksi autoelektroniikkaa ja radioyhteyksia.
Mobile datan tavoitteeksi tuli olla 1988-luvun loppuun mennessa alan johtavien yritysten joukossa,

joita olivat esimerkiksi Ericsson ja Motorola. Ponnistuksen globaaleille markkinoille tuli kuitenkin

26 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Nokia yrityssuunnittelu: ajoneuvokayttdon soveltuva
mikrotietokone 19.11.1987

27 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Nokian yrityssuunnittelu: Toiminnan
kehittamismahdollisuudet.

28 Nokia-konserniin kuulunut osa-alue, joka suunnitteli esimerkiksi tukiasemia puhelimille ja kehitti puhelimia ja niiden ympdrille
kuulunutta tekniikkaa. N&htiin Nokiassa kasvavana liikealueena, jonka yleisokin tunnusti my6hemmin Nokian datasysteeminé.



tapahtua ensin aloittaen Pohjoismaisista jarjestelmista. Tarkastelemanani aikana suurin osa voitoista
tuli vield pohjolasta, eika vienti koostunut viela lahellekan tarpeeksi suureksi osaksi autopuhelimista
Nokia-Mobiran johdon nakoékulmasta.?® Pohjoismaiden jalkeen strategia oli kuitenkin lahted
laajentamaan toimintaa Yhdysvaltoihin ja Eurooppaan ja lopuksi muille alueille. Strategian
toteuttamiseksi Mobiran tuli kehittdd osa-alueita, jotka olivat laitetekniikka, kokonaisjarjestelma,

seka laitteiden sovellutus. °

Mobile datan tavoitteista méaariteltiin seuraavasti: kalusto tarjoaa mahdollisuuden monipuoliseen
informaation valitykseen radiopuhelinverkkojen kautta, sekd tehostaa liikkuvan ihmisen
viestintdmahdollisuuksia. Nokia pyrki ottamaan asiakkaan muuttuvan tarvehakuisuuden hyvin
huomioon. Tamén tahdissa pysyminen toki vaati maaréttyyn tasoon asti jarjestelmaasiantuntijuutta
sekd sopivan jakelutien maarittelemisen. Nokia pyrki pitdimaan itsensa ensisijaisesti laitetoimittajana,

mutta bisnekseen kuului myds tuotteiden myyminen toisten firmojen laitteisiin liitettavaksi.

Nokia suunnitteli radioverkkoja, jotka tehostivat taajuusekonomiaa, jotta puheensiirto saatiin
tehokkaaseen kayttoonottoon. Téahan kuitenkin liittyi telehallinnon kontrolli, joka vapautti
pikkuhiljaa yksityisten verkon kayttajien siirron valtakunnalliseen verkkoon. Naita digitaalisia
verkkoja kutsuttiin trunking-verkoiksi, jotka olivat suunniteltu nimenomaan datan- ja puheensiirtoon.
Verkon ominaisuuksiin kuului myo6s digitaalisuuden tuomat lisapalvelut, joiden uskottiinkin
lisdantyvan telepalveluiden kehittyessd. Vuoden 1988 aikana markkinoilla oli vain kaksi avointa
trunking-verkkostandardia, joista toinen sijaitsi Ruotsissa ja toinen Isossa-Britanniassa. Verkkoja
pidettiin jopa niin kehittyneing, etta niitd kutsuttiin esi-GSM-verkoiksi. T&ma tarkoitti 1ahinna sité,
ettd verkon uskottiin olevan yhté edistyksellinen tarjoten samoja palveluita kuin 1990-luvun GSM-
verkko tulisi tarjoamaan.? Esi-GSM-verkon edeltdjaa kutsuttiin NMT-verkoksi. Verkko kehitettiin
siind mielessa, etta se toimisi kattaen kaikki Pohjoismaat.>®* NMT-verkkoon liitetyt puhelimet
toimivat siten, ettd NMT-puhelimen ja tiedonsiirtomodeemin valiin asennettiin laite, jonka kautta
modeemi havaitsee puhelun. Nokian joukossa tekniikkaa valmistivat esimerkiksi Ericsson ja
Compag. NMT-toimi parhaiten suurempitehoisen autopuhelimen sek& autoantennin yhdistelmalla,

koska tamé laiteyhdistelma sai aikaan parhaimman datansiirron.3*

23 Ali-Yrkko, Paija, Reilly ja Yla-Anttila 2000, 42

30 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Nokia yrityssuunnittelu, 30.12.1987

31 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Mobile dataliikeidea, 6.6.1988

32 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Nokia-Mobira Mobiledatasystemsin nykytilan kartoitus
33 Manninen 2002, 15

34 puhakka, POyhOnen, Salminen, 1996.



3.1 NMT- ja Mobitex-verkon tarkeys Nokialle
NMT-verkolla oli tarked asema Nokia-Mobiran toiminnassa. Yhtiosta tuli merkittdvda NMT-

tukiasemien valmistaja, joka toisaalta oli yhteydesséd autopuhelimien k&yton yleistymiseen ja
tukiasemien tarvitsijoiden maaran lisaantymiseen.>® Menestyksen taustalla oli my6s fuusioiden
toteutus, ja yhteistyon yllapito alan yhtididen kanssa.*® Verkosta oli olemassa kaksi erilaista versiota,
joista jalkimmainen, vuoden 1989 NMT-900-jarjestelma korvasi edeltdjansd NMT-450-jarjestelman
sen suuremman tilavuuden takia. NMT-jarjestelmien piiriin kuului my0s Mobitex-verkko.
Jarjestelmien véhaisesta kayttajaméaarasta huolimatta, jarjestelman tulevaisuudelle ja standardeille oli

selkedt suunnitelmat, niin kuin mydhemmissa kappaleissa selviaa.

Mobitex-verkkojen markkinat olivat vield vuonna 1987 rajoittuneet pelkdstddn Ruotsiin, mutta
vuoden 1988 loppupuolella markkinat avautuivat myds Suomen ja Norjan puolelle. Ruotsin osalta
tilanne naytti varsin hyvélta, silld vuosittaisen laitekasvun ajateltiin olevan noin 8000 kappaletta.
Tahti merkitsi sitg, ettd vuoteen 1995 mennessa laitteita olisi ollut jo 75 000 kappaletta. Suomen,
Norjan sekd Ranskan osalta laitemyyntiarviot olivat noin neljdsosa Ruotsin mé&aréastd ja Iso-
Britannian puolella markkinakoon arveltiin olevan jopa 120 000 laitetta.®” Tulevaisuuden luvut

saavuttaakseen Nokian tuli maarittaa asiakassegmenttinsd, tuoteperheensé seka kilpailijansa.

Asiakkaita Nokialla 10ytyi mobitex-verkon osalta niin julkisista laitoksista kuin yksityisten
yritystenkin joukosta. Ndma kaksi ryhmaa jakautuivat tarpeidensa mukaan vielda kolmeen eri kastiin,
jotka olivat suuret organisaatiot, radiopuhelinjarjestelmattomat organisaatiot seka perinteiset
radioverkot, jotka olivat suljettuja. Jokaisen ryhmén tuotepreferenssit jakautuivat, joten
tuoteryhmaéssé oli esimerkiksi dataterminaaleja ja adaptereita, jotka kuuluivat ymparyslaitteisiin.
Radiolaitteet olivat erillinen tuoteryhmansé, jotka useimmin oli tarkoitettu Mobitex-jarjestelmén

loppukayttajille.®®

Kilpailijoiden osalta markkinoilla ei ollut Mobitex-radiotoimittajaa, joka olisi tuottanut myds omia
dataterminaaleja Mobiraa lukuun ottamatta. Mobitex-radiopuolelta kilpailijoita kuitenkin loytyi.
Naistd merkittdvimpid olivat Ericsson ja Philips. Potentiaalisena  pidettiin -~ myds
radiokommunikaatioyritys Stornoa, mutta yritys ei kuitenkaan ehtinyt mukaan Mobitex-radion
tarjouskilpailuun. Myds Mitsubishi oli aktiivisesti tulossa markkinoille, mutta yhtiota ei luettu viela

35 Merkittavyys nakyi varsinaisesti kuitenkin tutkimusajankohtani ulkopuolella, Nokian kulta-aikoina.

36 Manninen 2002, 119

37 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Markkinat ja markkinaennusteet, 10.3.1988
38 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. MDS Nykytila, Nokian yrityssuunnittelu



kovien kilpailijoiden sarjaan. Nokian etuna oli, etta kilpailijoiden tuotteet olivat vain yleiskaytossa

kannettavia dataterminaaleja, jotka eivat soveltuneet Mobitex-kayttoon.

Mainittakoon kuitenkin, ettd Ericssonin suljettujen verkkojen radiopuhelimet yltivat jo 160
megahertsin taajuudelle, ja yhtio oli tuomassa markkinoille radioita Mobitex-logiikalla vuoden 1988
syksylla. Nokia oli my0s tietoinen siitd, ettd Ericsson oli tuomassa markkinoille omaa
dataterminaaliaan vuoden 1989 aikana, mik& meinasi Nokialle erityisaseman menettamista.
Kilpailijoiden tiedostamisesta huolimatta laitevalmistajien markkinaosuuksista oli vaikea tehda
tilastoja vahéisten laitetoimitusten takia. Ruotsin suhteen rajaus oli kaikista helpoin tehd, silla

maassa oli kolme paatoimittajaa ja Mobitex-laitteita oli kaytdssa vain muutamia satoja.®

Strategiaa ajatellen Nokia iski juuri oikeaan aikaan taajuusbisnekseen. Teknillisesti yhtid oli
kilpailijoitansa edelld, ja taajuusekonomia oli todettu toimivaksi. Teknillisen kehityksen ongelmaksi
muodostui kuitenkin asiakaskunnan Idytaminen ja alan murroksellisuus. Kilpailijat herasivat siina
vaiheessa, kun tekniikan kaytolle oli noussut isompi tarve. Taten voidaan néhda, ettd Nokian
yrityssuunnittelun avainasemaksi muodostui taajuuksien markkinoiminen ja kehittdminen entista
paremmiksi, jotta ero kilpailijoihin pystyttiin sailyttdméaan.

3.2 Radiotaajuudet ja solukkopuhelimet

Tarkastelemanani ajankohtana oltiin siind vaiheessa, jossa puhelimet olivat usein autoon asennettuja
ja kannettavina ne olivat todella isoja verrattuna 1980-luvun lopun jalkeisiin malleihin. Puhelinten
méaard oli muutenkin pieni verrattuna autoradioihin. Suunta oli kuitenkin menossa eteenpadin, ja
Nokiassa uskottiin autopuhelimien johtavan samanlaiseen vaiheeseen ja rakenteeseen kuin muukin
viihde-elektroniikka oli 1980-luvun lopussa. Solukkopuhelinjérjestelma oli jo suunnitteilla 1980-
luvun alussa. Jérjestelmé&é kutsuttiin NMT:ksi. Puhelinyhteydet tall4 saralla olivat jo Pohjoismaissa
3 % luokkaa, miké saattaa kuulostaa vahalta. Toisaalta Nokia arvioi muilla alueilla luvun olevan viela
turvallisesti alle prosentin. NMT-jérjestelmd oli yksi selittdva tekij& Nokia-Mobiran nopeaan

kasvuun.*°

Solukkopuhelimien toiminta perustui tukiasemaan, joka maéaritti puhelimien peitealueen. Nokia
panosti tukiasemien kattavuuteen, sill& uskoi puhelimien kaytoén lisdantyvan tulevaisuudessa. Tdma
ennustus perustettiin - my6s tulevaisuuden infrastruktuuriseen ymparistoon, jonka uskottiin
muuntuvan autopuhelimia suosivaksi. Itse solukkopuhelinjarjestelma koostui soluista, jotka siirsivéat

dataa reitteja pitkin eteenpdin. Solukkopuhelinjarjestelmén avulla pystyttiin luomaan jarjestelma,

39 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Mobiledata, Kilpailijat
40 Haikid 2001, 190.



josta tuli entistd kattavampi puhelimien kayton lisdantyessa. Nokian kehittelemat autoradio ja -

puhelinjérjestelmit koostuivat néista soluista.**

Solukkopuhelimien uskottiin olevan erityisen haluttuja muun muassa tulevaisuuden ruuhkaisessa
Keski-Euroopassa. Nokian yrityssuunnittelussa katsottiin, ettd ihmisten ruuhkassa viettdman ajan
voisi kayttdd hyodyksi toimivien solukkopuhelimien avulla. Hy6tyjen katsottiin my6s ulottuvan
erityisesti kuljetuksen ja liikenteen pariin, jossa tarvittiin sujuvaa datansiirtoa. Seuraavaksi esittelen

erilaisia malleja, joiden uskottiin vastaavan inmisten tarpeisiin myos arjessa.*?

Nokian strategiseen suunnitteluun kuului jakaa puhelintyyppinsa markkinapaikan arvoltaan
prosentuaalisiin luokkiin. Esimerkiksi helposti mukana kulkeutuvia puhelimia suunniteltiin
tuotettavaksi vuosille 1989-1992 15 % edestd. Mukana kulkeutuvia puhelinmalleja 502 ja P30
kuvailtiin yrityssuunnitteluasiakirjoissa tarkasti ja mallien yksityiskohtia pyrittiin analysoimaan niin
huonojen ominaisuuksien kuin hyvienkin ominaisuuksien kannalta. Esimerkiksi Nokia Hand Portable
502:la oli uniikki ulkomuoto. Se tuotti hyvin &antd ja tuntui erinomaiselta kaytossa. Kuitenkin mallin
huonot puolet olivat korkea hinta ja iso koko. Haitoista huolimatta malli menestyi Yhdysvalojen
puhelinmarkkinoilla saaden 10 prosentin osuuden verrattuna muihin Nokian puhelinmalleihin.
Toisella mallilla P30:lla etuna taas oli ajan markkinoihin nahden alhainen hinta, silld oli
yksinkertaiset kayttdominaisuudet ja silla oli 5 prosentin verran korkeampi markkinaosuus. Haittoina
kuitenkin olivat lisdantyvat Kilpailijat ja epaselvyydet tekniikan kanssa. Tuotteen ei nimittdin uskottu

pysyvan markkinoilla niin kauan, etti uusi malli ehtisi korvata timéan.*

Autopuhelinmalleista M-11 ”Bag” puhelinta pidettiin Nokialla potentiaalisena tulokkaana. Mallin
pikkuveli M-10 osoitti myyntiluvuillaan menestysta. Toimitettuja yksikkdjen maard lisaantyi
kuukaudessa lahes kahdella tuhannella. Mallia pidettiin tast4 syystd yhtion “avainmallina”. 4 M-11
mallia pidettiin yksinkertaisena ja soveltuvana laajentuville kannettavien puhelinten markkinoille.
Puhelimella arveltiin olevan kasittelemistdni malleista isoin osuus USA:n markkinoilla, jopa 20
prosenttia. Vuoteen 1992 mallin arveltiin myyneen jo 60 000 yksikko4.*® Mallista eriytettiin myos
kannettava versio, joka ei kilpaillut samoilla markkinoilla. Mallin arveltiin olevan hyvéssi asemassa
markkinoilla, jos se saataisiin toimitettua vuoteen 1990 mennessa.*® Mallien kilpailuaseman

sdilyttdmiseksi Nokia suunnitteli panostavansa tiettyihin mallien piirteisiin. Asiakkaiden arveltiin

41 patentti- ja rekisterihallitus, patenttijulkaisu, 15.04.2005. s.2

42 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Solukkopuhelimet

43 1989 Strateginen suunnittelu. Elka, Nokia. Nokia Mobira product plan

44 Nokia-Mobira OY USA-DIVISIOONA, Johtoryhmdn strateginen suunnittelu1989. Elka, Nokia, kansio 99. Key products program
24.6.1988

45 Nokia-Mobira OY USA-DIVISIOONA, Johtoryhmén strateginen suunnittelu1988. Elka, Nokia, kansio 99. Bag design for M-11 series.
46 Nokia-Mobira OY USA-DIVISIOONA, Johtoryhmén strateginen suunnittelu1989. Elka, Nokia, kansio 99. M-11-T Transportable.
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olevan valmis investoimaan puhelimeen, jolle mallista ja kayttotarkoituksesta riippuen oli ominaista
esimerkiksi seuraavat asiat: etdohjelmointi, etdominaisuuksien kayttdonotto ja lataaminen,
verkkovierailun rajoitus, hakulaite, d&niviestiominaisuus sekd ohjelmandppéimet. Ominaisuuksien

toivottiin kehittyvan vuoteen 1989 mennessa kilpailutahdin yllapitamiseksi.*’

Mallien jakautuvuudesta saa kasityksen alla olevan kaavion avulla. Pit44 ottaa huomioon, etta kaavio
on tehty USA:n markkinoita peilaten, mutta siita silti saa kasityksen, minkéalaisten puhelinmallien
tuotantoon Nokia halusi panostaa. Kokonaisuudessaan erilaiset helposti mukana kulkevat puhelimet
olivat valloittamassa markkinoita. Asiakkaiden mieltymysten uskottiin menevan tahén suuntaan niin
kuin aikaisemmin todettiin. Kyseisend ajankohtana Nokia oli jo jattanyt tietokonebisneksen taakseen,
joten kaavio antaa hyvin tietoa siit4, miten yhtid aikoi suunnata uuden paatoimialueensa
kansainvélisille markkinoille. Kaaviossa nékyvat ”le” ja “he” erottavat samoilla teknisilla
ominaisuuksilla toimivat puhelimet niiden muodoiltaan toisistaan. Nokialla oltiin siis tarkkoja siina,
ettd mallien jakautuminen markkinoilla méériteltiin tarkasti. Tdma helpotti tekniikan, mallien ja

asiakkaiden mieltymyksiin liittyvan strategian suunnittelemista pidemmalla tahtaimell&.

Puhelinmallien jakautuminen
USA:n markkinoilla 1989-1992

mobile only

handportable he bag phones le

mobile only he
handportable le

Kaavio 1. Puhelinmallien jakautuminen USA:n markkinoilla 1989-1992.

3.3 Strategia ja tuotteiden markkinointi
Jokaisella aikaisemmin mainitsemallani tuoteryhmélld uskottiin Nokian johdossa olevan hyvét

mahdollisuudet menestyd maailmalla. 1980-luvun lopussa yhtién rakenne muuttui merkittavasti niin
tuotteiltaan  kuin  markkinoiltaankin.  Tamé& tarkoitti  siirtymistd entistd  selvemmin

kulutustavaramarkkinoijaksi. Prosentuaalisesti siirtymé nékyi esimerkiksi vuonna 1988 60 %

47 Nokia-Mobira OY USA-DIVISIOONA, Johtoryhmén strateginen suunnittelu1989. Elka, Nokia, kansio 99. High end features.
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budjetoidulla liikevaihdolla merkkitavaroissa. Merkkitavaroilla lahinné tarkoitettiin Kkuluttajien

identifioimaa Nokiaa, jotka tunsivat yhtion kulutuselektroniikasta.

Uuteen strategiseen muutokseen liittyi tuotteisiin kohdistuva jatkuva paine kehittyd, ulkoistuminen,
globalisoituminen ja kilpailijoiden jatkuvan kehityksen tiukka seuranta. Globalisoitumiseen liittyi
kilpailuympériston integroituminen, jolloin yhtididen teot olivat aina vain lahempéna toisiaan.
Nimenomaan Kilpailijoiden tarkka seuraaminen kuului Nokian tdrkeimpiin asioihin strategian
maéadrittelyssd. Johdossa todettiin, ettd “vasta taman jalkeen voidaan realistisesti hahmotella
kahdeksan vuoden paassa oleva Kkilpailuymparisté ja se strateginen asema, jossa kullakin
liiketoiminta-alueella halutaan silloin olla”.*® Kehittymisen vaatimukseksi tunnistetut tekijat olivat
siis vield 1980-luvun lopulla ainakin toistaiseksi yrityssuunnittelun unelmaa. Ideaalisen globaalin
yrityksen syntyminen vaati vield markkinointia ja matkapuhelimien tuotesuunnittelua. 1980-luvulla
Nokia tunnistettiin lahinna vain “kumijalkatehtaana, jolla oli elektronisia harrastuksia”.*® Myds Wall
Street Journal totesi vuonna 1987, ettii “Nokialla on imago-ongelmia”.>® Yrityssuunnittelussa ei néhty
Nokialla olleen imago-ongelmaa, mutta tdma varmasti haluttiin poistaa muiden tavoitteiden:

globalisoituminen, tuotekehitys, kilpailijoiden seuraus jne. varjolla.

Kilpailijoiden seuraamisen lisaksi kehitystarkkailuun kuului oman kilpailuasemansa pdivittdminen ja
pitkan aikavalin tuotemarkkinoiden tarkastelu. Suunnittelu nahtiin siis jatkuvan prosessina, jolloin se
nivoutui myds operatiiviseen toimintaan. Tama tarkoitti itse strategian muuttamista toiminnaksi.
Toiminnan toivottiin vaikuttavan organisaatioon, resurssien allokointiin sekd informaation
kasittelyyn. Lisédksi yhtiolta odotettiin hyvia fuusioita ja divestointeja®. Yhteydessa naihin kaikkiin
tekijoihin oli alaisten kouluttaminen kyvykké&aksi ratkaisemaan ongelmia. Uusien ajattelijoiden
kouluttamisella toivottiin harppausta kilpailijoiden edelle.? Ulkopuolisen katsojan silmin Nokialla
oli selked ja rakenteellinen nakemys omasta strategiastaan, silla omille osa-alueille oli rakennettu
suunnitteluryhmat. Eri  yksikot keskittyivat selkedsti omaan tekemiseensd esimerkiksi
tuoteteknologiakehityksessé, komponenttituotannossa, asiakkaiden hankinnassa ja niin edelleen.
Visiot yrityksen kehittymisesta, tulevaisuudennékymista ja budjeteista olivat néin selkedmmin esilla

johdon henkilostélle.>

48 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Yrityssuunnittelukierros 7.1.1988

49 Haikid 2001, 66

50 Steinbock 2010, 153

51 Divestoinneilla tarkoitetaan tdssd Nokian kannattamattoman yritysosuuden myymista pois.

52 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Nokia yhtyméa — Strateginen suunnittelu ja ohjaus
53 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Nokia yrityssuunnittelu 30.12.1987
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Selked yksikkojakautuminen edisti vahvaa kasvua, kehitysta ja kansainvélistymistd. Martti Haiki6
nékee ndiden tavoitteiden pohjalta nelja suurempaa kehitystrendid, jotka olivat: “teknologian
uudistuminen ja digitaalisuuden levidminen elektroniikkateollisuuden valtavirtaukseksi, kansallisen
tason deleguraation eteneminen, kansainvalisten rajojen aukeaminen ja kapitalisin
ylikuumeneminen.” Jokaiseen kategoriaan liittyi vahva kansainvalistymisen paine, joka selitti Nokian
tarvetta muuttaa selkei strategiansa itse toiminnaksi.>* Vuoden 1989 yrityssuunnittelussa todettiin,
ettd on erittéin tarke&a saada erilaisille kehitysprojekteille kohteet. Toimintaa ei siis voitu kuitenkaan

aloittaa ilman selkeaa priorisointia.

Nokiassa tarkeimmiksi prioriteeteiksi 1980-luvun lopulla asetettiin tuotteiden hinnan alentaminen,
markkina-aseman parantaminen kilpaillulla alalla sek& organisaation ja yksikoiden selkeyttdminen
Suomen lisaksi myds muissa maissa. Naiden kohteiden saavuttamiseksi Nokia tarvitsi edelleen lisaa
sijoituskohteita, henkiloston lisdakouluttamista, yhteistyokumppaneita sekd uusia teknologian
kehitysalueita.>® Teknologisella kehityksella tahdattiin erityisesti puhelimien laadun takaamiseen
vaativille asiakkaille. Saavutettuaan asiakkaiden tuen, puhelimien massatuotanto olisi mahdollista ja
samalla hintaa pystyttéisiin laskemaan. Hinnan laskun toivottiinkin olevan merkittdvéa seuraavien

vuosien aikana.®®

Suunnitelmiin my6s kuului, ettd informaation vélitys kulkisi sujuvammin eri markkinointialueiden
valilla. Paine pitaéd viestintd sujuvana oli todellinen, silld Nokia halusi sailyttdd toimintansa ja
maineensa markkinoilla. Lehdistossd Nokia-Mobiraa pidettiin nopeasti kasvavan puhelinbisneksen
markkinoiden numero ykkdsend, samalla yhti6td kuitenkin varjosti huono menestys
tietokonebisneksessa ja isot tappiot kulutuselektroniikassa. Tappioita kuitenkin pyrittiin valttdmaan
ulkoistamalla vientid mahdollisimman paljon. Viennin lisdksi Nokia myos hankki tuotantoyksikoitéa
ulkomailta ja ndin yritti kasvattaa toimintaansa uusille toimialoille. Uudet investoidut tytaryhtiot
toimivat myos padasiassa elektroniikkateollisuuden parissa valmistaen kuluttajille alan tuotteita.>’
Ostetut yhtiot sijaitsivat viel4 padosin Euroopassa, mutta Mobira laajeni kovaa vauhtia tekemélla
yhteisty6té aiemmin mainitun Tandy Corporationin kanssa. Y hteistydn voimin toimintaa laajennettiin

syvemmialle Aasiaan.>®

54 Haikid 2001, 184

55 Nokia-Mobira OY USA-DIVISIOONA, Johtoryhmén strateginen suunnittelu1989. Elka, Nokia, kansio 99. Nokia-Mobiras strategic
planning round, 23.3.1989

56 Nokia-Mobira OY USA-DIVISIOONA, Johtoryhmén strateginen suunnittelu1989. Elka, Nokia, kansio 99. Nokia-Mobira OY Business
plan!

57 Ali-Yrkko et al. 2000, 40

58 Ali-Yrkko et al. 2000, 41
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Muutosten avulla Nokiasta nahtiin tulevan maailman suurin puhelimien valmistaja. Muutokset olivat
muutenkin vélttdmattomia, jotta Nokia pysyi tulevaisuuden kilpailijoiden kannoilla. Vuoteen 1992
mennesséd pahimpina Kilpailijoina ndhtiin erityisesti Panasonic ja Audiovox. Panasonic oli
vakiinnuttanut nimensa vahvojen brandien joukkoon, joka teki yhtiéstad vahvan kuluttajien silmissa.
Audiovox nahtiin vahvana sen jakeluverkoston ansiosta.>® Seuraamalla muiden yhtididen kehitysta,
Nokia loi kasityksensa markkinoilla olevista tuotteista ja niiden ominaisuuksista. Muiden brandien
heikkouksia tutkittiin, jotta Nokialla pysyttaisiin tuomaan markkinoille tuote, joka vastaa ndihin
aukkoihin. Yhtiossa suunniteltiin tuotteille esimerkiksi erilaisia lisatarvikkeita, joiden toivottiin

kohtaavan kuluttajien vaatimukset vield spesifimmin.

4. Nokian koulutusfilosofia

Vilkkaan tuote- ja yrityskehityksen taustalla oli myds Nokian panostaminen henkilostonsa
koulutukseen. Koulutuksesta ei kuitenkaan hyotynyt vain Nokian henkilgstd, vaan yhtio teki
yhteisty0td myos korkeakoulujen ja muiden tekniikan alan yritysten kanssa. Jotta riittavaa kehitysta
olisi saatu aikaan, Nokia pyrki saamaan Suomen tutkimus- ja kehityspanos nousemaan 1,2 prosentista
puolella suhteessa bruttokansantuotteeseen vuoteen 1992 mennessé. Tavoitteisiin olisi paastédkseen

Nokia aloitti tutkintoihin tahtadvéan teknologiakoulutuksen vuodesta 1987 alkaen.®°

Nokian johtoryhman omistautuneisuutta koulutuspoliittisiin  kysymyksiin edusti esimerkiksi
Tampereen tekniikkayksikkd. Teollisuuden ja yliopistojen laheisyytté todella pidettiin tarkeing, silla
uusia osaajia tarvittiin kehittimadn teknologiaa eteenpain.®® Tampereen alue oli yksi Nokian
kiinnostuskohteista. Yhtion kasvun ollessa voimakasta, sinne perustettiinkin tutkimus- ja
kehitystoimintayksikkd. Yksikké kdynnisti toimintansa Hermian teknologiakeskuksessa, jonne oli
rakennettu modernit tilat teknologian kehittdmismielessa. Yksikon valmistuttua toiminta-alueeksi
maéariteltiin liikkuvan tietoliikenteen datalaitteet, autoympariston tukilaitteet seka puheen kasittely ja
digitaalinen signaaliprosessointi. Mainittujen toiminta-alueiden lisédksi yksikon tehtdvana oli
itsendisesti  kehittdd matkapuhelinten, henkilohakulaitteiden ja langattomien puhelinten

teknologiaa.5?

Nokian entinen toimitusjohtaja Kari Kairamo vaikutti paljon Nokian koulutuspolitiikkaan. Hén

kannatti intohimoisesti koulutuksen kansainvalistymistd ja tiedon liikkuvuutta, jotta oppimisen

59 Nokia-Mobira OY USA-DIVISIOONA, Johtoryhmén strateginen suunnittelu1989. Elka, Nokia, kansio 99. Main competitors through
1992

60 H&ikid 2001, 85

61 H&ikid 2001, 99

62 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Tampereen TK-yksikkd.
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edistymisesta olisi tullut mahdollisimman tehokasta. Nokia osallistui koulutuspoliittiseen
keskusteluun myos siksi, ettd saisi jatkossakin hyvin koulutettuja insindoreja palkkalistoilleen.
Né&iden insindorien toivottiin hallitsevan kansainvélisida verkostoja ja hyvaksyvan Nokian arvot
aktiivisen teollisuuspolitiikan seké& avoimen kansainvalisen kulttuurin kannattajana. Antti Ainamon
mukaan teknisen koulutuksen ajamisella sekéd uuden strategian ilmeneminen varhaisessa vaiheessa
selittivat osaltaan sitd, miksi Nokiasta lopulta tuli elektroniikkateollisuuden iso nimi. Vaikutus
muutoksilla ulottui lisaksi koko Suomen teollistaloudelliseen rakenteeseen.®

Uskon, ettd Nokia panosti koulutukseen, koska yhtid eli muutenkin murroksellista aikaa. Sana
globaali toistuu useaan otteeseen niin  Ha&ikion teoksessa kuin  alkuperéisléhteissa
yrityssuunnitteluosioissa. Koulutukseen panostaminen varmasti vaati paljon resursseja, mutta se oli
investointi, joka nahtiin kannattavana. Nokian pé&atds panostaa teknologiaan heijastui siis myds
uusien osaajien houkuttelemiseen firman kehitysyksikkdihin. Maailmantilanne nahtiin Nokiassa
sellaisena, jossa materiaalinen padoma ei valttamattd enéa olisi yhtion voimakkain ase. Kriittisimpéana
tekijand nahtiin koulutettu tyovoima ja tietotaito. Tutkimusta nostettiin jatkuvasti korkeammalle
jalustalle, joka néaytettiin tunnustuksina teknillisistd ja tutkimuksellisista saavutuksista. Nokia

palkitsikin ahkerasti tyontekijoitaan, jotta he edistiisivat kyseisia osa-alueita.®

5. Yrityssuunnittelun taustalla vallinneet paineet

Kaésittelemani ajankohta oli Nokialle varsin epdvarmaa aikaa. Naen tdman ajan murroksena, jolloin
yhtio oli vasta siirtymaéisilladn puhelinmarkkinoille. 1980-luvun lopussa Nokia teki tappioita
televisio- seké tietokonemarkkinoilla, joka heratti epdilyksia mobiilibisnekseen ldhtemisesté. Paatos
kulutuselektroniikkabisnekseen mukaan lahtemisestd kuitenkin tehtiin, joka oli yhtion
tulevaisuudennédkymien kannalta verrattavissa pokerin pelaamiseen. Epdonnistuminen aiemmin
mainituilla aloilla ajoi strategian tdhtdimen vahvaan kasvuun ja kansainvélistymiseen
puhelinmarkkinoilla. Tavoitteen saavuttamiseksi piti kuitenkin ratkaista epdvakaat tulokset. Usko
kulutuselektroniikkaan oli vaakalaudalla Nokialla, silla tappiota oli syntynyt kulutuselektroniikassa
jopa 500 miljoonaa enemman kuin ennusteissa oli odotettu. Tiputus ei koskenut Nokia-Mobiraa, silla
myynti kasvoi 40 prosenttia. Epéilijoiden, kuten Lagerroosin® mielesti positiivinen tulos ei silti ollut

tarpeeksi vakuuttavaa.®®

63 Linden: National champions in combat: Nokia, Ericsson and the sensemaking of business news, 126
64 Haikio 2001, 305

65 Nokia-konsernin jasen hallituksessa

66 Haikid 2001, 270
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Nokian epavarmuutta ravisteli myos pitkéaikaisen johtajan Kari Kairamon (31.12.1932 —11.12.1988)
kuolema, joka johti henkiloston kokoonpanon muutoksiin. Muutokset eivat tosin loppuneet tdhan.
1980-luvun lopulla Nokian strategiaa uuteen uskoon pisti myds osakekannan markkina-arvon
laskeminen, henkildston karsiminen, Saksan yhdistyminen sekd Neuvostoliiton hajoaminen. Tassa
néen investointien ja divestointien suhteen: vuosien 1987 ja 1990 vuosikertomuksen mukaan
liikevoitto oli kasvavaa, mutta tuloksen taustalla oli monia muutoksia esimerkkind tydntekijoiden
irtisanomiset. Voittoa ei valttamatta olisi muuten syntynyt.’

Vuoden 1988 vuosikertomuksesta on luettavissa useita muutoksia. Aaneen lausumattoman strategian
saavuttamiseksi® mainittuna vuonna tehtiin arvokkaita yritysostoja, joiden seurauksena yhtion
strateginen rakenne muuntui ja maantieteellinen painotus muuntui entisestdan. Kokonaisuudessaan
Nokia-yhtyman liikevaihto kasvoi 50 prosenttia, johon laskettiin mukaan elektroniikkateollisuus.
Elektroniikkateollisuuden liikevaihto Nokian markkina-alueilla kaksinkertaistui tuottaen 13 miljardia
markkaa. Elektroniikkateollisuutta sisaltdpdin katsoen eniten kasvoi kulutuselektroniikka vieden
puolet alan markkinaosuudesta.

Kulutuselektroniikan suosion kasvaessa yhtion johdon néhtiin toimivan tehokkaimmin, jos se
sijoitettaisiin ympari Eurooppaa. Tamé tehosti kommunikaatiota johdon valilla sek& mahdollisti
kunkin maan markkinoiden seuraamisen paikan paaltd. Suunnitelma oli varmasti tehokasta ottaen
huomioon, ettd Euroopan maiden markkinat toimivat eri tavoin: osassa markkinoiden séaately oli
vahvempaa kuin toisissa. Merkittavat henkildstosijoitukset tehtiin tarkeisiin markkinamaihin. Uuden
Nokia data ryhmén johto péétettiin sijoittaa Tukholmaan ja kulutuselektroniikan térkein konttori
Sveitsin toiseksi suurimpaan kaupunkiin Geneveen.®® Johtoryhmassi tallaiset siirtymat nahtiin
tarkeind, silld ndin Nokia sai paremman tuntuman keskeisiin markkina-alueisiin. Paikanpaalta
paastiin ndkemaan tuotteiden kaupallinen tilanne ja suurin piirteinen ekonominen tilanne. Liséksi
plussana néhtiin lyhyemmat etdisyydet asiakkaisiin. Taustalla oli myds kasvattaa etaisyyttd niin
Suomen markkinoihin, ettd yksikkoalueisiin. Pienikin irtautuminen omasta kotimaasta néhtiin

askeleena lahemmaksi globaaleja markkinoita™

Kairamon seuraajalla Simo Vuorilehdolla oli kovat paineet saattaa Nokia kulutuselektroniikassa alan

jatkamisen suhteen kannattaville lukemille ennen odotettua taloustaantumaa.’”* Edelleen strategiana

67 Haikio 2001, 284

68 Adneen lausumattomalla strategialla tarkoitan Nokian tavoitetta muutosten kautta tulla kansainvélisesti tunnetuksi mobiilialan
yritykseksi.

69 Haikid 2001, 286

70 Nokia-Mobira OY USA-DIVISIOONA, Johtoryhmén strateginen suunnittelu1989. Elka, Nokia, kansio 99. Johtoryhma, projektit
1989, Nokia Mobiran toimisto — ndkOkohtia 26.1.1989. Tavoitteita ja tarpeita.

71 Haikid 2001, 287
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oli johdon systematisoiminen ja perusteellinen vastuualueiden selvittdminen. Vastuualueiden
selvittdminen eteni lopulta siihen pisteeseen, etté sisaisen hallituksen jasenille annettiin operatiivisia
vastuualueita, jotka olivat jaettu kulutuselektroniikan tuotteiston mukaan. Henkildstomuutoksiin
kuului myos sisdisen hallituksen yhdistdminen hallituksen johtokunnan toimintoihin. Vuorilehto
pyrki nain karsimaan turhia kuluja samalla selkeyttden yhtidrakennetta.”? Johtamisjarjestelman
uudelleenjarjestamisen tarve nédkyy myds johtoryhmaén tavoitteissa. Nokialla oltiin sitd mieltd, etta
johdon tulisi olla lasna markkina-alueittain toimien pienind ja tehokkaina yksikkoind. Nama yksikot
suunniteltiin vuonna 1989 jaettavaksi johtoyksikkdon, markkinointijohtoon, tuotantojohtoon seké
yrityssuunnittelujohtoon. Myds teollisuusjohdon toivottiin asiakirjojen yrityssuunnitteluasiakirjojen
laatimishetkelld sijoittuvan jonnekin Nokia-Mobiran kehityksen kannalta soveltuvampaan
méaaranpaahan. Samoin yrityssuunnitteluasiakirjoista kdy ilmi, ettd Nokia halusi siirtdd yksikoitaan
paremmille sijainneille. Tavoite oli padstd Suomen Salosta pois heti johtamisjarjestelman tultua

toimintatehokkaaksi.”®

Vaikka Nokia suunnitteli suurta kansainvalistymistd, kulutuselektroniikkamarkkinat painottuivat
kuitenkin vield pééasiassa Pohjoismaihin. Vield vuoteen 1991 mennessd jopa 70 prosenttia
liikevaihdosta tuli pelkéstidan pohjolasta.” Tahan laskelmaan on toki luettu mukaan tuotteita, joihin
en ole tutkielmassani keskittynyt. Joka tapauksessa yhtion mahdollisuuksiin kulutuselektroniikassa
ei luotu niin kovaa uskoa. 1980-luvun lopussa etenkin matkapuhelimiin keskittynyttd Mobiraa
pidettiin aivan liian pienend menestydkseen suurilla markkinoilla. Suomen kaltaisen pienen maa
nahtiin muutenkin altavastaajana globaaleissa liiketoimissa, kun sitd verrattiin muihin isoihin

toimijoihin, kuten Yhdysvaltoihin.”

Aloittaminen pohjolasta loi Nokian kehitykselle kuitenkin hyvén perustan kulutuselektroniikassa.
Esitédn seuraavaksi esimerkin, mitéd strategisia ajatuksia Nokialla oli Norjan markkinoiden suhteen
Mobiran aseman parantamiseksi. Vuoden 1988 aikana Nokialla Mobiralla oli vaikeuksia Norjan
markkinoilla markkinoiden kasvun hitauden ja hintatason laskun takia. Tilanteen parantamiseksi
maahan suunniteltiin suoramyyntiyksikkod, jonka arveltiin vahentavan henkilostomaarédd samalla
kuitenkin parantamalla suoramyyntid. Muutosten strateginen syy oli lisdt4 Nokian tuntemusta
Pohjoismaista ja taitoa ndiden markkinoilla. Perimmdainen syy oli turvata markkina-asema ja

johtajuus Norjassa samalla eliminoiden pahimmat kilpailijat jalleenmyyntikanavissa. Kyseessé ei

72 Haikid 2001, 288

73 Nokia-Mobira OY USA-DIVISIOONA, Johtoryhmén strateginen suunnittelu1989. Elka, Nokia, kansio 99. Nokia Mobiran toimisto —
nakbdkohtia 26.1.1989, tavoitteet ja tarpeet.

74 Haikio 2001, 302

75 Haikid 2001, 290
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ollut valtavia muutoksia ennestédan olevaan toimintaan, mutta strategisesti pyrittiin kuitenkin saamaan
nostettua kustannustehokkuutta, lissdmaadn myyntid, ostamaan Norjan suurin asiakaskunta seka
blokkaamaan sen hetken pahimpia kilpailijoita, joihin kuului Norjan markkinoilla Motorola.”

Epévarmuuksien poistamiseksi Nokian strategiassa on erotettavissa kolme muutospylvasta, jotka
toistuvat yrityssuunnittelun alkuperéisléhteissa: tuotekehitys, johtoportaiden yksinkertaistaminen ja
koulutukseen panostaminen.”” Paaitds ldhted naiden muutosten kautta hakemaan uutta
padosaamisaluetta autopuhelimien parissa oli iso. Haikié néki suunnanmuutoksen lahes
uhkarohkeana, silla 1980-luvun lopulla autopuhelimet eivét vielé lahellekaan kattaneet tarpeeksi isoa
aluetta Nokian liiketoiminnasta pitdékseen yrityksen pystyssa. Teoksessaan hén viittaa esimerkiksi
Tarmo Levolan ja Raimo Lovion ndkemyksiin, joiden mukaan p&atos ldhted kulutuselektroniikka-

seka tietotekniikkabisnekseen oli huima harppaus, joka “oli kuitenkin vieda yhti6lta hengen”.”

5.1 Muutosten kautta menestykseen
Siirtyminen monialaisuudesta paa painoiseen kulutuselektroniikkabisnekseen tapahtui Nokian osalta

varsin nopeasti. Siirtyminen puhelinbisnekseen oli jopa vield nopeampi. Varsinainen murros
autopuhelinbisneksessd tapahtui tutkimuskysymykseni ulkopuolella, 1900-luvun alkupuoliskolla.
Suunta tahan oli kuitenkin havaittavissa Etlan teettdméstd kuviosta, joka kuvailee Nokian alojen
jakautumista prosentuaalisesti vuodesta 1967 vuoteen 1998 (kaavio 2). Etlan’® tutkimuksessa
esitetysta kaaviosta voidaan nahda, kuinka kulutuselektroniikan osuus Nokian myynnista lahti isoon
nousuun vuonna 1984. Kasvu jatkuu kovaa vauhtia lapi 80- ja 90-luvun, lukuun ottamatta 90-luvun
alun pudotusta, joka osaltaan varmasti johtui Nokia datan myymisestd. Yhtiossd katsottiin, ettd
tietokonealalta omistettiin liian pienia osuuksia, eika sen toimintaa kannattanut jatkaa.®°

76 Nokia-Mobira OY USA-DIVISIOONA, Johtoryhmdn strateginen suunnittelu 1989. Elka, Nokia, kansio 99. Johtoryhmad, projektit
1989, kommentteja muistioon 30.12.1988

77 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Nokia yrityssuunnittelu 30.12.1987

78 Haikio 2001, 304

79 ETLA = The Research institute of the Finnish Economy

80 Haikio 2001, 303
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Sales of Nokia by industrial group, %

Rubber

Forest
Cable

Electronics

1967 70 72 T4 76 78 80 82 84 86 88 90 92 94 96 98

Source: Lemola & Lovio (1996), updated by ETLA.

Kaavio 2: Nokian myynti teollisuudenalakohtaisesti

Kaaviosta voi myds huomata, kuinka nopeasti sivuun jaavat kumi-, kaapeli- ja metsateollisuus saivat
pikkuhiljaa vaistyd kulutuselektroniikan tieltd. Tamé paatds tehtiin 1980-luvun lopun tulosten ja
kansainvélistymisen valossa. Liikevaihto kasvoi 80-luvulla viisinkertaiseksi, joka oli suurilta osin
ulkoistamisen ansiota. MyGs henkildstod sijoitettiin ulkomaille, joka toi yhtidlle entistd enemman
kansainvalista tunnettavuutta.8! Ulkoistaminen ei ole kuitenkaan yksiselitteisesti ainoa asia
menestymisen rinnalla, sillda Nokia panosti paljon oman brandinsa markkinointiin. Nopea kasvu
elektroniikkateollisuudessa osoittaa, ettd Nokia onnistui myynnissa ja markkinoinnissa.®? Myos
Nokia  Mobiran  yrityssuunnittelussa  korostuu  markkinoinnin  térkeys  seuraavasti:
Késipuhelinsuunnittelun teknillisen toteutus ja markkinointi kulkevat kasi kddessa, markkinointipuoli
teki tiivistd yhteisty6td ohjelmistotalojen kanssa, johtohenkil6t sijoitettiin markkinointiyksikon
laheisyyteen sek& markkina-alueita seurattiin paitsi teknillinen né&kokulma mielessd, myds

markkinointikyvyn yllapitamiseksi.®®

Markkinoimalla bréndinsd tunnettavaksi Nokia pystyi jatkossa tuotemerkkinsa voimin merkata
hintansa korkeammaksi kuin kilpailijat.®* Kuitenkin pitdd muistaa, etta 1980-luvun lopussa puhelimet
olivat muutenkin kalliita, jonka takia kaikilla ei ollut niihin varaa, esimerkiksi kaikissa kotitalouksissa

ei tyypillisesti edes omistettu puhelinta. Yrityssuunnittelussa oltiin silti oikeassa siin& mielessg, etté

81 Ali-Yrkko et al. 2000, 41

82 Ali-Yrkko et al. 2000, 45

83 Myyntisuunnittelu MPU MOBILE DATA 1988. Elka, Nokia, kansio 7/7. Mobitek sisdinen tiedote, NRO 2 1988. 19.11.1987
AjoneuvokayttdOn soveltuva mikrotietokone; Nokia-Mobira OY USA-DIVISIOONA, Johtoryhmdn strateginen suunnittelu1989. Elka,
Nokia, kansio 99. Johtoryhm4, projektit 1989. Kommentteja muistioon 30.12.1988.
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puhelinelektroniikka tulisi muuttamaan maailman seuraavien vuosien aikana, ja johdossa oltiin
tietoisia elektroniikka-alan tuotteiden hintojen poikkeuksellisen nopeasta laskusta.®®> Ulkopuolisen
katsojan silmin nayttad siis silt4, ettd Nokia osasi varsin nopeasti strategisesti reagoida yhtion
ulkopuolella tapahtuviin muutoksiin. Etlan tutkimuksen mukaan juuri tdméd nopea reagointi ja
muuntautuminen nopeasti 1980-luvun aikana haasteista huolimatta kulutuselektroniikkayhtioksi
kertoo siitd, miten hyvin tilanteet yritysmaailmassa ehtivat muuttua. Yrityksen painopiste siirtyi
toiselle toimialalla todella lyhyessa ajassa, joka kertoo siit4, ettd tulevaisuudenkaan toimintoja ei voi
varmuudella ennustaa 10 vuoden paihan.®®  Nokian  yrityssuunnittelussakin  varmat
budjettisuunnitelmat oli tehty maksimissaan kolmen vuoden paahén, muu ennustus oli strategisesti

saavuteltavaa, mutta epavarmaa.®’

Yksi tarkeimmista Nokian menestyssyisté oli asiakaskunnan tarpeisiin panostaminen ja vastaaminen.
Yritys alkoi panostamaan jo varhaisessa vaiheessa tuotteidensa muotoiluun ja kayttotarkoitukseen.®
Liséksi suunnittelussa ymmaérrettiin, ettd asiakkaat haluavat kayttoonsd mahdollisimman
helppokayttdisen laitteen, joka ei vaadi kokoamista, asentelua ja korkeaa tietoteknistd osaamista.
Esimerkiksi puhelimien mallisuunnittelussa mietittiin tarkkaan tuotteen hyddyt ja haitat asiakkaalle.
Avainkysymyksina olivat: onko tuote Kilpailukykyinen hinnassaan, paljonko asiakas on valmis
maksamaan tuotteesta ja onko malli asiakkaille sopiva?®® Kilpailupuolelta pystyttiin myos
havaitsemaan, ettd menestyvat yritykset tunsivat asiakaskuntansa tarpeet ja ndin ollen pystyvat

myymaan tuotteitaan helpommin eteenpain.®°

Strategisen tuotesijoittelun lisiksi asiakkaiden huomioonottaminen kuului Nokian perusarvoihin.®
Uskon, ettd tama oli strategisesti suunniteltu arvo, silla kuluttajille oli varmasti tarked&d Nokian
autopuhelimien yksinkertaisuus. Yksinkertaisuus oli jotain, joka varsinkin tulevaisuuden
mobiilimaailmassa vetosi niin sanottuihin “arjen kansalaisiin”. Nokialla tiedostettiin asiakkaiden
kehittyvd vaatiminen ja uutuuksien jano.®? Tassa tahdissa mukana pysyminen vaati jatkuvaa
kehitystd, mutta tdmé palkittiin kuitenkin myéhemmin, silla ekonomistien mukaan ”Nokian menestys

johtui asiakkaiden tarpeiden ymmartamisesta”.% Myohemmin asiakkaisiin pyrittiin myos vetoamaan

85 Nokia-Mobira OY USA-DIVISIOONA, Johtoryhmén strateginen suunnittelu1989. Elka, Nokia, kansio 99. Kommentteja muistioon
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tunneperéisesti yrityshistoriikin avulla. Historiankertomus oli osa strategista pelid, joka antoi ja antaa

edelleen asiakkaille kattavan kuvan brandista.®*

6. Lopuksi

Johtopé&éatoksend voidaan todeta, ettd Nokian suuntautuminen kulutuselektroniikkabisnekseen lukuun
ottamatta televisio- ja tietokonealaa, oli yhtion pelastus 1980-luvun lopulla. Muuntautuminen
merkitsi  strategisesti isoja liikkeitd niin finanssipuolella, johtoryhmissa kuin tekniikan
kehittdmisenkin saralla. Y1l& mainittujen tekijoiden lisaksi tarkedsséd asemassa Nokian asiakirjojen
perusteella olivat panostaminen kilpailijoiden seuraamiseen, markkinoiden pitkén tahtdimen seuranta
ja arvioiminen seké asiakkaiden mieltymysten tarkka analysointi teknisten ominaisuuksien suhteen.
Kaikkeen tahan tulee vield ottaa huomioon 1980-luvun lopun poikkeuksellinen aika markkinoiden
avauduttua vapaammiksi kuin ennen. Tahan liittyi yritysmaailman kulttuurin  muuttuminen

holhousta” suosineesta ideologiasta kohti kilpailua korostavaksi makrokokonaisuudeksi.*®

Nokialla suuntautuminen entistd laajemmaksi organisaatioksi on tarkasteltavissa valitsemanani
ajankohtana esimerkiksi johtoryhman levittaytymisen ja markkinoiden suurentumisen nakokulmista.
Muutokset tapahtuivat osana laajempaa yhteiskunnan taloudellista viitekehystd, ik&an kuin
Héamaldisen ja Heiskasen kuvailemana aaltona, joka ilmenee heidén laatimassaan asteittaisessa
luettelossa.  Luettelo kuvaa taloudellisten ja teknillisten tekijoiden transformaatiota
kansainvélistymisen seurauksena. Muutoksia ovat heiddn mukaansa: “tuotantopanokset, teknologia,
organisaatio, tuotemarkkinat, liitketoiminnan kansainvalistyminen, institutionaalinen kehittyminen ja
kilpailukyvyn seka kasvun edistaminen”.®® Luettelon perusteella voidaan todeta, ettd Nokia el
strategisessa suunnittelussaan juuri naiden teknillistaloudellisten aaltojen harjalla. Yhti6 siis hyotyi
muutoksesta, tai ainakin oivalsi ratsastaa >’aaltoja’ pitkin kohti globaalia yritysmaailmaa.®” Viel
tarkempi fokusoituminen ja investoinnit telekommunikaatioalalle 1990-luvun alussa pohjautuvat
tdhdn muutosten aikaan. Investointeihin toki liittyivat yleiset riskit, kuten riippuvaisuus tulevista
hinnoista, teknologian kehityksestd sekd kustannusten hyoty- ja haittasuhteen huomioiminen.%®
Epavarmuutta loivat varsinkin ep&onnistuneet televisio- ja tietokonekaupat, mutta riski telealalla

todettiin kuitenkin tarpeeksi kannattavaksi Nokia-Mobiran asiakirjoja peilaten.

9 Linden 2012, 132
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%7 Heiskala, Luhtakallio 2006, 68

%8 Viinikainen 2021. Julkistalouden perusteet, luento 6.
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Nokian yrityssuunnittelumateriaaleja tulkiten yhtio piti katseensa tarkasti tulevaisuudessa. Kaikilla
osa-alueilla tekniikasta henkiloston kouluttamiseen oli strateginen suunnitelma, jonka tavoitteena oli
nostaa Nokia maailman suurimpien telealan yritysten joukkoon. Tason nostamisessa auttoi yhtion
kompakti koko verrattuna kilpaileviin yrityksiin. Tam& ndkyi Nokian johdon hyvana
kommunikointina, jolloin yrityksen tavoitteet pystyttiin rajaamaan seké saavuttamaan selkedmmin ja
tehokkaammin. Yrityksen koon kasvamiseen toisaalta osattiin valmistautua pilkkomalla ja
laajentamalla henkilostod yhtidlle strategisesti tarkeille alueille. Myds puhelimien markkinoinnissa
osattiin keskittdd markkinointia niille alueille, joilla uskottiin olevan eniten kysyntaa ja tarvetta
uusille malleille ja tekniikalle. 1980-luvun lopun suunnitelmallinen ja muutoksiin varautuva strategia

oli siis tarkeé tekija Nokian menestyksessa kulutuselektroniikan murrosaikana.
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