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9.00 – 9.15 Koulutuspäivän aikataulu ja tavoitteet ja aamukahvi

Mikko Honkakorpi, Managing Partner, Stratura Group Oy

9.15 – 9.45 Projektityön perusteet

Mikko Honkakorpi

· Projektinhallinnan peruskäsitteitä

· Projektin läpivienti

· Viestintä projektissa

· Apuvälineiden käyttö 

9.45 – 11.00 Pelinkehitys kehittyy – mikä on muuttunut?

Jouni Mannonen

· Pelituotantojen evoluutio, historiaa ja nykypäivää

· Platformien haasteet

· Näkökulmia: julkaisijan, kehittäjän, alihankkijan roolit

11.00 – 11.30 Pelistudion työkalupakki

Jani Kajala, CTO, Pixelgene Oy

· Omien työkalujen valmistus

· Mitä saa valmiina?

· Open source -välineet

· Käytännön kokemuksia työvälineistä

11.30 – 12.00 Alihankinnalla alalle - Case: Combat Mission II & III

Miikka Lyytikäinen, CEO, Aniway Oy

· Kuinka päästä alkuun?

· Mitä on opittu? 

12.00 – 13.00 Lounas (omakustanne)

13.00 – 13.45 Käytettävyys – helppokäyttöinen peli

Sauli Laitinen, Käytettävyysasiantuntija, Adage Oy

· Mistä käytettävyydessä on kysymys?

· Pelikokemuksen tutkiminen

· Käytettävyystestaus

13.45 – 14.30 Testausstrategia peliyrityksessä

Petri Haapio, Laatupäällikkö, Sonera Zed

· Testauksen organisointi

· Automatisointi ja työkalut

· Kehittämisen ja testauksen integrointi, iteratiivinen sovelluskehitys

· Testauksen ulkoistaminen

14.30 – 14.45 Tauko

14.45 – 15.30 Pelistudio ja miten se toimii – Case: Sumea

Lasse Seppänen, Head of Studio, Sumea Interactive Ltd.

· Muodostaminen ja kokoonpano

· Johtaminen ja prosessit

15.30 – 16.00 Eläviä esimerkkejä peliprojekteista

Jouni Mannonen 

· Mikä meni pieleen ja miksi?

· Onnistumisen kokemuksia?

16.00 – 16.15 Mitä tästä opimme?

Mikko Honkakorpi

· Yhteenveto ja loppukeskustelu 

· Q&A

Aika:
Tiistaina 21.9. klo 9-15.45

Paikka:
Taideteollinen korkeakoulu, Hämeentie 
135 C, 00560 Helsinki
suuri luentosali, 8. kerros
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Esipuhe Fenix Games Business Programme

Fenix Games Business Programme järjestettiin talven 2004-2005 aikana. Koulutus-
ohjelma koostui kuudesta seminaaripäivästä ja yrityskohtaisesta konsultaatiosta, 
johon osa yrityksistä osallistui. Seminaaripäivien yhteydessä järjestettiin kaksi va-
paamuotoisempaa keskustelutilaisuutta, joissa keskusteltiin 
alan markkinoiden kehityksestä ja liiketoiminnan kehitystarpeista.

Ohjelman vastuullisena järjestäjänä toimi Hermia Yrityskehitys Oy, jossa vastuuhen-
kilönä oli Ilmo Lounasmaa. Koulutukset toteutettiin yhdessä Hermia Yrityskehityksen, 
Neogamesin, Stratura Groupin, Finpron ja Acelawin kanssa. Kehitysohjelman kus-
tannuksista vastasi Tekesin Fenix –ohjelma.

Koulutukset ja materiaalit

Koulutusten suunnittelusta vastasivat pääsääntöisesti Ilmo Lounasmaa ja Mikko 
Honkakorpi. Tähän työkirjaan on koottu Fenix Games Business Programmen koulu-
tuksissa esitetty koulutusmateriaali. Koulutusmateriaali on kasattu luennoitsijoiden 
käyttämistä kalvoista. Suurin osa kalvoista on englanniksi. Kaikkia kalvoja ei työkir-
jaan asti saatu, eivätkä kalvot ole välttämättä ihan samat, mitä koulutuksissa esitet-
tiin. 

Materiaalissa on käyty läpi peliyritysten liiketoiminnan kannalta tärkeimmät osa-alu-
eet. Sisällyksen jako noudattaa koulutuspäivien jakoa. Työkirjan lopussa on listattuna 
muutamia mielenkiintoisia www-sivuja, joista löytyy ko. kohdassa mainittuja lisätieto-
ja. 

Koulutusmateriaali ei varsinaisesti ole luettavaksi tarkoitettu kirja, vaan se soveltuu 
paremmin käytettäväksi itseopiskelun tai ryhmätyön tukena. Hyvä toimintatapa voi 
olla, että keskustelee ko. aihepiirin läpi yrityksen johtoryhmän kanssa käyden läpi 
omasta näkökulmastaan esitysmateriaaleissa mainitut asiat. Keskeistä on miettiä, 
mitä tämä mainittu asia yrityksen omassa tapauksessa merkitsee.

Koulutuksissa kuultiin n. 40 henkilön näkemyksiä pelitoimialaan ja peliyritysten lii-
ketoiminnan kehittämiseen liittyen. Kaikki esitysten pitäjät on mainittu nimeltä tai 
esitelty lyhyesti. Valtaosa esitysten pitäjistä on tavoitettavissa edelleen koulutusten 
jälkeenkin. Jos joku asia herättää enemmän kiinnostusta, niin neuvon ottamaan yh-
teyttä suoraan ko. henkilöön, tai ellei henkilöä löydy niin allekirjoittaneeseen.

Kehitysohjelma ja työkirja ovat ensimmäinen laajempi kotimainen ponnistus omalla 
toimialallaan. Vastaavia projekteja varmaankin tarvitaan jatkossakin. Toivonkin, että 
saamme palautetta myös tämän materiaalin käyttökelpoisuudesta, jos aiheen ympä-
riltä myöhemmin kootaan muuta koulutusmateriaalia.

Tampereella 1.6.2005 

Ilmo Lounasmaa
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Kouluttajien esittely

Martin van Balkom, Battlefront Inc
Martin van Balkom on menestyksek-
kään USA:ssa pääasiassa toimivan 
independent-pelitalon, Battlefrontin 
myynnistä ja taloudesta vastaava joh-
taja. Battlefront tunnetaan mm. tinki-
mättömistä Combat Mission 
–peleistään. 

Jussi Heinilä, Head of Finpro 
Silicon Valley
Jussi Heinilällä on 20 vuoden kokemus 
suomalaisten ICT ja mobiiliyritysten 
kansainvälistymisstrategioiden ja 
liiketoiminnan kehittämisestä Suo-
messa, Hollannissa, UK:ssa, USA:ssa 
ja Välimeren alueella. Jussi on ollut 
omakohtaisesti viemässä lähes kaikkia 
suomalaisia pelialan menestystarinoita 
maailmalle.

Juhana Hietala, Chief Operating 
Officer, Rovio Mobile
Juhana Hietala on koulutukseltaan 
DI, jolla on työkokemusta elokuva-, 
uusmedia- ja ohjelmistoteollisuudesta. 
Pelimaailmassa hän aloitti uransa Su-
mealla, josta hän siirtyi Rovio Mobileen 
yhtenä yrityksen perustajista. Nykyisin 
Juhana vastaa Roviolla yrityksen peli- 
ja tuotekehityksestä. 

Mikko Honkakorpi, Managing 
Partner, Stratura Group Oy
Mikko Honkakorpi on ohjelmistoalan 
ammattilainen, joka on työskennellyt 
pelien parissa jo vuosia mm. Akumii-
tissa 20 mobiilipelin tuottajana sekä 
venäläisen pelistudion johtajana. 
Mikolla on vankka kokemus peliprojek-
tien vetämisestä. Viimeiset kaksi vuot-
ta Mikko on toiminut kasvuyritysten, 
erityisesti peliyritysten liiketoiminnan 
konsulttina.

Kiitokset projektin ja osallistuneiden yritysten puolesta menevät seuraaville tahoille:
Kaikki koulutuksen suunnittelijat ja puhujat, Keith Bonnici, Mari Isbom, Marko Heikkinen, Ilkka Kaakkolammi, Petteri Mäkeläinen, 
Enna Palander, Jaakko Uotila, Jaakko Maaniemi, Elukka Eskelinen, Mikko Kalhama, Birgitta Rosti, Mikko Kutvonen, Johanna 
Lounasmaa, K-P Hiltunen, Petri Seppä, Jukka Matikainen, Tommi Järvinen.

Kiitokset

Jani Kajala, CTO, Pixelgene Oy  
Jani Kajala on erittäin kokenut pelitek-
nologian osaaja. Hän on ollut useissa 
kansainvälisissä menestyneissä peli-
projekteissa. Janin erityistä aluetta on 
peliohjelmointi, ohjelmointityökalut ja 
arkkitehtuurit peleissä.

Marjaana Karjalainen Head of 
Finpro Italy
Marjaana Karjalainen on ollut avaa-
massa ovia suomalaisille mobiilipelita-
loille erityisesti Euroopan markkinoille. 
Marjaanalla on 11 vuoden kokemus 
suomalaisten mobiiliyritysten kansain-
välistymisstrategioiden ja liiketoimin-
nan kehittämisestä Etelä-Euroopassa. 
Marjaana tuntee mobiilipelien arvoket-
jut, kuin omat taskunsa.

Timo Koivisto, Managing Partner, 
Stratura Group Oy
Timo Koivisto on kokenut kasvuyrit-
täjien konsultti. Timo on toiminut eri 
rooleissa lukuisissa kasvuyrityksissä, 
mm. yrittäjänä, liiketoiminnan kehittä-
jänä, hallituksessa ja kansainvälisessä 
myynnissä mm. USAssa. Timo on 
toiminut peliyritysten konsulttina vuo-
desta 2003.

Ilari Kuittinen, Toimitusjohtaja 
Housemarque Oy
Ilari Kuittinen on pitkän linjan peliyrittä-
jä. Ilari on vetänyt jo kymmenen vuotta 
Housemarqueta. Ilari oli myös yksi mo-
biilipelialan pioneereista, Housemar-
quen perustaessa Springtoys Oy:n.

Petri Lehmuskoski, Toimitusjohtaja, 
Toptronics Oy
Petri Lehmuskoski on yksi Suomen 
kokeneimmista pelialan tekijöistä. Hän 
perusti lukiolaisena vuonna 1983 pe-
lien maahantuontia ja jakelua varten 
Toptronics Oy:n. Petrillä on Suomen 
mittakaavassa erittäin pitkä henkilö-
kohtainen kokemus pelitoimialasta ja 
eri julkaisijoista. 

Ilmo Lounasmaa, Key Account 
Manager, Hermia Yrityskehitys Oy 
ja Neogames
Ilmo Lounasmaa on kokenut kasvu-
yritysten konsultti. Ilmo on toiminut 
yrittäjänä, yrityshautomon vetäjänä ja 
konsulttina kotimaisissa ja kansainväli-
sissä tehtävissä. Ilmo käynnisti Neoga-
mesin vuonna 2003 ja on siitä lähtien 
toiminut myös peliyritysten konsulttina.

Miikka Lyytikäinen, CEO, Aniway Oy
Miikka on kokenut 3d-animaation tekijä 
uusmediaan ja peleihin. Miikka on ollut 
mukana useissa kansainvälisesti me-
nestyneissä peliprojekteissa ja on mm. 
kirjoittanut 3d-työkalujen oppikirjoja. 

Jouni Mannonen, pelinkehittäjä
Jouni Mannonen on yksi Suomen 
kokeneimpia henkilöitä peliprojektien 
lukumäärässä. Jounin erityisosaamis-
alue, 3D-grafiikka on vienyt hänet mu-
kaan perustamansa yrityksen Hybrid 
Graphicsin myötä kymmeniin pelipro-
jekteihin alihankkijana ja middleware-
toimittajana. 
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Markus Myhrberg, VT, ACE LAW Oy
Markus Myhrberg on kokenut uusme-
dia-alan juristi. Markus on konsultoinut 
ja kouluttanut lukuisten peliyritysten 
avainhenkilöitä, ja toiminut neuvonan-
tajana vaativissa IPR-kysymyksissä.

Panu Mustonen, Evankelista, 
Neogames ja Satama Interactive Oy
Panu Mustonen on yksi mobiilipelien 
pioneereista Suomessa. Hän on työs-
kennellyt mm. Housemarquessa, ja oli 
yksi mobiilipeliyhtiö Springtoys Oy:n 
perustajista ja toimitusjohtaja. Spring-
toysin jälkeen Panu on työskennellyt 
peliyritysten konsulttina ja mm. Neoga-
mesissa.

Markus Mäki, Remedy 
Entertainment
Markus Mäki on yksi Remedyn me-
nestyksekkään tiimin avainhenkilöistä. 
Markus on ollut rakentamassa alusta 
lähtien menestyneintä suomalaista 
peliyritystä.

Ilkka Paananen, Managing Director 
–Europe, Digital Chocolate
Ilkka Paananen on toiminut Sumea In-
teractiven, sittemmin Digital Chocolate 
Europen toimitusjohtajana vuodesta 
2000. Ilkan aikana Sumea kasvoi 
muutaman hengen pelitiimistä yhdeksi 
maailman johtavista mobiilipeliyrityk-
sistä.  Ilkka toimii Digital Chocolaten 
johtoryhmän ja hallituksen jäsenenä.  

Koulutuksissa kuultiin puheenvuorot 
myös seuraavilta henkilöiltä:

Keith Bonnici, Teknologia-asiantuntija, 
Tekes
Vipul Chauhan, Head of Finpro India
Petri Haapio, Laatupäällikkö, Sonera 
Zed
Konsta Hansson, Hybrid Graphics
Fernando Herrera, Pixelgene Oy  
Ilkka Immonen, Lapland Studio
Mika Kivimäki, Idean Reserach Oy
Jussi Laakkonen, Bugbear Entertain-
ment Oy
Sauli Laitinen, Käytettävyysasian-
tuntija, Adage Oy
Kristoffer Lawson, FadGames
Jouni Leinonen, Openbit Oy
Hanna Marttinen-Deakins, Head of 
Finpro Hong Kong
Tero Mäkinen, TeliaSonera eDome   
Kalle Määttä, Chairman&Board Oy
Valtteri Pukander, Netsize  
Fredrik Sirén, THQ Wireless
Mika Suominen, Slapstick Studios Oy
Petra Tarjanne, Uudenmaan 
TE-keskus
Tomas Westerholm, 3D Lowpolygon

Mikko Räsänen, VT, ACE LAW Oy 
Mikko Räsänen on Suomen kokeneim-
pia juristeja peliyritysten IPR-asioissa. 
Hän on ollut neuvonantajana mukana 
merkittävän kokoluokan sopimusneu-
votteluissa maailmalla. 

Lasse Seppänen, Head of Studio, 
Sumea Interactive Ltd. 
Lasse Seppänen toimii Digital Choco-
laten Euroopan studion, Sumean joh-
tajana. Lasse on yksi kokeneimmista 
mobiilipelien suunnittelijoista ja tuotta-
jista maailmalla. 

Pirjo Toivanen, Senior Consult, 
Finpro UK
Pirjo Toivanen on toiminut tietoliiken-
ne- ja mobiilialalla jo 80-luvulta lähtien. 
Pirjo on ollut yksi avainhenkilöistä suo-
malaisten mobiilipeliyritysten kansain-
välistymisprosessissa.

Petteri Vainikka, Sales & Marketing 
Director, Rovio Mobile
Petteri Vainikka aloitti mobiilipeliuransa 
Sumealla, josta hän siirtyi Rovio Mo-
bilen palvelukseen yhtenä yrityksen 
perustajista. Nykyisin Petteri vastaa 
Roviolla myynnistä sekä markkinoin-
nista globaalisti.
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Timo Koiviston materiaali keskittyy esittelemään mitä liiketoiminnan komponentteja 
toimivassa pelifirmassa on, ja miten ne rakennetaan. Materiaaleissa esitellään peli-
yrityksen rakennuspalikat, jotka ovat:
 - Ydintiimi, kompetenssit ja osaaminen
 - Liiketoimintaprosessit ja niiden rakentaminen

Timon materiaalit perustuvat lukuisiin kotimaisiin pelifirmoihin tehtyihin analyyseihin 
ja niiden tulkintaan. Keskeinen viesti materiaaleissa on:
 - tiedä, mitä osaamista kasvava pelifirma tarvitsee
 - tiedä, mitä liiketoimintaprosesseja firmasi tarvitsee 
 - analysoi oma tilanteesi
 - lähde systemaattisesti muuttamaan firmasi rakennetta oikeaan suuntaan

Ilmo Lounasmaan materiaali käy läpi kasvun ja rahoituksen mahdollisuuksia jotka 
kulminoituvat muutamaan keskeiseen seikkaan:
 - Havainnot pelien markkinoista ja arvoketjuista
 - Liiketoiminta- ja ansaintamallit 
 - Arvoketju ja oma asemointi arvoketjussa

Lisäksi materiaalissa on kerätty tietoa pelien markkinoista, liiketoimintamalleista ja 
rahoitusinstrumenteista peliyrityksille.

Keskeinen viesti tiivistyy seuraaviin seikkoihin
 - Tiedä paikkasi arvoketjussa
 - Ymmärrä, mikä on liiketoimintamallisi ja mitä muita liiketoimintamalleja 
   arvoketjussa esiintyy
 - Seuraa muutoksia ja etsiydy parhaan kasvun mahdollisuuden tarjoavaan 
   asemaan arvoketjussa
 - Rakenna liiketoimintamallisi vastaamaan tulevaisuuden arvoketjua 
 - Käytä rahoitusta päästäksesi eteenpäin

Ilari Kuittisen materiaali kertoo peliyrityksen kehittämisen arjesta omakohtaisen ko-
kemuksen kautta. Ilari käy materiaalissaan läpi omia havaintojaan strategisista valin-
noista, joita on tullut matkan varrella tehtyä suunnitelmallisesti tai suunnittelematta.

Koulutuspäivän materiaaleissa 
käydään käydä läpi 
peliyrityksen perusteet ja 
analysoidaan niiden merkitystä 
yritykselle. Peliyritysten 
työntekijöiden keski-ikä ja 
toimialan hohdokkuus johtaa 
yrittäjät usein päätelmään, 
että normaalin liiketoiminnan 
säännöt eivät päde pelialalla. 
Koulutuspäivän tarkoituksena 
oli alleviivata, että asia on juuri 
päinvastoin, liiketoiminnan 
lait toimivat todella raa’asti 
pelialalla.

Ammattimainen 
peliyritys
-  Peliliiketoiminnan strategiat ja 

kehittäminen
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Koulutuspäivä 1

Aika: 21.9.2004
Paikka: Lume

OHJELMA

9.00-11:15 Peliyrityksen rakennuspalikat

Kouluttajana Timo Koivisto, Stratura Group Oy

- Ydintiimi

- Kompetenssit ja osaaminen

- Liiketoimintaprosessit

- Liiketoiminnan strategiset valinnat

- Liiketoimintamallit

- Strategia ja yrityksen asemointi markkinoille

11.15- 12.00 Kommenttipuheenvuoro:

Ilari Kuittinen, Toimitusjohtaja Housemarque Oy

- Ammattimainen peliyritys

12.00 Lounas (omakustanne)

12.45-15:30 Rahoituskelpoinen peliyritys

Kouluttajana Ilmo Lounasmaa, Hermia Yrityskehitys /Neogames
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Leadership and Management 
Leader

Every good company has a good leader

- Provides happiness to the team 

-  Carries the vision, which he/she makes 
happen 

“Organization leaders must establish a 
vision, communicate that vision to those in 
the organization and provide the tools and 
knowledge necessary to accomplish the 
vision.” (by ASQ)

Game Company
Building Blocks

Presentation Contents 
1. Leadership and Management 

2. Team Building

3. Business Processes

4. Strategy Building Blocs

5. Business Scenarios

Short Cut to
Prosperous

Game Business

Is there one? 

Could it be different from all other busines-
ses?

1

2 3

4 5

-Fenix Games Business Programme

9.00 - 11.15

Peliyrityksen 
rakennuspalikat

Timo Koivisto

Stratura Group Oy
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Team Qualifications
The one with vision (visionääri) 

The accountable one (vastuunkantaja)

Drudge (puurtaja)

Time keeper (kellokalle)

Document writer (dokumentoija)

Spirit creator (hengen luoja) 

Creative Organization 
Management

Don’t issue orders, ask for input
- Make people want to 

Develop features and schedules with the 
team

Respect and benefit form differences

Encourage discussing problems 

Don’t panic, be cool 
-  There is only one end of the world, and 

even that nobody is sure about

Traditional Management 
Qualities 

• Experience

 -  How to get it if you 
are a freshman as an 
entrepreneur?

• Authority

• Responsibility

• Commitment

• Coordination

• Control

• Planning

• Organizing

• Evaluation 

Effective utilization and coordination of 
resources such as capital, resources, 
materials, and labor to achieve defined 
objectives with maximum efficiency. 

Management Competence

Team Competence

Management in a
Creative Organization

Discuss and communicate decisions (made 
by you) 

Respect privacy, let people concentrate, be 
flexible 

Stay with the team during crunch time 

Don’t make false promises to try to make 
the team excel themselves 

6 7

8 9

10 11
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Qualifications
First of all: 
- Love of games
- Intelligence
- Enthusiasm

But not: 
- Just friends
-  Friends are better as friends than business 

partners

Skills needed depend on what you are doing

Signs of an Unhappy Team
Absence

Lack of Effort

Complaints

Lack of Commitment

Apathy

Unfulfilled Requests 

Fights

Backbiting 

Team Building

To Avoid Unhappiness
Be sure basic elements are OK
- Salary – sometimes, at least
- Sufficient salary – at some point

Creative and appealing working environment

Up-to-date tools 

Time to play (competitor’s) games 

To Avoid Unhappiness
Working in a good team with mutual 
professional respect and enthusiasm 

Free sodas ;), dinner during the crunch time

Maintain good physical health (gym card)

Celebrate achievements

Unexpected events, surprise parties, 
monthly pizza, beer, movie, … 

To Avoid Unhappiness
Flexibility 

Working hours

Supporting individual studies

Maintain quality of life

Communication

Unity

Appreciation

12 13

14 15
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Game Development Team(s)
Vision guy

Production
-  External Producer (in publishers organiza-

tion; represents publisher’s vision)

- Internal Producer (team manager)

Design
- Game Designer
- Writer

May be teams or individuals depending on 
the size of the firm

Game Development Team(s)
Programming
-  Technical Lead and the Programmers 

w/different qualities and specialities

Art
-  Art Lead and the Artists (Concept, 

Modeling, Animation, User Interface, …)

Testing 
- Test Lead and the testers

Business Processes
What’s a business process?

Who does - when – what!

Business Process Definitions
A collection of related, structured activities-
-a chain of events--that produce a specific 
service or product for a particular customer 
or customers. (by GAO)

“At its most generic, any set of activities 
performed by a business that is initiated by 
an event, transforms information, materials 
or business commitments, and produces an 
output. “ (by BPT) 

“A business process is the execution of 
a series of activities which leads to the 
achievement of a measurable business 
result.” (by DMR)

Business Processes
We are such tiny company, we don’t need to 
define business processes!

-  If true: “We just make games” (and you will 
continue to be small)

-  If false: Understanding, specifying, and 
following processes saves time, increases 
productivity, makes the company work 
much better

At least, specify practices like 
- who pays the bills
- who picks up office supplies
- who uses the company money
- how to handle sales accounts
- how to deal with the distributor
- how to handle ideas
- how ideas go to development
- how … 

External Resources

• Voice

• Music

• Sound effects

• Video

• Motion capture

• Localization

• Porting

• Manuals

• Legal issues

18 19
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Business Processes
Think about your neighboring firms, too:

- How to co-process with them

- Understand your partners processes

- Align your work with the stronger players

Generic Process Map

Gaming Company
Process Map Your

(Game) Development Process

Risk management
Specify your own risk list like: 

-  What if devkits for the next-generation do 
not arrive in time? 

-  What if a subcontractor is late with a 
feature? 

-  What if a key hire or sub cannot be 
acquired in time? 

-  What if programming of a module takes 
longer than expected? 

> Risks need to be addressed in processes. 

Strategy Building Blocks

24 25
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Development Management
Game Business Development 
- Business development goes first
- Follow your vision and strategy

Games Development 
- Implements business development 
- Based on the (big) vision

Vision
“An overarching statement of the way an 
organization wants to be; an ideal state of 
being at a future point.“    (by ASQ)

-  ”Our company will be the most recognized 
Kalevala game company in the whole word”

Mission
“An organization’s purpose.” (by ASQ)

-  ”We will advocate Kalevala worldwide as 
the best national epic in the world.”

-  “The company will remarkably increase the 
shareholder value.”

Values
“The fundamental beliefs that drive organi-
zational behavior and decision making.” (by 
ASQ)

- “Respect! “

Uniqueness 
How to get over the masses? 

How to please distributors?

What differentiates you on the games 
market?

What is your message to the industry?

What is your message to the paying 
customer?

Strategy
“a plan or method employed in order to 
achieve a goal or objective.” (by SCOEA)

-  ”The company will develop games and 
promotion materials for distribution in the 
Americas.”

-  “The company will deliver two new games 
every year.” 

30 31
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Understanding the Opportunity
Option One: 
- Make it happen

Option Two 
- Let it happen

Timing

Focus 
Narrow focus saves resources and increases 
credibility

Focus on “being the best” on the spot you 
have in the value network

Use architecture and road-map to maintain 
the focus and to implement the strategy

Business Scenarios

Understanding Place in 
the Value Network 

Create plan for networking

- Distributors
- Operators 
- Partners
- Board members
- Advisors
- VCs 
- Tekes
- TE-keskus

Strategic Options in Business
Create business scenarios 

Create method for handling program and 
product scenarios

Create product portfolio management 
method

Create architecture 
- align with key partners if need be

Business Models

1.  Professional 
Services like sub-
contracting

2.  Product Business
- Direct sales
- Distributor sales

36 37
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Strategic Options in Business
Specify Roadmap 

-  Communicate your roadmap internally and 
to key partners

Evaluate market position

- Narrow market saves cost

-  Can you give me the names of prospective 
customers? 

-  Understand customer decision making 
grounds

Some Pitfalls to Avoid
Marketing vs. selling
-  See the difference between the markets 

and identifiable customer

Funding and income
- No VC money, if no income from opera-
tions

Idea, innovation, sellable product
-  Be ready to dump your great(est) innova-

tions

Strategic Options
in Business

Scenario evaluation
-  Financial factors

• Development costs
• Deployment costs
• Operative costs
• Benefits
- Quantitative measures
- Qualitative measures

Make decisions 

Implement w/plan 

42 43
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-Fenix Games Business Programme

11.15 - 12.00

Ammattimainen 
Peliyritys - 
Peliliiketoiminnan 
strategiat ja kehittämien

Ilari Kuittinen

Toimitusjohtaja

Housemarque Oy

Ammattimainen Peliyritys - 
Peliliiketoiminnan strategiat ja 

kehittäminen
Kommenttipuheenvuoro 

Ilari Kuittinen

TAIK 21.9.2004

Aluksi
Puhujasta

Päivän aihe: Pelitoiminnan strategiat

Puhujasta
Ilari Kuittinen

Housemarquen toimitusjohtaja

Pelibisneksessä 1993 lähtien (Terramarque 
Oy)

Springtoys Oy (yksi  perustajista & hallituk-
sessa 2000-2002)

Yhtiö
-  Pelikehittelijä eli pelituotantotalo perustettu 

1995

- 4 julkaistua PC-peliä 1996-1999

- Supreme Snowboarding 1999

- Transworld Snowboarding

-  Ensimmäinen Suomessa kehitetty  
tv-konsolipeli

-  Viimeisin julkaistu tuotanto NokiaGame 
2003:n N-Gage ja PC-pelit

-  Vuodesta 2002 lähtien lähes miljoona euroa  
konsepti- ja teknologiatuotekehitykseen

Päivän aihe
Yrityksen perusedellytykset

Housemarquen strategiset valinnat

Peliyrityksen strategisia vaihtoehtoja

4

1

2 3

5
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Yrityksen perusedellytykset: 
Intohimo tekemiseen

Housemarque fokus: Interaktiivisten viihdyt-
tävien pelituotteiden kehitys markkinoille

Halu ja intohimo tehdä pelejä

Kultainen sääntö: Keskity siihen mitä osaat ja 
mistä todella pidät!

Yrityksen perusedellytykset:
Huippuluokan osaamista

Housemarque: Pelisuunnittelu ja –teknologia 
hallussa sekä tuotanto-osaaminen

Peruskompetenssit kunnossa

Kultainen sääntö: Ole parempi kuin muut te-
kemisissäsi ja/tai erilaista tuotteesi/palvelusi 
kilpailijoista!

Yrityksen perusedellytykset:
Mahdollisuus

Markkinat olemassa

Tarjolla sopivan kokoisia projekteja

Kyvyt ja tarve kohtaavat

Kultainen sääntö : Arvioi avoimesti mahdol-
lisuutesi ja tarkista faktat ennen kuin teet 
mitään!

Housemarquen Strategisia 
valintoja

1995 PC-pelinkehittelijäksi itsekehitetyillä 
pelikonsepteilla

1998 Uudelleenkäytettävä teknologiakehitys

1999 Konsolipelikehittäjäksi (Dreamcast)

1999 Mobiilipeliyritys spin-off Springtoys Oy

2000 Konsolialustan vaihto Xboxiin

Housemarquen Strategisia 
valintoja

2001 Pyrkimys kasvuun saamalla kaksi eri 
julkaisijaa

2002 Vahva panostus omiin konsepteihin 
(demot+myyntimateriaali)

2002 Playstation2-kehittäjäksi ja panostus 
omaan teknologiaan

2004 Tuotantoprosessin muutos pois itseke-
hitetystä editorista Alias Maya-pohjaiseen 
tuotantoon

2004 Tarkistus konseptistrategiaan ja lisens-
sistrategian selvitys

Huomioita
Opportunistiset työtilaisuudet: rahoittamaan 
strategisia päämääriä

Myyntityön ja potentiaalisen asiakasverkos-
ton kehitys tärkeää

Demo konsolipuolella äärimmäisen tärkeä

Osa strategiasta reagointia ympäristön muu-
tokseen

10 11

6 7

8 9
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Peliyrityksen strategisia  
vaihtoehtoja

Tuotteet
- omat konseptit vs. lisenssipohjaiset
-  peligenren valinta (mieltymykset, tulkinta 

markkinoiden tarpeesta ja kyvyt)

Alusta
- konsolit, PC, kannettavat, mobiili, verkko

Peliyrityksen strategisia  
vaihtoehtoja

Teknologia
- itse kehitetty vs lisensoitu

Paikka arvoketjussa
-  osaprojektin suorittaja vs vastuullinen osa-

puoli

Keskustelua ja kysymyksiä

12 13

14
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1

Professional game company

21.9.2004 

Ilmo Lounasmaa

2

Financing & Game companies -
Selling your idea to investor

1. Mindset to attract financing

2. Understanding market trends

3. Gaining growth

4.  Business model - combining market trends 
and game company building blocks

5.  Financing instruments for game 
companies

6. Raising funds

7.  Coupling different financing instruments to 
a development project

3

Mindset to attract financing
Meeting investor´s needs and wants

Investor wants to get ROI
 - Publisher
 - VC
 - Tekes etc.

Investment 100 000 (buying shares, advance 
payments )

Succesfull case has to bring 20-25% ROI/
year

Exit value/sales profit after 4 years 200 000€

4

Mindset to attract financing
How they belive they can get ROI

- Pick-up the best cases you see

- Invest on growth

-  Concentrate on evaluating
- Team and competence
- Business model & strategy
- Unique sales opportunity
- Market knowledge

Invest on what you understand

5

Understanding markets

Fenix Games Business Programme -

12.45-15:30

Rahoituskelpoinen 
peliyritys

Ilmo Lounasmaa

Hermia Yrityskehitys / Neogames
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6 7

8 9

Understanding markets
Great game sells always 
- This not good enough

-> Create games that answer to demands

Try to find out the market drivers&trends
- Growht areas
- Disruptive changes
- Consumer wants
- Publisher wants

How?
- Ask!
  - Consumers
  - Publishers
  - Competitors

- Analyse!

Game industry value chain 
– know where you are

Conventional games

Financial
Recruitement
Training
Layers
Tech suppliers

Game industry value chain 
– know where you are

Mobile games

Financial
Recruitement
Training
Layers
Tech suppliers

Game industry value chain 
– know where you are

Online/Tv/internet games

Financial
Recruitement
Training
Layers
Tech suppliers

10

Market needs
Mobile games publisher/distributor´s wants

11

Market needs
Mobile game genres; publisher wants

Lähde:
Hermia
Yrityskehitys

Lähde:
Hermia
Yrityskehitys

Lähde:
Hermia
Yrityskehitys
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12

Changes in games industry
Key Issues

- Increasingly hits-driven market

- Massively increasing scale of projects

- Demand smoothing / mass market appeal

- New platforms and e-commerce

Source:
Spectrum analysis: Spectrum games industry 
interviews

13

14

Changes in games industry
Professionalization

Outsourcing

Need for professional middleware´s

Growing areas
- MMOG´s
- net games
- Mobile games
- TV games
- Interactive communities

15

Changes in games industry
Analyze and learn the effects 

Change/develop the company´s 
- Strategy
- Business model
- Platform
- Technology
- People
- Partners 

EEE, Execute, Execute, Execute

Changes in games industry
Key challenges

- Industry profile / reputation

- Access to finance

- Industry data availability

- Skills development

- Model of IP ownership

16

Simple analysis tools
SWOT

Disruptions in marketplace
- Collecting data
- Market,tech,political

Give credits to different factors

17

Simple analysing tools
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18

Gaining growth

20

How to grow?
Negative loop

- No money

- No games

- No imago

- No sales

- No money

19

How to grow?
You need to WANT growth

Say it out loud
- Create a common vision statement

Do the homework in market analysis

Do necessary changes – even bigger

EEE

Ahkeruus tai lahjakkuus eivät riitä menestyk-
seen - Tarvitaan molempia

21

How to grow?
What then?

- Creating operations is also a game

- Create a positive loop

   1. Good demo
2. Good image
3. Good people
4. Some sales
5. Some money
6. Good game

- Somebody needs to take the risk
  - How can take the risk in the first place

22

Business model

23

What is business model?
Business model describes where the money 
comes and why
- Too many companies didn´t describe their 
  model
-  You need to be clear to be able to 

communicate

Possible models
- Sell game to publisher
- Sell game to consumer
- Do subcontracting
- Sell platform 
  - Yearly licence
  - Other models

Revenue sharing
20/80% -50/50 in mobile games
20-35% royalties + advance payment in PC
15-25% royalties + advance payment in 
consoles
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24

Pricing estimates
Basis for pricing

- Entertainment value
 - Mobile games 6-10h
 - Consol/Pc 60h

- Market information
 - Pc games
 - Mobile games
  3-7€

- Future estimations
 - What happens?

25

Business model
Business model has to work with

- Market trends

- Company resources

- Company competencies

- Customers

- Marketing & sales channels

Business model has to bring enough money

29

Rahoittajat alkavalle 
peliyritykselle

Oma rahoitus

- Tarvitaan aina

TE-Keskus hautomotuki/käynnistystuki

-  Alkuvaiheen yritys, suunnitelman uskotta-
vuus enemmän tiimistä

- Teknologiayritys, ennuste hyvä

- Käsittely 6-10vko

- Tarkka raportointi

- Palkka, ulkopuoliset kulut

28

Finacing instruments

26

Business model 
7€/game    √

50/50% revenue share   √

100 000 downloads   √

Marketing&sales trough
Vodafone&teliasonera     √

Genre: Sports    √

Superior quality games   ?

> test the quality

27

Finacing instruments
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30

Rahoittajat alkavalle 
peliyritykselle

Finnveran yrittäjälaina

- Hyvä ennuste

- Yrityksen kassaan (kaikki kulut)

- Karsintaa

- Ei välttämättä vakuuksia

Pankki

- Jos evidenssiä kasvumahdollisuuksista

- haku 6-12vko

- Vakuuksia tarvitaan vaihtelevasti (Finnvera)

31

Rahoittajat alkavalle 
peliyritykselle

Alkava yritys

Tekes valmisteluraha

- Kasvava teknologiayritys, ennuste hyvä

- Kansainvälinen ulottuvuus

- Voimakas kasvutavoite

- Nopea käsittely

32

Rahoittajat alkavalle 
peliyritykselle

Tekes PO-laina

- Uskottava kasvuyritys

- Hyvä instrumentti alkuvaiheen yritykselle

Tekes tuotekehitysrahoitus

- kovatasoinen suunnitelma tarvitaan

- haku  12-40vko

- Tuo uskottavuutta muille rahoittajille

33

Rahoittajat kasvava/
kansainvälistyvä yritys

PO-sijoittaja
- kovatasoinen suunnitelma tarvitaan
- haku  12-40vko
- kova karsinta, hitrate 10%

Liksa
- Kovatasoinen tiimi
- Kovat kasvuluvut
- haku  6-12vko
- karsintaa, hitrate 50%
- Vain konsulttikustannuksiin

34

Rahoittajat kasvava/
kansainvälistyvä yritys

Finnvera
- Jos evidenssiä kasvumahdollisuuksista
- haku 6-12vko
- Vakuuksia tarvitaan vaihtelevasti

TE-Keskus
- Kansainvälistymistuki
- Haku 6-12 vko
- Palkka ja ulkop. kulut
- Tarkka raportointi

35

Oman tason arviointi
1. Tee SWOT

2. Tapaa rahoittaja ja kuuntele palaute

Esimerkkiyritys
- Yritys perustettu eilen   
- Kukaan ei ole toiminut aiemmin vastuulli-
  sessa asemassa pienessä firmassa 
- Ei myyntiä    
- Ei demoa/pilottia   

Ilmon oma ennuste:
 Ainoat rahoittajat yrittäjät
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36

Oman tason arviointi
Esimerkkiyritys
- Yritys perustettu eilen
- Kukaan ei ole toiminut aiemmin vastuulli
  sessa asemassa pienessä firmassa
- Ei myyntiä
- Demo + palaute julkaisijalta
- Ulkopuolinen hallituksen jäsen 
- Bisnesmalli markkinoiden trendien muk.
- Edelliset kolme selkeästi paperilla

Ilmon oma ennuste:
 - Rahoittajien kiinnostus herää
  -  Korjattava vielä myynti ja todistettava 

osaaminen

37

Rahoituspaketti
Rahoitus on aina kokonaisuus
- Lähtötilanteessa minimissään tahto tehdä 
  jotain
- Rahoituksen suunnittelu: kuvaa lähtötilanne 
  ja tahtotila
-  Tapauksesta riippuen voi olla enemmänkin 

valmiina

Eteneminen yleisesti
- hakeminen kestää
- valmistaudu käymään lukemattomia neuvot
  teluita eri rahoittajien kanssa
- Tee kotiläksyt
  - Tahtotila ja visio
  - Bisnesmalli
  - Alustavat suunnitelmat ja koenauratus
  - Rahoitustrategia (kuinka paljon, mistä ja 
    minkälaisissa paloissa)
  - Suunnitelmien ja hakemusten tekeminen

38

Rahoituspaketti
Huom! Tahtotilan määritys
- suomalaisten ja erityisesti hämäläisten 
  alustavat visiot liian varovaisia
- kaikkea visiotavaa ei tarvitse tehdä ko. 
  ajankohdan osaamisellla ja resursseilla 
- vision ja omien valmiuksien kriittinen arvi
  ointi tärkeätä -> mitä meidän on tehtävä
- suunnitelmien lopulliset tahtotilat saavat 
  olla realistisia 

39

Rahoituspaketti
Ongelmana takaperoisuus

- Ensin kulut, sitten vasta raha
  -> Kokoa paketti
  -> Rahaa kannattaa silti hakea
  -> Hae kassa pankista

Liiketoiminnan suunnittelu ja rahoituksen 
haku, kannattaako
- Rahaa on
- Rohkeasti hakemaan
- Kysy ja kuuntele ohjeita 

40 41
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42 43

44
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Tehokas peliprojekti
- pelituotanto, kehitysprosessit, työkalut 

ja laadunvarmistus

Materiaaleissa on käyty läpi tuotannon keskeisiä perusteita lähtien projektinhallinas-
ta ja laadunvalvonnasta ja pelattavuuden testauksesta. Pelituotannon työkaluista 
ei varsinaisesti ole mitään yksilöityä työkalulistaa saatavana. Tärkeätä on kuitenkin 
muistaa, että kaikkia työkaluja ei tarvitse tehdä itse, vaan osan voi ostaa valmiina.

Mielenkiintoisia näkökulmia tuotantoon tuovat Jouni Mannosen näkemykset pelituo-
tannon evoluutiosta. Erilaisen näkökulman päivään tuo Miikka Lyytikäisen kokemuk-
set alihankinnasta, eli ”alihankinnan kautta pelifirmaksi” prosessista.

Erittäin mielenkiintoinen esitys oli myös Lasse Seppäsen näkemys mobiilipelistudion 
organisaatiomallista ja johtamistavoista. Nopeasti kasvavan mobiilipelifirman tuotan-
tokin voi olla organisoitua ja johdettua.

Keskeinen viesti päivän osalta on:
 - mallinna tuotantoprosessi
 - noudata prosessia
 - nimitä tuotannosta vastaava henkilö
 - johda ja valvo projekteja
 - osta tai kehitä työkaluja, tee valinta tietoisesti
 - middleware tai mallinnustyökalu voi olla hyvä juttu
 - kehitä prosessia ja työkaluja omaa strategiaanne palvelevaksi.

Peliprojektin hallinta on 
vaikea asia. Tuotantoon 
osallistuu rationaalisia 
teknokraatteja ja boheemeja 
taitelijoita, joita valvoo nihkeät 
rahamiehet ja ohjaa ärsyttävät 
markkinointipellet. Peliyrityksen 
pitää erityisesti tästä syystä 
piirtää, ymmärtää ja sisäistää 
yhtenäinen tuotantoprosessi, 
jotta projekteja voidaan 
hallita ja asioita 
kommunikoida. Menestyvän 
peliprojektin tunnistaa 
suunnitelmallisuudesta ja 
hyvästä organisoinnista.
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OHJELMA

9.00 – 9.15 Koulutuspäivän aikataulu ja tavoitteet ja aamukahvi

Mikko Honkakorpi, Managing Partner, Stratura Group Oy

9.15 – 9.45 Projektityön perusteet

Mikko Honkakorpi

· Projektinhallinnan peruskäsitteitä

· Projektin läpivienti

· Viestintä projektissa

· Apuvälineiden käyttö 

9.45 – 11.00 Pelinkehitys kehittyy – mikä on muuttunut?

Jouni Mannonen

· Pelituotantojen evoluutio, historiaa ja nykypäivää

· Platformien haasteet

· Näkökulmia: julkaisijan, kehittäjän, alihankkijan roolit

11.00 – 11.30 Pelistudion työkalupakki

Jani Kajala, CTO, Pixelgene Oy

· Omien työkalujen valmistus

· Mitä saa valmiina?

· Open source -välineet

· Käytännön kokemuksia työvälineistä

11.30 – 12.00 Alihankinnalla alalle - Case: Combat Mission II & III

Miikka Lyytikäinen, CEO, Aniway Oy

· Kuinka päästä alkuun?

· Mitä on opittu? 

12.00 – 13.00 Lounas (omakustanne)

13.00 – 13.45 Käytettävyys – helppokäyttöinen peli

Sauli Laitinen, Käytettävyysasiantuntija, Adage Oy

· Mistä käytettävyydessä on kysymys?

· Pelikokemuksen tutkiminen

· Käytettävyystestaus

13.45 – 14.30 Testausstrategia peliyrityksessä

Petri Haapio, Laatupäällikkö, Sonera Zed

· Testauksen organisointi

· Automatisointi ja työkalut

· Kehittämisen ja testauksen integrointi, iteratiivinen sovelluskehitys

· Testauksen ulkoistaminen

14.30 – 14.45 Tauko

14.45 – 15.30 Pelistudio ja miten se toimii – Case: Sumea

Lasse Seppänen, Head of Studio, Sumea Interactive Ltd.

· Muodostaminen ja kokoonpano

· Johtaminen ja prosessit

15.30 – 16.00 Eläviä esimerkkejä peliprojekteista

Jouni Mannonen 

· Mikä meni pieleen ja miksi?

· Onnistumisen kokemuksia?

16.00 – 16.15 Mitä tästä opimme?

Mikko Honkakorpi

· Yhteenveto ja loppukeskustelu 

· Q&A

Koulutuspäivä 2

Aika: 5.10.2004
Paikka: Lume
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-Fenix Games Business Programme

9.15 – 9.45

Projektityön perusteet

Mikko Honkakorpi

Managing Partner

Stratura Group Oy

1

“It’s more art than a science”

2

Agenda
Definitions

Project management domains

Communications

Risks

Tools for project managers

3

What Is a Project?
“A project is a temporary endeavor 
undertaken to create a unique product 
or service”

Brief

Unique product or service

Definite beginning and definite end

4

Project Management
Application of knowledge, skills, tools and 
techniques

Management discipline

Balacncing competing demands of 
- Scope, time, cost, quality
- Stakeholders with differing needs and
  expectations
-  Identified and unidentified requirements 

(needs and expectations)

Related endeavors
- Programs
- Management by projects
- Subprojects

5

Standards
ISO 10006
-  Quality management — Guidelines to

quality in project management

“Guidance on quality system elements,
concepts and practices for which the 
implementation is important to, and has an 
impact on, the achievement of quality in 
project management.”
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6

Relationship to Other 
Management Disciplines

7

8 9

Project Management 
Process Groups

10

Project Management Objectives

11

Project does everything and 
only what the final result 

requires!

Project 
Management 
Knowledge

General
Management
Knowledge

Application
Area
Knowledge

Project Management 
Knowledge Areas

Integration management

Cost management

Communications 
management

Quality management

Risk management

Time management

Human resouce 
management

Procurement management

Reduce

-  Overlapping 
work

- Team work

- Waiting

-  Unnecessary 
interim results

-  Obstacles for 
performing

-  Fumbling 
around

Create

-  Peaceful working 
environment

-  Conditions for 
individual work

- Motivation
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12

Desirable Level
Risks under control

Realistic plans

Manageable

Tasks are defined as results

Costs are known

Environment is taken into account

13

Project Scope
Definition of a measurable deliverable or 
identifiable state of matters which is to be 
achieved in certain timeframe

The goal must be
  -  Measurable, schedulable, realistic, 

accepted, understood

Understanding before doing!

14

Project Definition and 
Requirements

Unclear definitions cause 50% of 
unnecessary project work

What is the reason for low quality of 
definitions?

Customer/vendor relationship – even in 
internal projects

Undestanding stakeholders

The real problem is understanding 
definitions

15

Project Organization
Temporary organization

- Owner 

- Management team

- Manager

- Project group

- Responsible persons

16

Controlling
Achievements, value of achievements, 
readiness

Costs realization

Used time
  - Calendar time

Change management

Estimate of the remaining project and end 
result

17

Communications
The MOST important factor in project 
success
- Challenges
- Abstract target
- Not enough 
- Too much
- For too many
- For too few
- Communication skills of professionals
- Not enough written information
- Geographical, language and cultural 
  diversities
- Personal relations
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18

Communications Management
Communications planning
- Stakeholder analysis
- Communications management plan

Information distribution
- Communication skills
- Information distribution systems

Performance reporting
- Reviews
- Analysis (variance, trends)

Andministrative closure
- Formal acceptance
- Archives, lessons learned

19

Documentation
Requirements analysis

Sales-to-project document

Project plan

Schedule and task list

Change request form

Weekly report

Project group minutes

Management team minutes

Hand over to support -document

Post mortem

20

Project Plan
Introduction

Project organisation and management

The phasing of the project

Modification and error management 
procedures

Quality control

21

Project folder
1. Yleistä
  1.1 Tavoitteet ja lähtökohdat

2. Sopimukset
  2.1 Sopimus
  2.2 Alihankintasopimukset

3. Projektisuunnitelma

4. Pöytäkirjat ja raportit
  4.1 Ohjausryhmä
  4.2 Johtoryhmä
  4.3 Asennuspöytäkirjat
  4.4 Projektiryhmä
  4.5 MPR

22 23

10 Ways to Blow It
1. Unclear objectives

2. Wrong personnell

3. Insufficient resources

4. Unclear change management processes

5. Cliquishness 

6. Lack of management support

7. Changing objectives

8. Optimistic scheduling

9. Changing personnell

10. Untested tools

Project folder
5. Muistiot ja kirjeenvaihto
  5.1 Kirjeenvaihto
  5.2 Tiedotteet
  5.3 Muistiot

6. Muut kansiot
       Tekniset määrittelyt, ohjekirjat tms.
       Talous, laskut, reklamaatiot
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24

Risks and Risk Areas
Lack of information, assumptions

Doability

Organising support and marketing

Insufficient testing

Insufficient documentation

Usability of the end product

Availability of key resources

Workload estimates

Lack of supervision

Making decisions

25

Risk Management
Identification
- Checklists
- Interviewing 

Quantification
- Monetary value
- Simulation

Response development
- Risk management plan

Response control
- Workarounds 

26

Change Management
Changes are usually harmful for the project
- Schedule, cost
- Creeping scope

Changes are inevitable

Definition of the project dictates

Formal change request procedures

27

Tools
Project folder, intranet
- Wiki, folder
- Version management a challenge
- Discussion forum

Task management systems (Request Tracker)

Schedule planning
- MS Project

Environment outlining
- FreeMind, MindMan

Instant Messaging

Whiteboard

28

www.stratura.net

Mikko Honkakorpi
040 834 7070 
mikko.honkakorpi@stratura.net

Timo Koivisto
timo.koivisto@stratura.net

Kaarina Leppämäki
kaarina.leppamaki@stratura.net

Paul Houghton
paul.houghton@stratura.net
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Fenix Games Business Programme -

9.45 – 11.00

Pelinkehitys kehittyy 
– mikä on muuttunut?

Jouni Mannonen

1

Evolution of Game Development
Jouni Mannonen

2

Consider The Platypus

3

Who is this Jouni guy?
Who do you want to be when you grow up?

Co-founded Hybrid Graphics
- Started developing SurRender 3D in 1994

Co-founded Taika Technologies in 1999

Freelancing in games since 2003

IGDA chapter organizer

4

About This Session
A look at past and present

How to evolve your development

Core communication issues

A view of the future

Discussion

5

History of Evolution
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6

Then vs. Now
Then:
- One developer
- 2 months
- 16 KB

Now:
- 40 developers
- 18 months
- 4.7 GB

7

Where We Are Today
Man Months: 360x

Final Data Size: 300000x
- Temporary data usually up to 10x this

Development & Publishing divorced

Platforms controlled by massive vendors

Language from Assembler to C/C++

Tools from text editor to IDE + MiddleWare

8

What Is Middleware?
Born from the overwhelming complexity of 
making games

Peace of Mind
-  Moves more things into the ”Somebody 

Else’s Problem” –domain

Means to stay up to par cheaper

Increased focus on what matters

9

Criterion Games: Burnout 3

10

Brief History of Middleware
1980’s: nothing except system interrupts

1990’s: random libraries
- Direct3D in 1996

2000’s: middleware is standard

Future:    RenderWare Studio?    
Microsoft XNA?  
Custom hardware?

11

Hybrid & Middleware Revolution
SurRender 3D: 1994-1999
-  One of the first commercial 3D libraries for 

PC

dPVS: 2001-present
- Dynamic visibility determination library

sPVS: 2003-present
- Static visibility determination

OpenGL ES – 2003-present
- The mobile 3D acceleration standard
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12

September 25, 1996
Microsoft Corp. announced the  release of 
the DirectX™ set of APIs, version 3.0, Micro-
soft’s new foundation for interactive multime-
dia contact

  “Microsoft® DirectX 3.0 represents a 
mature technology that continues to build 
momentum as a worldwide standard”

13

What’s Killing Games?
Projects are too long
- Rewriting and authoring new content is 
  expensive
- Too much ambition is fatal

Slow Iterations
- Time from creation to experience & 
   refinement

Uncertainty and confusion

Market Volatility

14

SPGS: Fighter Duel 2

15

Basic Rules of Survival
Games == Fun

Boredom == Death

Complete game == Only way to succeed

Make development fun for yourselfOR suffer 
the consequences

16

Motivation Over Time

17

How to Evolve Development
Optimize your tools and methods
- Build custom tools only ifjuice is worth the 
  squeeze

Learn about scheduling and teamwork

Accept the industry standards
- Use source control & asset management
- Embrace the dominant APIs

Evolve your Communication
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Mind Your Tools & Middleware
Use and learn modern IDEs

Free Libraries
- Direct 3D, OpenGL, FreeType, ZIPLib, 
  LibPNG, LibJPEG, STL, ...

Free Tools
- Device emulators, SDKs
- Don’t be afraid to ask the vendor!

Commercial tools are often worth it
- In commercial projects, publisher usually 
  pays

19

Evolving your Communication
Your quality of life depends on the quality of 
your communication

”The meaning of your communication is the 
response you get”
- Core NLP presupposition

People see the same things in different ways
- Yet expect others to perceive them the 
  same

20

Imaginary Communication

21

Real Life Communication

22

Two Points of View
Developer
- Build the best game within time & budget
- Become a recognized game developer
- Profit

Publisher
- Eliminate risks from developing successful 
  games
- Guarantee continuation of business
- Profit

23

Developer vs. Publisher
Discontinuity of milestones
- Reality vs. contract, ”parallel realities”

Discontinuity of perceptions
- The Iceberg Secret

Struggle for control & security
- Symbiotic relationship
- Production vs. design
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Developer vs. Self
Internal communication is always the place 
to start looking for improvement

Doing work is easy; making compromises is 
hard
- Shared compromises require shared goals

Balance between acquiring and applying 
understanding – “no time to read books”

25

Profit Is Not Just Money
What can you take away from the project?

Industry encourages change
- Learn or die
- Identify new niches

You can bet on improving your accuracy, you 
can’t bet on royalties
- Most games never make any profit

26

The Iceberg Secret
From Joel on Software

People see only the ”tip” of any game: the 
Visuals
- More than just the pixels

Discontinuity of perception leads to 
problems of communication

27

The EA Method
Schedule game from start to finish before 
signing with publisher

Complete breakdown down to workday level, 
with work divided by workforce, scheduled 
at 4 days/week

No room for creative innovation
- Risky from publisher’s perspective
- Employment at will…

28

Future of Game Development
Business will remain flaky & whimsical
- The industry is still young
- Winners Always Get Projects
- Market pressure creates bizarre 
  requirements

Middleware will become more universal
- Already is universal, in lesser forms
- Free middleware with an ”agenda”

There is more work than workers available
- Learn niches – maximize your value

29

Bungie: Halo 2
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30

Good Reading
Joel on Software
- http://www.joelonsoftware.com

Martin Brownlow: ”Game Programming 
Golden Rules”

Chris Crawford: ”On Game Design”

Adam & Rollings: ”Game Architecture & 
Design”

Donald Norman: “Emotional Design”

31

Final Words & Questions
Email anytime: jouni.mannonen@luukku.com

Welcome to the IGDA evenings

Thank You!
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Fenix Games Business Programme -

11.30 – 12.00

Alihankinnalla alalle - 
Case: 

Combat Mission II & III

Miikka Lyytikäinen

CEO, Aniway Oy

1

Alihankinta peliteollisuudessa
CASE:

Combat Mission 2 & 3; PC & MAC / Battlef-
ront Inc.

Gary Grigsby´s World At War, PC /
2by3 Games & Matrix Games

2

Miikka Lyytikäinen / Aniway Oy
5 vuotta tulorahoitteista digimedialiiketoimin-
taa pienenä yrityksenä

Mm. 4 tietotekniikkakirjaa (Docendo); di-
gimediakoulutuksia mm. TAIK, TAMK, FCS 
Partners, Ilta-Sanomat, F-Secure; alihankin-
taa mm. Everscreen

Osaamista mm. konseptisuunnittelu, vuoro-
vaikutteinen käsikirjoitus (roolipelaamisen 
käyttäminen käsikirjoitustyökaluna) ja grafii-
kat: käytetään paljon alihankintaa.

3

Miikka Lyytikäinen / Aniway Oy
Tavoitteena siirtyminen puhtaasti peliliiketoi-
minnan pariin

Meneillään olevat omat peliprojektit, toteutus 
verkoston avulla:
-  In Sanity – murder of crows, kauhuteemai-

nen roolipelisarja advanced handheld devi-
ce -alustoille

-  In War – sotastrategiasarja advanced hand-
held device -alustoille

-  Open Source roolipeliprojekti käynnistys-
vaiheessa

4

Alihankinta
Helposti arvioitavaa kassavirtaa / Myyntityö 
vaatii osaamista ja resursseja, itse työ usein 
palveluliiketoimintaa

Referenssejä > uskottavuus / Alussa jopa 
täysin omalla riskillä > miten yritys kestää 
tämän ajan yli

Positioituminen: mikä on yrityksen erikois-
osaamista, millä erottaudutaan kilpailijoista? 
Hinta ei ole ainoa kilpailutekijä.

Liiketoiminta- ja tuotantoprosessien toimi-
vuus? Riskit usein myynnin onnistumisessa ja 
hinnoittelussa

Pelipuolelle esim. käsikirjoitus, grafiikat, koo-
daaminen, äänet jne.

5

Alkuunpääsy
Ensimmäisen referenssityön saaminen voi 
olla yllättävän helppoakin > vaatii aina myyn-
tityötä

CASE Combat Mission 2 & Battlefront Inc.

Battlefront on ns. guerilla- eli sissikehittäjä/-
julkaisija/-levittäjä. Yrityksessä työskentelee 
päätoimisesti 6 henkilöä. Battlefrontin mis-
sio on tehdä/levittää sotastrategiapelejä, 
jotka eivät ole ”hyvä” business (top market, 
90/10% sääntö) suurten pelinkehittäjätalojen 
näkökulmasta, kyseessä on niche-markkina 
joka on sellaisenaan riittävän kokoinen Batt-
lefrontin liikeidealla toimivalle yritykselle.
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6

...jatkuu

Combat Mission 2 (Barbarossa to Berlin) –
peli on yhdysvaltalaisen Battlefront-yrityksen 
kehittämä taktisen tason sotastrategiapeli, 
joka käsittelee Itärintamaa vuosina 1941-
1945: mukana on luonnollisesti Suomi.

Poikkeuksellisen pelistä (verrattuna muihin 
sotastrategiapeleihin) tekevät reaaliaikainen 
3D-ympäristö, pelin toimintaperiaate ”We 
go” jossa pelaaja(t) antavat komennot, jonka 
jälkeen kone laskee tapahtumat ja näyttää ne 
60 s. pituisena esityksenä. Pelissä on myös 
erityisen tarkasti mallinnettu esim. ammusten 
panssarinläpäisy jne. taustatapahtumat joita 
ei silmällä näe > pyrkimys mahdollisimman 
realistiseen kuvaukseen taistelukentän ta-
pahtumista.

7

...jatkuu

Combat Mission sarjan ensimmäisen osan 
levityksestä koko maailmaan huolehti Battlef-
ront itse suoramyyntinä www-sivuston kautta. 
Sarjan 2 & 3 -osien euroopan levityksestä 
huolehtii saksalainen CDV, suomessa pelejä 
levittää Plan1 ja pelit ovat myynnissä peliliik-
keissä sekä suurten ketjujen (mm. Prisma, 
Anttila) pelitarjonnassa.

8

Miksi Battlefront menestyy?
Perustuu kolmeen seikkaan:

-  Oikea aika ja toimintatapa: www markki-
nointi- ja myyntikanavana

-  Tuotteiden laatu: niche-markkina, vaativa 
asiakaskunta ja tekijöiden omistautuminen

- Vahva yhteisöllisyys

9

Yhteydenotto (myynti)
Combat Mission 1:n julkaisun jälkeen email 
Battlefront Inc:n presidentille Martin Von Bal-
komille

-  kerroimme mielipiteemme tuotteen erin-
omaisuudesta

-  tarjosimme osaamistamme tuleviin projek-
teihin

-  perustui olettamukseen, että sotastrategia-
pelisarja saattaa käsitellä Itärintaman tais-
teluita, Suomen tapahtumat mukaanlukien

-  erottautuminen kilpailijoista harrastuneisuu-
den kautta (Suomen sotahistoria, arkisto-
lähteet käytettävissä).

10

Battlefront otti yhteyttä
tarve suomalaisjoukkojen äänistä Combat 
Mission 2 -peliin 

sovittiin tehtäväksi “talkootyönä”, Miikka 
Lyytikäinen/Aniway ja Erol Schakir/Dogman 
koordinoivat

tehtyjen äänten laatu ja toiminnan nopeus 
tekivät vaikutuksen Battlefronttiin

normaalit business-sopimukset yhteistyön 
syventämisestä ja alihankintatöistä; yhteistyö 
jatkunut v. 2001 keväästä lähtien

11

... jatkuu

kommunikaatio lähes täysin sähköpostitse / 
ongelmia ei ollut asioiden ymmärtämisessä 
puolin tai toisin, olimme varautuneet suurem-
piin ongelmiin

selkeät tavoitteet ja tiukat aikarajat (v. 2002 
kesä meni töitä tehdessä) / olemassaolevan 
osaamisen perusteella pystyimme tekemään 
realistiset arviot työmääristä

kansainvälinen maksuliikenne sujui ongel-
mitta (huomiona maksut alv:ittomia) / toisten 
asiakkaiden kanssa olemme todenneet että 
ongelmia tulee yleensä pienten yhdysvalta-
laisten pankkien kanssa.
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12

Yhteenveto projektista
Miikka Lyytikäinen/Aniway projektivastuussa 
Battlefrontin suuntaan / Projektihallinta on 
“kokopäiväistä” työtä, ei syytä aliarvoida työ-
määrää eikä varsinkaan merkitystä

Yhteensä 17 ihmistä suomesta osallistui 
projektiin, ihmiset pääasiallisesti verkoston 
kautta / luottamuksen syntyminen vaatii aina 
yhdessä tekemistä > aloittaminen pienellä 
kokeiluprojektilla ja pienellä molemminpuo-
leisella riskillä järkevää

13

...jatkuu 

peliin tehtiin skenaariosuunnittelua; suoma-
laiset, saksalaiset ja venäläiset äänet; oh-
jekirjan kääntäminen suomeksi; taustatyötä 
historiallisten seikkojen osalta (mm. suoma-
laisjoukkojen TO&E eli kokoonpanot ja varus-
teet; esim. tietyn tykkimallin käyttöönottokuu-
kausi jne.); pelitestausta; markkinointia

Peli julkaistiin suomen markkinoilla 10/2002

Aniway ja Dogman saivat Pelit-lehden erityis-
tunnustuspalkinnon pikku-Kyöpeli patsaan 
pelin äänistä v. 2003 Pelit-gaalasvsa

14

Combat Mission 3 & GGWAW
CASE Combat Mission 3:
- olemassaoleva luottamus puolin ja toisin
- suomesta 11 henkilöä osallistui 
  (mm. italiankieliset ääninäyttelijät)
- vastaavia töitä kuin CM2:n
- julkaistiin 11/2003 suomessa ennen muuta 
  maailmaa

CASE Gary Grigsby´s World At War:
- suora email kysely 2by3 Gamesin Joel 
  Billingsille, onko tarpeita
- CM2&3 referensseinä
- neuvottelu 2by3 Gamesin Joel Billingsin ja 
  julkaisijana toimivan Matrix Gamesin David 
  Heathin kanssa
- sopimus grafiikoiden tekemisestä peliin

15

Ostajanäkökulma
Riittävä laatu > laadunvarmistus (Referens-
sit/osaaminen)

Toimitusvarmuus eli aikataulut

Hintataso

Kiirehuippujen tasaaminen: osaamista talon 
sisällä, hetkellinen resurssipula

Spesiaaliosaaminen jonka tarve väliaikaista 
> ei kannata palkata vakituista henkilökuntaa

Pyrkimyksenä pitkäaikainen yhteistyö: vähen-
tää myyntikustannuksia alihankkijalta, ostaja 
tuntee toimittajan, toimittaja tuntee ostajan 
tuotantoprosessit

16

Yhteistyön aloittaminen
Ennen yhteistyön aloittamista asiat jotka olta-
va kunnossa:

-  sopimus jossa määritellään: kuka tekee, 
mitä tehdään, millä aikataululla, miten do-
kumentoidaan, mikä on korvaus, salassapi-
tovelvollisuudet, sanktiot (esim. toimituksen 
myöhästyminen), miten epäselvyydet ratko-
taan jne.

-  Tuotantoprosessin toimivuus: miten yhtey-
denpito hoidetaan (mahdollisimman avoin 
kommunikaatio), kuka varmistaa että aika-
tauluissa pysytään, miten ongelmatilanteis-
sa toimitaan jne.

17

Negatiivisesti vaikuttavat seikat
Yhteistyöhön negatiivisesti vaikuttavat seikat:

- maksujen myöhästyminen

-  venyvät aikataulut; joko asiakkaan tai ali-
hankinnan toteuttavan tahon osalta

-  yhteyshenkilöiden vaihtuminen kesken pro-
jektin
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18

Yleisiä ongelmia
Yleisiä ongelmia pienillä yrityksillä:

- puutteellinen projektihallintaosaaminen

-  kun töitä on paljon, ei ehditä suunnitella 
tulevaa > kun töitä vähän, tehtävä nopeasti 
korjaavia liikkeitä

-  suuri riski henkilökunnan osalta esim. sai-
rastapauksissa

-  toimiminen verkoston avulla on eräs ratkai-
su

19

Loppusanat
tyytyväisiä siitä että kokemusta on karttunut 
kolmesta PC-peliprojektista

ovat mahdollistaneet omien peliprojektien 
aloittamisen

viiden vuoden aikana alihankintatyöt ovat 
auttaneet pitämään yrityksen pystyssä

tavoitteena kohdentaa toimintaa puhtaasti 
peliliiketoiminnan ja sitä tukevien toimintojen 
pariin

20

Linkit
http://www.aniway.com

http://www.battlefront.com

http://www.worldatwaronline.com/

http://www.2by3games.com/

http://www.matrixgames.com
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Menetelmät
- Asiantuntija-arviointi

- Käytettävyystesti

- Pelikokemuksen tutkiminen

Käytettävyyden määritelmä
- Määritelmä

     Kuinka hyvin käyttäjät kykenevät käyttä-
mään tuotetta tehokkaasti, tuottavasti ja 
miellyttävästi määriteltyjen tavoitteiden 
saavuttamiseksi tietyssä ympäristössä.? 
(ISO 9241-11)

- Käytettävyystutkimuksen juuret 1970-luvulla

-  Menetelmät psykologiasta, historia yli 100 
vuotta

-  Käytettävyys verraten uusi asia peliteolli-
suudessa

3

5

Fenix Games Business Programme -

13.00 - 13.45

Käytettävyys – 
helppokäyttöinen peli

Sauli Laitinen

Käytettävyysasiantuntija

Adage Oy

Käsiteltävät aiheet
- Taustat

- Mistä käytettävyydessä on kyse?

- Miksi käytettävyys on tärkeää peleissä?

- Käytettävyystutkimuksen menetelmät

- Yhteenveto

1

Adage
-  Adage on käytettävyyskonsultointiin erikois-

tunut yritys. Autamme parantamaan asiak-
kaidemme tuotteiden käytettävyyttä ja siten 
kohottamaan niiden laatua ja kilpailukykyä.

-  Adage on perustettu vuonna 2001. Taustal-
la on Teknillisen korkeakoulun käytettävyys-
laboratorio, jonka spin-off-yritys Adage on.

-  Yrityksen asiantuntijat ovat alansa huippuja 
Suomessa. Heillä on monen vuoden koke-
mus käytännön käytettävyystutkimuksesta 
ja tuotekehitystyöstä sekä alan teoreettises-
ta tutkimuksesta. Adagen henkilökuntaan 
kuuluu noin 20 käytettävyyteen perehtynyt-
tä asiantuntijaa.

2

Miksi käytettävyys on tärkeää 
peleissä?

- Kilpailu muiden viihdemuotojen kanssa

- Kilpailu peliteollisuuden sisällä

-  Aiheettomat vastoinkäymiset romuttavat 
käyttäjäkokemukseen

- Pelit laajoja ja monipuolisia kokonaisuuksia

-  Laaja ja taustoiltaan vaihteleva käyttäjä-
kunta

- Haasteena uudistuminen

4
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Yhteenveto
-  Tavoitteena luonnollinen, näppärä ja miellyt-

tävä pelikokemus

- Käytettävyydeltään huono peli ei menesty

-  Testaaminen oikean kohderyhmän pelaajilla 
ja ulkopuolinen asiantuntija-arviointi keskei-
siä käytettävyysongelmien paikantamisessa

-  Pelikokemuksen tutkiminen tarjoaa tietoa 
pelisuunnittelun tueksi ja mahdollistaa ver-
tailun

Kiitoksia
Mikäli sinulla on kysymyksiä, kerromme mie-
lellämme lisää käytettävyystutkimuksesta ja 
Adagen palveluista.

Adage Oy
Sauli Laitinen
Puhelin (09) 724 7325
Faksi (09) 777 3126
Gsm 050 534 3164
sauli.laitinen@adage.fi

Pelikokemuksen tutkiminen
-  Tavoitteena pelaajien kokemusten ja mieli-

piteiden mittaus

- Tietoa pelisuunnittelun tueksi

- 20-50 pelaajaa pelin kohderyhmästä

- Kontrolloidut olosuhteet

-  Käyttäjät pelaavat tiettyä osaa pelistä, jon-
ka jälkeen vastaavat kyselyyn

- Pelitapahtumaa ei taltioida

-  Laadullista ja määrällistä tietoa pelikoke-
muksesta

-  Mahdollistaa pelisuunnittelussa tehtyjen 
ratkaisujen arvioinnin ja vertailun pelin eri 
versioiden ja muiden pelien välillä

- Eri asia kuin focus groupit

Käytettävyystutkimuksen 
kohteita

Käytettävyystestaus ja asiantuntija-arviointi
- pelin käyttöönotto
- pelin valikot
- näytöt ja mittarit
- kontrollit
- pelaamaan oppiminen tutorialeissa
- pelimekaniikka

Pelikokemuksen tutkiminen
- Pelisuunnittelun ratkaisut
 - Vertailu eri versioiden välillä ja muihin 
  peleihin
- Pelin laatu

Asiantuntija-arviointi
-  Etsitään ongelmia käytettävyyden nyrk-

kisääntöjen, standardien ja kokemuksen 
perusteella

-  Kolme peleihin perehtynyttä asiantuntijaa 
käy läpi tuotteen itsenäisesti

-  Ongelmat kerätään yhteen, analysoidaan ja 
raportoidaan

-  Mahdollista hyvin varhaisessa tuotekehityk-
sen vaiheessa

Käytettävyystestaus
-  Etsitään käytettävyysongelmia testaamalla 

peliä sen kohderyhmällä

- Tavallisesti noin 6 testikäyttäjää

-  Suoritetaan käytettävyyslaboratoriossa, yksi 
testihenkilö kerrallaan

-  Testihenkilöt suorittavat ohjaajan antamia 
tehtäviä

- Ääneenajattelu, silmänliikkeiden seuranta

-  Testitilanne nauhoitetaan, tulokset puretaan 
ja raportoidaan

- Pelinkehittäjät seuraamassa testejä

6 7

8 9

10 11
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3

Sumea / Digital Chocolate in 
Brief

Currently 60 employees in Helsinki and 20+ 
in San Mateo, California – growing!

Raised over $21 million in VC money

“Sumea” is now a game brand and a name 
for the internal studio

Fenix Games Business Programme -

14.45 – 15.30

Pelistudio ja miten se 
toimii – Case: Sumea

Lasse Seppänen

Head of Studio

Sumea Interactive Ltd.

1

Game Studio – Case Sumea
5.10.2004 Fenix Games 
Business Programme

Lasse Seppänen, Head of Studio
Digital Chocolate Europe

2

Sumea / Digital Chocolate in 
Brief

Publisher and developer of award winning 
downloadable mobile games

Global distribution: 50+ countries through 
100+ distribution channels

Main focus on own Intellectual Property!

Strategic projects, e.g:
- Survivor for Nokia
- UEFA Euro Cup 2004 for T-Mobile

Founder and CEO Trip Hawkins, former foun-
der of Electronic Arts

4

Yes, TETRIS and PACMAN
still beat our IP! 

5

So Why Did Sumea Succeed?
1. Great people in general! 

2. Excellent biz development

3. Great games

4. Technology

”Technology doesn’t matter. Games do.”
- Nintendo

This is NOT SOFTWARE BUSINESS.

This most definitely is ENTERTAINMENT 
BUSINESS.
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6

Why Found a Studio
Ask yourself: Why do you want to found a 
studio? Why not go work for someone else?

… I mean seriously?

Founding a new business in games is VERY 
hard

It’s a BUSINESS, not just a fun hobby…

… don’t start one without someone who has 
BUSINESS TALENT!

But still, if you know you gotta do it, then go 
ahead and try it! 

7

Internal Studios Are Different
We are an internal studio within a publishing 
company called Digital Chocolate

We don’t have to worry as much about biz 
dev, that takes place in the publishing / 
sales departments

An independent studio of course would have 
biz dev functions as well

Let’s see how we’re organized…

8

Organization
Digital Chocolate
- DC USA
- DC Europe
  - Sales
  - Publishing
  - Studio (~26 people)

10

Ways to Organize
Project / Team-based
- You are hired by a project lead to work on 
  a specific project, or to a fairly permanent 
  team that does project after project
- Probably at its best when the project is 
  really huge and takes a long time, think 
  Lord of the Rings movie trilogy

Departmental
- Everyone’s on a department
- Projects order work from the departments, 
  people may be working on several orders 
  from different projects at the same time
- Imagine e.g. a factory with a conveyor belt 
  that goes through various departments

11

Ways to Organize
Matrix
- Everyone’s both part of a department and 
  in a single project at a time
- Can be really powerful if you can manage it 
  with the right people...
   … but may create serious conflicts if poorly 

managed

9

The Matrix
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12

Human Resources – Your 
Treasure

Organization theory is… well, just theory
- Make sure you use the skills and talents of 
  the people you have, instead of following 
  an organization model blindly
- … but if you have no structure at all, it will 
  be very hard

Your most expensive investment ever, so 
take care of them!
- high standards in recruitment
- training is like putting money in a bank
- well-being… it’s not just money, also culture

13

Leadership
Leader vs. Maker: Pick leads primarily based 
on their communication, managerial and 
leadership skills – not e.g. purely technical 
skills
- the more staff you give him/her, the more 
  important it is to select a talented leader
- of course, some field-specific expertise is 
  needed

14

Leadership
Be very careful not to create a bottleneck in 
the leadership layer, bad decisions done in 
a hurry will be much more expensive than on 
the ”factory floor”
- Supervisors should be hands-off: not 
  working on tasks like coding
- No-one should ever have more than 12 
  people working directly for them, and that 
  is very high
- Max 9 would be ideal, for inexperienced 
 leads less
-  Hire organized people with good skills and 

ambition, they will take initiative and 
require less managing 

15

Leadership
Responsibilities vs. tasks: Define areas of 
responsibility and delegate those. 
- If you only delegate tasks (”do X by 
  tomorrow”), you will very quickly become 
  the bottleneck – you won’t have time to 
  check or think about the work they’ve done
- Grant the power as well, not just 
  responsibility (back up their decisions!)

16

Learning Curve and Morale
Learning curve: Just like in games, if the 
difficulty is too high, people will fail, fail and 
fail > will become frustrated and eventually 
leave the game (job)

-  make sure you know the CURRENT skill 
level of each person directly working for 
you, and give them challenging but not too 
hard responsibilities

-  especially important for leads, managing 
people takes quite a bit of learning if you 
haven’t done it before

17

Learning Curve and Morale
Realistic resources and schedules: If you al-
ways give them too little, they will mostly fail 
and feel really bad about their jobs

-  give a realistic chance for talented people 
to succeed again and again, raise the bar 
to maintain correct challenge level but 
make sure you don’t kill the cycle of suc-
cess

-  e.g. if you never hit a deadline, you stop 
believing in deadlines

You cannot create great ENTERTAINMENT if 
morale is low.
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18

Growth or no Growth
Growth done properly can give you tremen-
dous power
- balance risk among multiple projects
-  flexibility: can combine resources for a few 

bigger projects or several small ones

… but managing a growing studio is much 
harder than maintaining a static team of 
veterans

>  Don’t grow unless you have people who 
can MANAGE both the growth process and 
a large number of staff

Yet if you are growing, be sure to keep high 
standards in recruitment!

19

Keep High Standards in 
Recruitment

In Spring 2004, I was hiring a new 
producer…
- 70 applicants by email
- 22 phone conversations (based on cvs)
- 13 first round interviews (1 hour with Head 
  of Studio)
- 2 candidates for 2nd round interview
  - 4 supervisors interviewed for 1 hour
  - 1 hour team work assignment

Hired one guy

BTW, If you ever apply for a job in a game 
studio, mention GAMES both in your 
application and cv (vast majority don’t do 
this)

20

A Word About Project 
Management

Spend enough time planning

Track progress and revise plans constantly

Do a postmortem after every project

Note that multi-tasking tends to choke 
projects
-  be especially vary of combining roles that 

require deep concentration (e.g. program-
ming) with roles that consist of random 
interruptions (e.g. project management)

>  If you can afford dedicated people who 
focus only on one role, you can create a 
very effective and controlled project envi-
ronment

21

Further Five-Star Reading
http://www.gdconf.com/archives/2004/
-  ”Managing the Hydra: Successfully 

Running Multiple Projects in a Videogame 
Studio” (Geschuk & Muzyka, BioWare)

Bethke: Game Development and Production

DeMarco & Lister: Peopleware

Drucker: The Essential Drucker

Collins: Good to Great

22

THANKS! QUESTIONS?
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Peliyrityksen IPR ja 
sopimukset

Pelibisnes on immateriaalisten 
oikeuksien ostamista, 
kehittämistä ja myymistä. 
Oikeuksien hallinta 
ja sopimustekniikka 
näyttelee merkittävää osaa 
liiketoiminnassa. Ennen kuin 
peli on kaupassa, sen ympärillä 
on tehty lukemattomia toimia 
oikeuksien hankkimiseksi, 
suojaamiseksi, hallitsemiseksi 
ja jälleen siirtämiseksi 
eteenpäin. Pelialalla ei pärjää, 
jos nämä asiat eivät ole 
kunnossa.

Mikko Räsänen ja Markus Myhrberg käyvät materiaaleissa läpi IPR-asioihin liittyvät 
kysymykset perusterminologiasta lähtien. Materiaaleissa on käyty läpi kaikki oleelli-
set oikeudelliset peruskysymykset, mitä pelituotannossa tulee vastaan
 - Immateriaaliset oikeudet 
 - Oikeuksien syntyminen
 - Projektin osapuolien oikeudet
 - Oikeuksien siirto
 - Oikeuksien hallinta pelituotantoprojektissa
 - Brändin suojaaminen

Edelleen materiaaleissa käydään läpi pelien myyntiin liittyviä sopimusasioita, ja esi-
merkkejä neuvotteluissa esiin nousevista asioista:
 - Pelialan peruspiirteet sopimuksissa
 - Sopimuksen laadinta ja neuvotteluprosessi
 - Riskienhallinta ja sopimukset 
 - Eri sopimustyypit
 - Eri pelityyppien erityispiirteet

Päivän keskeinen viesti tiivistyy muutamaan kohtaan:
 - tiedä IPR-statuksesi ja strategiasi, mitä, miksi
 - hallitse ja hyödynnä oikeuksia suunnitelmallisesti liiketoimintastrategiasi 
   mukaan
 - varmista, että saat hyödynnettyä IP-oikeutesi mahdollisimman laajasti
 - käytä ulkopuolista asiantuntijaa, kun teet merkittäviä sopimuksia.
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Koulutuspäivä 3

Aika: 9.11.2004
Paikka: Finlayson

OHJELMA

10.00 – 10.15 Avaus 

Koulutuspäivän aikataulut, tavoitteet ja aamukahvi

10.15 – 12.00 Oikeudelliset peruskysymykset pelituotannossa

- Immateriaaliset oikeudet 

- Oikeuksien syntyminen

- Projektin osapuolien oikeudet

- Oikeuksien siirto

- Oikeuksien hallinta pelituotantoprojektissa

- Brändin suojaaminen

12.00 – 13.00 Lounas (omakustanteinen)

13.00 – 14.15 Sopimusjuridiikka ja neuvottelut

- Pelialan peruspiirteet 

- Sopimuksen laadinta ja neuvotteluprosessi

- Riskienhallinta ja sopimukset 

14.15 – 14.30 Kahvitauko

14.30 – 15.30 Kommenttipuheenvuoro sopimusasioista (moderaattori)

- Juridiikka osana prosessien hallintaa 

- Asiantuntijapalveluiden käyttö 

15.30 – 17.00 Lisensointi ja muut transaktiot

- Eri sopimustyypit

- Eri pelityyppien erityispiirteet

- Caset

17.00 Päätös ja palautteen kerääminen
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-Fenix Games Business Programme

10.15 – 12.00

Oikeudelliset 
peruskysymykset 
pelituotannossa

Mikko Räsänen, ACE LAW Oy

Markus Myhrberg, ACE LAW Oy

Moderaattori/case:

Remedy Entertaimentin edustaja

1

IPR ja sopimukset

2

Esityksen sisältö
IPR:ien merkitys peliyritykselle

IPR:ien perusteet

Eri suojamuodot

Oikeuksien hallinta

Brändipolitiikka

IPR:stä sopiminen

4

IPR:ien merkitys peliyritykselle
ESIMERKKI II:

Hyvä tuote, jota markkinoidaan laajasti il-
man, että tuotetta/palvelua ei ole suojattu tai 
ettei tuotteen nimiesteitä tarkistettu

- Tavaramerkki / toiminimiloukkaus

-  Sopimaton menettely elinkeinotoiminnassa / 
Right of Publicity

=>Tuotteen/palvelun tai jopa yrityksen nimi 
vaihdettava kesken kaiken 

- Varojen jäädyttäminen turvaamistoimilla

- Hyvitys- ja vahingonkorvausvastuu

-  Markkinointiin yms. käytetyt resurssit ja 
mahdollinen kassavirta menetetään

3

IPR:ien merkitys peliyritykselle
ESIMERKKI I:

Teknologisesti uusi ja hyvä ratkaisu jätetään 
suojaamatta asianmukaisesti

-  Kilpailijat hyödyntävät esim. kehittämällä 
vastaavan tuotteen

-  Kopiot valtaavat maailman; kopiot vapaas-
sa levityksessä esim. netissä

=>  Investoinneille ei tule katetta, kilpailuetu 
jää saavuttamatta

5

IPR:ien merkitys peliyritykselle
IPR:t tuottavat haltijalleen yksinoikeudet 
pelin menestykselliseen hyödyntämiseen ja 
mahdollistavat taloudelliseen voittoon tähtää-
vän toiminnan

IPR:t valjastavat peliteollisuudessa vallitse-
van luovuuden suojaamalla ja palkitsemalla 
kehittäjiä ja ja luotujen teosten omistajia

>  Pelien IPR:ien hyväksikäyttö muussa yhtey-
dessä (oheistuotteet ym.) 
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6

IPR:ien merkitys peliyritykselle
Sijoittajat/omistajat investoivat yrityksen 
tulevaisuudessa saataviin tuottoihin > IPR:t 
tulonlähteenä ja arvonnousun tekijöinä 

Aineettomat oikeudet osa yritysten pääomaa
- IPR yrityksen varallisuutena 
- IPR vaihdon välineenä
- IPR yrityskauppa-, trade sale – yms. 
  tilanteissa
- IPR vakuutena & insolvenssitilanteissa

Innovatiivisuuden tukeminen
- hyvä IPR-strategia luo innovatiivisuutta

Ammattimainen ote yrityksen hoitoon
>  menettely IPR:n suhteen viestii ulospäin 

yrityksen kykyä ylipäätään hoitaa asioitaan

7

IPR:ien perusteet
Eri IPR:ien luonteen ymmärtäminen

IPR:ien varmistaminen
- Identifiointi (alusta lähtien)
- Rekisteröinti
- Hallinnointi
- Sopimukset
- Liikesalaisuudet

Oikeudenloukkausten välttäminen
- Toisten oikeuksien identifiointi
- Oikeuksien laajuuden ymmärtäminen

8

IPR:ien perusteet
Tunnistettava suojan kohteet
- mitä suojataan?

Oikeuksienhaltijat
- kuka voi kieltää/sallia IPR:ien käytön
-  peleissä tyypillisesti lukuisia oikeudenhal-

tijoita

Oikeuksien sisältö
- mitä oikeuksia omistetaan
- mitä oikeuksia voidaan luovuttaa /
  muunnella
- miten laaja käyttöoikeus
- jne.

9

IPR:t peleissä
Pelien oikeudellinen suoja

   kaikki pelit, sisältävät koosteen tekijänoi-
keudesta, tavaramerkeistä, patentoidusta 
teknologiasta, mallioikeudella suojattavista 
hahmoista ja liikesalaisuuksista
-  riippumatta tyypistä, sisällöstä, alkuperä-

maasta, alustasta tai mediasta,

   Peli juridisena kohteena
- kombinaatio eri oikeuksista
- kokoomateos, AV-tuote, elokuva
- äänite
- viesti / informaatiota

10

IPR:t peleissä
Pelien oikeudellinen suoja

   Peli koostuu
- kuvista, teksteistä, hahmoista
- äänistä, musiikista 
- visuaalisesta toteutuksesta
- tunnusmerkeistä
- informaatiosta
- toiminnallisuudesta
- liikeideasta

=>Game universum

  - koodista
  - muusta teknologiasta

11

IPR:t peleissä
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12

Mitä IPR:t ovat?
Intellecutal Property Rights =>IPR; immateri-
aalioikeudet

Henkisen omaisuuden suojaa eli ns. aineet-
tomia oikeuksia
-  Suojaa ei anneta kappaleelle sellaisenaan, 

vaan kappaleelle henkisen työn ilmentymä-
nä!
- Kirja suojataan sen sisällön, ei paperin 
  vuoksi
- Peleissä useita eri suojakohteita

Antavat lakisääteisen yksinoikeuden suojan 
kohteen käyttöön
- Suoja-aika kuitenkin rajoitettu

Hyödyntäminen tapahtuu yleensä erilaisten 
sopimusten avulla

13

14

Immateriaalioikeudet
Tekijänoikeudet    => Tekijänoikeuslaki

Tietokantasuoja   => Tekijänoikeuslaki

Lähioikeudet  => Tekijänoikeuslaki

Tavaramerkki => Tavaramerkkilaki

Patentti => Patenttilaki

Toiminimi => Toiminimilaki

Domain-nimi => Verkkotunnuslaki

Mallisuoja => Mallioikeuslaki

Hyödyllisyysmalli  => Hyödyllisyysmallilaki

Liikesalaisuudet  => SopMenL, TSL, RL

15

Immateriaalioikeudet
Kansallista lainsäädäntöä
- Sovelletaan vain maan sisällä
-  Esim. Suomen patenttilaki: patentti voimas-

sa VAIN Suomessa!

Ylikansallista lainsäädäntöä
- EU:n lainsäädäntö
- Yleensä alueellista (unionin laajuinen tms.)
  - EU tavaramerkki ja malli

Kansainvälisiä sopimuksia
- Monenkeskisiä sopimuksia => laaja, jopa 
  lähes maailmanlaajuinen voimassaolo 
  (Bernin ja Pariisin sopimukset, TRIPS)
- Esimerkkejä: EPC, WCT, WPPT, PCT, PLT, 
  SPLT, TLT…
-  vähimmäissuoja, kansallinen kohtelu, kon-

ventiprioriteetti

16

Tekijänoikeus
Yksinoikeus teoksen ammattimaiseen hyväk-
sikäyttöön

Syntyy samalla hetkellä kuin itse teoskin

Tekijänä AINA luonnollinen henkilö (=>ihmi-
nen)
- Yritysten oikeudet aina siirrettyjä
-  Sui generis -oikeus tietokantaan voi syntyä 

suoraan yritykselle 

HUOM!!! Tekijä ei välttämättä enää oikeu-
denhaltija!

Suoja-aika vaihtelee teoslajista ym. riippuen 
70 v => 12 h

Pelien tärkein suojamuoto ?

17

Tekijänoikeussuojan kohde
Kirjallinen tai taiteellinen teos (Literary or 
artistic work)

Esimerkkiluettelo laissa
- tekstit, kuvat, musiikki
- tietokoneohjelmat (lähde- ja objektikoodi, 
  ohjelmarakenne)
- tietokannat
- elokuvat

Suojaa saavat myös
- Suunnitteludokumentit, skriptit, liikkeet, 
  fontti

Suojaa ei saa
- Idea, menetelmä, juoni, rakenne
- Teoria, käsite, algoritmi
- Konsepti, formaatti
- Hahmo, jos ei teos
- Lait, asetukset jne.
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Teoskynnys
Mikä on teos ?
- Itsenäisen ja omaperäisen luomistyön tulos
- Edellytyksenä tekijän luova panos
- Teos ei ole riippuvainen materiaalista
  - Esim. ruoka-annos, digitaalinen kuva, 
    luonnosarkki…
- Kriteerinä ei laatu, investoinnit yms.
-  Yksinkertainen hahmo ei yleensä ylitä teos-

kynnystä => suojaa mallina tai tavaramerk-
kinä

Teos >< teoskappale
-  teoskappaleen luovutus ei sisällä tekijänoi-

keuden luovutusta

19

Suojan alkaminen
Tekijänoikeussuoja alkaa luomishetkestä

Ei vaadi rekisteröintiä

-  © -merkki ei luo oikeutta, mutta osoittaa 
(yleensä) oikeudenhaltijan

-  © -merkillä informaatioarvoa

  - suhteessa käyttöluvan kysyjiin

  - suhteessa yleisöön

  -  Yhdysvalloissa edellytys vahingonkorva-
ukselle

20

Tekijän oikeudet
Taloudelliset oikeudet
- Julkistaminen / julkaiseminen
- Kappaleen valmistaminen
  - Kopiointi
  - siirtäminen laitteeseen, jolla voidaan 
    toisintaa
    - eri tekniikat ja kopiointi mille tahansa 
      välineelle
    - Digitaalinen valmistaminen mullistanut 
      tekijänoikeusajattelun!
- Yleisön saataville saattaminen 
  - julkinen esitys, näyttäminen, levittäminen
  - muuttamattomana tai muutettuna
    - tekijä määrää myös muutetussa 
      muodossa olevasta teoksesta

21

Tekijän oikeudet
Välittäminen yleisölle l.kommunikaatio-oikeus 
(tekijänoikeusdirektiivi)
-  langallinen tai langaton välittäminen miten 

tahansa

22

Tekijän oikeudet
Moraaliset oikeudet

- Isyysoikeus = oikeus tulla nimetyksi 
  tekijänä (hyvän tavan mukaisesti)
  - tietokoneohjelmissa ei alan tavan mukaan 
    mainita tekijää!
- Respektioikeus = kielto muuttaa teosta 
  sopimattomasti tai esittää sitä sopimatto-
  massa yhteydessä (objektiivinen arviointi)
- Em. oikeuksista ei voida luopua kuin 
rajoitetusti

Tulossa tekniset suojakeinot, DRM (direktiivi)
- ei perustu ”luovuuteen”

23

Tekijän oikeudet
Useita tekijöitä

- Kokoomateos
  - teoksia yhdistämällä luotu uusi teos
  - tekijänoikeus kokoomateoksen tekijäll
  - alkuperäisten teosten tekijöiden oikeudet 
    säilyvät 

- Yhteisteos
  - useamman yhdessä luoma teos
  - osuudet eivät erotettavissa; 
  - tekijänoikeus yhteisesti

kielto-oikeus > ei sopimusta > 
hyödyntämisen estyminen/loukkaus
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Tekijän oikeudet
Yksinoikeuden rajoitukset

- Oikeus kappaleiden valmistamiseen 
  yksityistä käyttöä varten
  - muutama kappale omaan 
    henkilökohtaiseen käyttöön
  - ei koske konekielistä tietokoneohjelmaa 
    eikä tietokannan digitaalista kopiointia
    - tietokoneohjelmasta saa ottaa kuitenkin 
      varmuuskopion…

- Sitaatti- eli lainausoikeus 
  - hyvän tavan mukaisesti tarkoituksen 
    edellyttämässä laajuudessa

25

Tekijän oikeudet
- Teoksen kappaleiden levittäminen 
  - tekijän suostumuksella myydyn tai muuten 
    pysyvästi luovutetun kappaleen saa 
    levittää edelleen (raukeaminen)
  - vuokraukseen kuitenkin aina lupa!

- Taideteosten toisintaminen ja kuvaaminen
  -  toisarvoinen merkitys, ei ansiotarkoituk-

sessa

- Teosten näyttäminen 

26

Lähioikeudet
Ei varsinaisia tekijänoikeuksia vaikka säänte-
ly tekijänoikeuslaissa

- Valokuva
  - saattaa saada suojaa myös teoksena 

-  Esittävä taiteilija (näyttelijä, laulaja, muu-
sikko)
- teoksen esittäminen

- Äänite- ja elokuvatuottaja
  - jos oikeudet siirtyneet

- Luettelo, tietokanta
  - investointien suojaa

- Radio- ja TV-yritystensuoja

- Ulkomaisen uutistoimiston tiedotus

27

Tekijänoikeuksien siir tyminen
Lain nojalla: tietokoneohjelma, luettelo, tie-
tokanta

Sopimuksella: kaikki paitsi moraaliset oikeu-
det

Oikeuskäytäntö: pattitilanteet

Tekijänoikeuden taloudelliset oikeudet ovat 
vapaasti sopimuksella siirrettävissä 

28

Tekijänoikeuksien siir tyminen
MUTTA

Oikeudesta luovuttaa edelleen sovittava erik-
seen 

Muuttamisoikeudesta sovittava erikseen

Tekijänoikeuden luovutusmahdollisuus liik-
keen tai sen osan mukana mahdollista IL-
MAN nimenomaista sopimusta
-  Luovuttaja kuitenkin vastuussa tekijää koh-

taan sopimuksen täyttämisestä 

29

Tietokanta
- Tietojen kokoelma
  - Teostaso ylittyy -> teos; saa tekijänoikeus-
    suojaa
  - Teostaso ei ylity -> erityissuoja 
    (sui generis)
- Sisältöön ei tekijänoikeutta tätä kautta 
  erikseen 
- Sui Generis-suoja:
  - Huomattava panos
  - Laadullisesti tai määrällisesti olennaisen 
    osan kopiointi 
  - Investointien suoja 
- Valmistajan oikeus määrätä työn koko 
  sisällöstä tai sen laadullisesti tai määrälli-
  sesti arvioiden olennaisesta osasta
  - kopiointi ja yleisön saataville saattaminen
-  Tapauksia vireillä Euroopan Yhteisön 1. as-

teen tuomioistuimessa
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Patentti
Merkitys
- Rahanarvoinen arvopaperi
- Käyttö omassa tuotannossa
- Lisensointi yms. teknologian siirtotilanteet
- Myynti
- Omien oikeuksien valvonta kuuluu patentin-
haltijalle 

Mietittävää
- suojaavatko patentit sitä, mitä yritys 
  oikeasti tekee
- estääkö tehokkaasti muiden toimintaa
  - pelotusvaikutus
- liittyvätkö patentit toisiinsa järkevällä 
  tavalla
  - patenttisalkku > patenttistrategia
  - ristiinlisensiointi

Patentoinnin (=julkistaminen 18 kk kuluttua) 
vaihtoehtona voi olla salassapito 

30

Suoja-ajat
Teos -> 70 v. tekijän kuolinvuodesta (Yhteis-
teoksessa viimeiseksi kuolleen tekijän kuolin-
vuodesta)

Teoksen tekijää ei tunneta -> 70 v. luomises-
ta

Esittävä taiteilija -> 50 v. esitys- tai tallenne 
vuodesta

Äänitetuottaja, elokuvatuottaja -> 50 v. tal-
lentamis- tai julkaisuvuodesta

31

Suoja-ajat
Radio- ja tv signaali -> 50 v. I lähetysvuo-
desta

Valokuva (ei teos) -> 50 v. valmistamisesta

Luettelo, tietokanta -> 15 v. valmistamisesta 
tai julkaisemisesta

Ulkomainen sanomalehtitiedotus -> 12 tuntia

32

Patentti
Yksinoikeus kieltää muita käyttämästä kek-
sintöä ammattimaisesti hyväksi
- Valmistus, käyttö, jakelu tai myynti

Edellyttää rekisteröimistä

Vaihtoehto-ajattelu = patenttisuoja/julkista-
minen
-  Patenttihakemus julkinen => vaihtokauppa: 

jaa keksintösi muiden kanssa, niin saat 
hyödyntää sitä 20 v ajan yksin!

Suoja-aika max. 20 v.
- Uudistettava

Alueellinen
- Suomi
- EU
-  PCT (”maailman laajuinen”; yli 120 valtiota 

liittynyt)

33

Patentti
Saa hakea keksijä tai se, jolle oikeudet ovat 
asianmukaisesti siirtyneet
-  Asianmukainen siirto: edellyttää nimen-

omaista lain säännöstä TAI sopimusta

Kohde 
- Uusi ja yllättävä ratkaisu tekniseen 
  ongelmaan
-  Menetelmä (tietokoneohjelmissa yleisin), 

laite, tuote tai käyttö

Edellytykset: 
- Uutuus (absoluuttinen uutuus)
- Keksinnöllisyys / olennainen ero (ei 
  itsestään selvä alan keskitason 
  ammattimiehelle)
-  Tekninen teho / teollinen käyttökelpoisuus 

(pitää toimia)

34

Patentti
Laissa luettelo, mitä ei (ainakaan) katsota 
keksinnöksi (sellaisenaan; ”as such”):
- matemaattinen tai liiketoiminnan menetelmä
- menetelmä peliä varten
- tietokoneohjelmaa 
  -  voivat olal kuitenkin osa patentoivaa 

keksintöä

Ennakkotutkimukset
-  Tulee selvittää ”prior art” eli ennestään 

”alan ammattimiehelle” tunnetut ratkaisut

Patentointikustannukset noin 5-15k euroa 
maata kohden

35
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36

Liikesalaisuudet; salassapito
Usein tekijänoikeuden / patentoinnin vaihto-
ehtona/rinnalla
- tuotteiden luonteen vuoksi ei aina 
  mahdollista
- toiminnallisuus, tekninen luonne 
  selvitettävissä

Tuotekehityksen aikana tärkein suojamuoto

Osittain kapea suojamuoto
- esim. RL 30 luvun mukaisen suojan 
  edellytyksenä faktinen salassapito ja 
  salassa pidettävän tiedon intressi ja 
  taloudellinen arvo

37

Liikesalaisuudet; salassapito
SopMenL:ssa ja TSL myös sääntylyä koskien 
liikesalaisuuksien suojaa
- antavat suojaa liike- ja työsuhteen aikana
-  RL antaa suojaa nykyään myös kaksi vuotta 

työsuhteen päättymisen jälkeen

Lain kapea-alaisuuden ja määrittelyjen 
suppeuden vuoksi käytetään erillisiä sa-
lassapitosopimuksia (NDA, Confidentiality 
Agreement)

38

Yrityksen tunnukset
Yrityksen tunnukset
- Tavaramerkki / toiminimi / verkkotunnus 
- Well-known Marks
  - Coca-cola, Pepsi, Nike, Nokia
- Yritystunnus (Corporate Identifier)
- Tuotteiden ja pakkausten ulkomuoto
  - Bliw, Coca-cola, hajuvesi- ja kosmetiikka-
    tuotteet
- Värit
  - Huoneistokeskuksen oranssi, Fazerin 
    sininen
- Tunnusmusiikki
  - Silja Line, Jäätelöauto, Harley-Davidson, 
    Nokia...
- Iskulauseet
  - ”Connecting people”
- kirjain- ja numeromerkit
  - IBM,BMW, 

39

Tavaramerkki
Yksinoikeus kieltää muita käyttämästä sekoi-
tettavissa olevaa sanaa, kuviota jne. tavaroi-
den tai palveluiden tunnuksena

Tavaramerkin funktio tavaran/palvelun tun-
nuksena
-  Erottamis-, alkuperä-, garantia- ja kilpailu-

funktio

Edellyttää rekisteröimistä tai vakiintumista
- Rekisteröinnin edellytyksenä erottamiskyky 
  - yleiskielen sana, tai ns. laatusana ei 
    yleensä kelpaa tavaramerkiksi (esim. 
    ”kännykkä”)
  - sukunimeä ei yleensä voi rekisteröidä
-  Yleiskielen sanan voi saada, jos siihen liit-

tyy muita erottavia sanoja

40

Tavaramerkki
Tavaramerkki on vakiintunut, kun se on
- tässä maassa
- asianomaisissa elinkeino- tai kuluttaja-
  piireissä
- yleisesti tunnettu haltijan tavaroiden 
  merkkinä

Suoja-aika uusimisenvaraisesti ”ikuinen”
- Uusittava 10 vuoden välein

Alueellinen
- Kansainvälinen rekisteröinti mahdollinen 
  (WIPO)
- Yhteisön tavaramerkissä alueena EU
- Madridin pöytäkirjan mukainen 
  ”maailmanlaajuinen” suoja

41

Tavaramerkki
Suoja voidaan menettää
- poistetaan rekisteristä 
  - ei uudistettu
- julistetaan mitättömäksi
  - rekisteröity virheellisesti
- katsotaan menetetyksi
  - merkki on menettänyt erottamiskykynsä tai 
    tullut harhaanjohtavaksi
  - merkkiä ei ole käytetty 5v. aikana 
    rekisteröinnistä
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Mallioikeus ja suojan laajuus
Mallin määrittely
-  mallina voidaan suojata: ”tuotteen tai sen 

osan ulkomuoto, joka ilmenee tuotteen 
tai sen koristelun piirteistä kuten linjoista, 
ääriviivoista,väreistä, muodosta, pintara-
kenteesta tai materiaalista” 
-  HUOM ! Mahdollistaa tuotteiden/pelien 

yksityiskohtien suojaamisen

>Yksinoikeus mallin käyttöön
  -  poikkeukset yksityinen käyttö, kokeelliset 

tarkoitukset, lainaukset…

43

Mallioikeus ja suojan laajuus
Laaja suoja-ala
-  Suojataan designia, ei tiettyä tavaraa tie-

tyssä tavaraluokassa (vrt. vanha mallioi-
keusajattelu)
- Mallioikeus käsittää kaikki mallit, joista 
  asiaan perehtynyt käyttäjä ei saa erilaista 
  kokonaisvaikutelmaa
- ei taiteellisuusvaatimusta!

44

Mallioikeus ja suojan laajuus
Mallioikeus myönnetään, jos malli on 
- uusi
   - Ei absoluuttista uutuusvaatimusta
- yksilöllinen
  -  Asiaan perehtynyt käyttäjä/yksilöllinen 

luonne
>  mallia pidetään yksilöllisenä, jos asi-

aan perehtyneen käyttäjän siitä saama 
kokonaisvaikutelma eroaa ennen hake-
muspäivää/prioriteettipäivää tunnetuiksi 
tulleiden mallien kokonaisvaikutelmasta

Pitkä suoja-aika
-  Max. 25 vuotta hakemispäivästä 

(5+5+5+5+5 v.)

Pitkä (30kk) salassapitomahdollisuus

45

Mallioikeus ja suojan laajuus
12 kk:n ns. Grace Period (armonaika)
-  mallin ei katsota tulleen julkiseksi, jos ha-

ettava malli on tullut julkiseksi ko. 12 kk 
aikana
- mallin luojan tai tämän antamien tietojen 
  nojalla kolmannen toimin
- väärinkäytöksen seurauksena

46

Mallioikeudesta peleissä 
Kuinka peliä voidaan suojata mallioikeudel-
la?

- Rekisteröimällä uudet hahmot

-  Käyttämällä hyväksi ns. automaattisia oi-
keuksia
- Suoja kopiointia vastaan
-  Ns. rekisteröimättömät mallioikeudet

- EU:n rekisteröimätön yhteisömalli
- UK:n design right
- SopMenL 

47

Mallioikeudesta peleissä 
Rekisteröimällä hahmot 3-ulotteisena tavara-
merkkinä

Uusi käyttömahdollisuus
- Voi suojata myös brändejä/tavaramerkkejä
  - Korvaava/täydentävä funktio !
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Brändipolitiikka
Uudet tuotteet
- uudet tarvittavat tavaramerkit ennakoitava
- aktiivinen rekisteröinti
  - vakiintumiseen ei kannata luottaa

Brändiasioiden hoitaminen
- kuka vastaa; keskittäminen
- ulkopuolisten asiantuntijoiden käyttö

Käytettävien järjestelmien hyödyntäminen

Aktiivinen valvonta osa brändiä!
- reagointi loukkauksiin

51

Brändi; strategisia kysymyksiä
Tavaramerkin, toiminimen ja verkkotunnuksen 
käyttäminen yhdessä yrityksen tunnuksen 
oikeudellisena suojana
-  aputoiminimi on Suomessa nopeasti saata-

vissa ja edullinen

Yrityksen tunnuksen kansainvälinen käytet-
tävyys
- kielialueelliset ja kulttuurilliset tekijät

Yhteisön tavaramerkki- ja mallioikeusjärjes-
telmä
-  yhdellä rekisteröinnillä suojaus koko EU-

alueelle

Rekisteröidyn tavaramerkin käyttö / käyttä-
mättömyys

52

Brändi; strategisia kysymyksiä

Estetutkimukset, ulkoistetut valvontapalvelut

Sopimukset tunnusmerkkien käytöstä (eri lii-
ketoimintaympäristöissä)

> IPR-strategia

53

Mikä on IPR-strategia?
Yrityksen menettelytavat aineettomia oikeuk-
sia koskevissa asioissa

Osa yrityksen liiketoimintastrategiaa > tukee 
liiketoiminnalle asetettuja tavoitteita

Edellyttää aineettomien oikeuksien merkityk-
sen tiedostamista

Taustalla yrityksen ”IPR-politiikka”
-  IPR:n merkitys yrityksen liiketoiminnassa 

yleensä => tarkoittaa myös suhtautumista 
muiden oikeuksiin!

50

Brändi; priorisointi
Tavaramerkki- ja mallisuojaus/ brändinhallin-
ta vaatii kustannuksia
- yritystunnus ja tuotekohtaiset tunnukset / 
  mallit
  - esim. NOKIA 
- keskeisten tuotteiden omat tunnukset / 
  yksityiskohdat
  - tuotekohtaiset tunnukset
- voimavarat priorisoitava tärkeimpiin 
  tunnuksiin / tuotteisiin

48

Brändipolitiikka
Brändin osatekijät
- Yrityksen tuote / palvelu
- Tavaramerkki / Tunnusmerkki
- Markkinointi ja mainonta
- Mielikuva

Brändiä voitaneen luonnehtia tavaramerkin, 
muotoilun sekä niihin liittyvien (mainonnan 
kautta luotujen) mielikuvien yhdistelmäksi

Erotutaan kilpailijoista - luodaan tuotteista (i) 
yksilöllisiä, (ii) muodikkaita, (iii) haluttavia

> Lisäarvo Yrityksen tuotteen/palvelun 
myynnissä



Muistiinpanot:
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................

65

54

IPR - sopimuksista
Sopimuksilla siirretään harvemmin omistusoi-
keutta IPR:iin (kokonaisluovutus)
-  pelimaailmassa voidaan toki myydä IPR:t ja 

jättää itselle esim. teknologiaratkaisut

Siirto koskee useimmiten käyttöoikeutta
- Valmistusoikeus
- Oikeus käyttää omassa liiketoiminnassa
- Jakeluoikeus

55

IPR - sopimuksista
Kokonaisluovutus
- Teoksen (olemassaolevan tai tulevan) kaikki 
  taloudelliset oikeudet
- Lopullisesti ja ikuisesti
- Maailmanlaajuisesti

Osittaisluovutus 
- Asiallisesti, ajallisesti, alueellisesti rajoitettu 
  oikeus
  - Esim. valmistus- tallentamis- tai 
    levittämisoikeus
- Yksinoikeus / käyttöoikeus 
- Mitä ja kenelle luovutetaan?

56

IPR - sopimuksista
Tulkinta
- Suppean tulkinnan periaate:
  -  Epäselvissä tapauksissa oikeudet eivät 

ole siirtyneet vaan jääneet tekijälle

Sopimuksen laatijan vahingoksi
- Yhteisesti laadittu?

Huomioon 
- pakottavat lait 
- osapuolten tahto
- alan tapa
- dispositiiviset lait
- yleinen sopimusoikeus

57

Oikeuksien hallinnointi
Hankittava kaikki tarvittavat oikeudet -> riit-
tävästi, mutta ei liikaa

Kaikilta oikeudenhaltijoilta 

Aina ennen (taloudellisen) käytön aloittamis-
ta

Luovuttaa voi vain sen, mikä on omaa 

Ostajan ja myyjän tiedettävä, miten hyödyk-
keitä
- Suojataan
- Voidaan käyttää

Yrityksen tiedettävä kuinka puolustaa omia 
oikeuksiaan ja välttyä rikkomasta toisen oi-
keuksia
-  IPR-strategia voi toimia apuna peliliiketoi-

minnan menestyksekkäälle sujumiselle!

58

Yrityksen apuvälineet
Teknologinen tietämys
- Vahva osaaminen, korkea teknologia

Henkilöstö
- Osaava, sitoutunut henkilöstö

Imagon luominen
- Laatu, luotettavuus, pysyvyys

Asiantuntija-avun käyttäminen

=>Aineettomien oikeuksien (IPR) suojaami-
nen, hallinta ja puolustaminen

59

ACE LAW Oy

Markus Myhrberg    
varatuomari, master of laws    

Erottajankatu 9 A, 4 krs.    
00130 Helsinki    

Puh:   +358 9 251 4000 (vaihde)
         +358 40 5055343 (gsm) 

Fax:  + 358 9 251 40010  

e-mail: etunimi.sukunimi@acelaw.fi 

www.acelaw.fi
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-Fenix Games Business Programme

13.00 – 14.15

Sopimusjuridiikka ja 
neuvottelut

Mikko Räsänen, ACE LAW Oy

Markus Myhrberg, ACE LAW Oy

Moderaattori/case:

Remedy Entertaimentin edustaja

1

Pelit, IPR & Sopimusjuridiikka
 

Fenix Games Business Program
9.11.2004

Partner Mikko Räsänen
ACE LAW Oy

2

Esityksen sisältö
Pelialan peruspiirteet sopimusoikeudellisesta 
näkökulmasta

Sopimusten merkitys peliliiketoiminnassa

Sopimuksen laadinta ja neuvotteluprosessi

Riskienhallinta ja sopimukset

IPR:t pelisopimuksissa

Pelialan eri sopimustyypeistä

Case -harjoitus

3

Pelialan peruspiir teet 
sopimusoikeudellisesta 

näkökulmasta
Peliprojekteihin liittyy yleensä juridiikkaa 
monelta eri taholta toimintaympäristöstä riip-
pumatta

Sopimusten asema olennainen
-  Sopimukset myös ”peliliiketoiminnan perus-

kiviä”

Peli-alan projekteissa erityisesti IPR:t muo-
dostavat tärkeän suojattavan, hallinnoitavan 
ja sovittavan osan

Juridiikka toimii peliliiketoiminnan tukena, ei 
veturina (ei myöskään jarruna)

Juridiikka on osa onnistunutta peliprojektia 

Sopimusten hallinta alusta saakka muodos-
taa skaalautuvan riskinhallinnan työkalu

4

Sopimusten merkitys 
peliliiketoiminnassa

Tavoite: ennustettavuus ja turvallisuus

Estävät väärinkäsityksiä ja muita ongelmati-
lanteita

Liiketaloudelliset tavoitteet luovat perustan 

Asian/päätöksen oikeudellinen arviointi
- Riskit ja mahdollisuudet
  - lainsäädäntö
  - oikeuskehityksen ennakointi (vaikeaa)
  - juridisesti relevantit seikat

Päätöksenteko perusteluineen ja toiminta-
mallin valinta > sopimuksen sisältö

Oikein laadittu sopimusprosessi edesauttaa 
peliprojektin myyntiä ja vähentää liiketoimin-
nan riskejä (risk management)

5

Sopimusten merkitys 
peliliiketoiminnassa

Peliliiketoiminnan sopimusten suunnittelu 
ja toteutus siten, että liiketoiminnan arvo ei 
vähene myöhemmin sopimusten juridisten 
puutteiden ja/tai tulkinnanvaraisuuksien 
vuoksi

Sopimussuunnittelu toimii pohjana pelipro-
jektien hallinnalle
- Vastuun rajoittaminen, muutosten hallinta 
  (hinnoittelu)
- Jatko-osat..etc.
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Sopimuksen laadinta ja 
neuvotteluprosessi

Liiketaloudelliset tavoitteet luovat perustan 

- Peliyrityksissä oikeudelliset riskit 
  korostuneita
- ”Pelisäännöt” > menettely juridiikan 
  suhteen 
-  (vrt. konsolipelisopimus / java –peli te-

leoperaattorille)

Juridiikan strateginen merkitys korostuu pe-
lialalla

7

Sopimuksen laadinta ja 
neuvotteluprosessi

Pelkkä hyvä sopimus ei kuitenkaan yksinään 
takaa menestyvää peliliiketoimintaa...
...killer application
   - juridinen suojaus
   - myynti ja markkinointi
   - asianmukaiset määrittelyt
   - seuranta
   - sopimusten hallinta
   - ammattimainen projektinjohto…

...mutta puutteellinen sopimus voi pilata kai-
ken…

8

Sopimuksen laadinta ja 
neuvotteluprosessi

Laatijan tunnettava / tunnistettava:

-  Asiakkaan liiketoiminta ja liiketoimintaym-
päristö > tavoitteet, kilpailijat; muut pe-
laajat > eri sidosryhmien kommunikointi 
korostuu

-  Laki, käytäntö sekä tulkinta (dispositiivi-
suus)

9

Sopimuksen laadinta ja 
neuvotteluprosessi

Sopimusehdoilla voidaan:

-  muuttaa ei-dispositiivista toimintaympäris-
töä

-  (i) täydentämällä, (ii) täsmentämällä, (iii) 
korvaamalla tai sulkemalla ei-dispositiivisia 
asioita kokonaan soveltamisalan ulkopuo-
lelle 

-  Pakottava oikeus ? lainvalinta ? oikeuperi-
aatteet (good faith, best efforts, kauppata-
vat etc.) 

10

Sopimukset peliyrityksen 
työvälineenä

Oikeudellisten riskien hallinta

Arvonlupaus > Can U Deliver ? (Kehitys-/ja-
kelu etc.)
- ei pätemättömiä tai kohtuuttomia ehtoja 
  (kumpaankaan suuntaan)
- ei kiellettyjä kilpailunrajoituksia
- liikesalaisuuksien suoja
- yrityksen immateriaalioikeuksien pysyminen 
  yrityksessä / hallitut siirtomekanismit
- ei avoimia maksuvelvoitteita 
  (ansaintalogiikan merkitys)
-  vastuunjako ulkopuolisten vaatimusten 

osalta, esim. miten reagoidaan ulkopuolis-
ten IPR-loukkauksiin tai väitteisiin > tosiasi-
allinen valmius ?

11

Ennen varsinaista 
pelisopimuksen tekoa...?

Salassapitosopimus, NDA
- suojaa yrityksen liikesalaisuudet ja 
  luottamuksellisen tiedon
- mahdollistaa neuvottelujen aloittamisen
- yrityksillä (Pelinkehittäjä/Publisher) usein 
  standardi-NDA > eri käyttötilanteet 
-  NDA:n jälkeen luottamuksellista tietoa on 

käsiteltävä huolellisesti (huom. residual 
information)

Aiesopimus, (MoU), (LoI), (Terms Sheet)
- ilmaisee osapuolten tahdon, asian 
  konkretisointi
- usein neuvottelumuistion kaltainen
- ei suoraa oikeudellista sitovuutta
-  saattaa sisältää joitain sitovia klausuuleja, 

kuten salassapito, kilpailukielto neuvottelujen 
aikana
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Ennen varsinaista 
pelisopimuksen tekoa...? 

(I) Esisopimus
- sitova sopimus, toisin kuin aiesopimus
- sitoo osapuolia tekemään pääsopimuksen, 
  jos ehdot riittävän yksiselitteiset ja 
  täsmälliset
- sisältää päävelvoitteen, mutta ei tarkempia 
  yksityiskohtia
- negatiivisen sopimusedun korvaus
  - ”sovitaan erikseen” – tyyppiset lausekkeet 
    johtavat helposti epävarmuuteen 
    > tavallisesti siirrytään aiesopimuksesta 
    pääsopimukseen
-  sitovuuden aste joskus epäselvä, onko ”ai-

esopimus” tosiasiassa sitova esisopimus? 
> sisältö ratkaisee

13

Varsinainen sopimus
Suorituksen sisältö
-  päävelvoiteet ovat pelisopimuksen tärkein 

elementti, esim. lisenssi- /jakelusopimuk-
sessa myönnettävän käyttöoikeuden sisältö 
ja sen rajoitukset vs. siitä maksettava kor-
vaus

Sopimuksesta käytävä ilmi, mitä sopimuksen 
perusteella voidaan vaatia 

Selkeä ja ymmärrettävä
-  juristeilla ja yritysjohdolla ehkä eri käsitys 

ymmärrettävyydestä > läpikäynti

Velvoitteet ensisijaisia, myös sanktiot tärkeitä

Suoritusvelvollisuus / Korvausvelvollisuus
   > Pelisopimuksetkin tehdään yksimielisesti, 

mutta niitä tulkitaan erimielisesti...

14

Pelisopimusten keskeiset 
kysymykset

Mikä sopimus ?
- Sopimusmallit > vaihtoehdot ? 
- Keskeisyys vaihtelee pelitoimialoittain
  > in casu

Neuvotteluasema
- Dominant position (publisher-distributor ?)

Keskeiset sopimuslausekkeet
- keskeiset ongelmat kaikille sopimuksille
-  yhteisiä sopimusteknisiä kysymyksiä kaikille 

sopimuksille > kv-sopimusoikeudessa syn-
tyneet ns. boiler plates – ”vakio”lausekkeet 

15

IPR:t pelisopimuksissa
Pelisopimuksia tehtäessä on varmistettava, 
että 
- yritykselle siirtyy riittävät (nykyisen/
  suunnitellun toiminnan edellyttämät) 
  oikeudet 
- oikeuksien omistussuhteet ovat selkeät 
- esim. yhteisomistustilanteet kehitys- yms. 
  projekteissa ja kehityshankkeissa
- oikeudet ovat voimassa 
- rekisteröity, ei-mitätöity, suoja-aika ei 
  kulunut
- oikeudet ovat tarvittaessa siirrettävissä ja 
  muunneltavissa 
- alilisensiointi, transaktiot
- kehitystyö
- oikeudet eivät ole riidanalaisia

16

IPR:t pelisopimuksissa
IPR:ien käyttö- /omistusoikeuden määrittely 
ja rajaus mahdollistaa liiketoiminnan jatku-
vuuden

Ymmärrettävä lisensoidun / luovutetun oikeu-
den ydinsisältö
- tekijänoikeus: oikeus valmistaa kappaleita 
  ja saattaa (teoksia) yleisön saataviin 
  (näyttämällä, esittämällä, välittämällä); 
  huom ! muuttaminen ja edelleenluovutus 
  (vrt. work for hire –doktriini)
- patentti, yksinoikeus keksinnön käyttöön 
  PatL 3 §:n mainitsemalla tavalla
- tavaramerkki, yksinoikeus käyttää merkkiä 
  tavaran tai palvelun tunnuksena (pelien 
  tuotteistamisen merkitys)
- em. liittyvän know how’n hyödyntäminen 

17

IPR:t pelisopimuksissa
Tekijänoikeus, patentti ja hyödyllisyysmalli 
syntyvät luonnolliselle henkilölle > yrityksen 
on hankittava (varmistettava) oikeudet sopi-
muksilla
- Tietokoneohjelman ja tietokannan osalta 
  poikkeus, jonka perusteella oikeudet 
  siirtyvät automaattisesti (laajuus epäselvä)
-  Työsuhdekeksintölain perusteella TA:lla 

oikeus ottaa patentoitavan keksinnön oikeu-
det itselleen 

Hyvässä uskossa toiminutta käyttäjää ei aina 
suojata (ankara  korvausvastuu)
- esim. tekijänoikeus; hyvitysvelvollisuus, 
  tavaramerkki; palautusvelvollisuus, patentti; 
  korvausvelvollisuus
- oikeuksia hyödyntävän yrityksen on 
  suojattava selustansa sopimuksin 
- indemnifikaatio-lausekkeet
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Yleisiä ongelmia pelialan 
sopimuksissa

Sopimukset tehdään yritystoiminnan alkuvai-
heessa ”kotikutoisesti” 

Tuotteita kehitetään jatkuvasti
- ei loukkuun vanhentuvan teknologian 
  kanssa > luovutettu laajemmat oikeudet 
  kuin kuviteltu (upgrade/update/new 
  version)

Testaus
- kukaan ei halua olla koekaniini

Määritysten ja pelisuunnitelman tärkeys
- paljon liitteistä; olennaista sisäinen 
  johdonmukaisuus
- vastaako lopputulos sovittua

19

Yleisiä ongelmia pelialan 
sopimuksissa

Kilpailuedun saavuttaminen

Virhetoleranssi

Vastuut (milestone)

20

Yleisiä ongelmia pelialan 
sopimuksissa

Sopimusstrategian puuttuminen
- yhteneväiset oikeudet ja velvollisuudet

Sopimuskantaa ei lokalisoitu (USA, APAC, 
EU)
- usein olennaisia eroavaisuuksia

Yhteistyö- ja lisenssisopimusten sekä työso-
pimusten puutteellisuudet: 
- Immateriaalioikeuksien jakautuminen ja 
  siirtyminen

Sopimukset eivät räätälöityjä ko. yritykselle
- syntyneet ”copy-paste” -tekniikalla 

IPR- ja sopimuskanta suppea

21

Keskeiset sopimuslausekkeet
1) Scope of Agreement

2) Financial Provisions

3) Ownership (IPR)

4) Enforcement

5) Risks

6) Liability (Indemnification)

22

Keskeiset sopimuslausekkeet
1) Scope of Agreement

Mistä sovitaan in casu > definitions

Taustatilanteen kuvaus > Recitals -osa

Osapuolten suoritteet > obligations

23

Keskeiset sopimuslausekkeet
A. Whereas, Microsoft develops and licen-
ses a computer game system, known as the 
XNA(TM) game system; and

B. Whereas, Licensee is an experienced 
game publisher of game software products 
that wishes to develop and/or publish one or 
more game software products running on the 
XNA game system, and to license proprieta-
ry game materials .... on the terms and con-
ditions set forth herein.

 Accordingly, for and in consideration of the 
mutual covenants and conditions contained 
herein, and for other good and valuable con-
sideration, receipt of which each party he-
reby acknowledges, Microsoft and Licensee 
agree as follows:
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“SOFTWARE TITLE” shall mean the single soft-
ware product as described in the applicable 
Exhibit A (i.e., Exhibit A-1, Exhibit A-2, or Ex-
hibit A-n, as the case may be), developed by 
Licensee, and running on XNA. A Software Title 
shall include the improvements and patches 
thereto (if and to the extent approved by 
Microsoft), but shall not include any “prequel” 
or  “sequel.” If Microsoft approves one or more 
additional concept(s) for another single soft-
ware product proposed by Licensee to run on 
XNA, pursuant to the procedure set forth in 
Section 2.1.1 below and the XNA Developer’s 
Guide (as defined in Section 2.1), then upon 
Microsoft’s written approval of such concept, 
this Agreement, and the term “Software Title,” 
shall be broadened automatically to cover the 
respective new software product and the par-
ties will prepare, initial and append to this 
Agreement a new Exhibit A-n for each such ad-
ditional new software product.

25

SOFTWARE TITLE DEVELOPMENT. Licen-
see’s development activities with respect to 
each Software Title shall be in accordance 
with the development schedule set forth in 
the applicable Exhibit A. Furthermore, Li-
censee agrees to be bound by all provisions 
contained in the then-applicable version 
of the “XNA Guide”, the current version of 
which Microsoft or its affiliate will deliver to 
Licensee when it is completed, after the ex-
ecution of this Agreement. Licensee under-
stands and agrees that Microsoft may, in its 
discretion, supplement, revise and update 
the XNA Guide from time to time and that 
upon Licensee’s receipt of the applicable 
supplement, revision or updated version, 
Licensee automatically shall be bound by all 
provisions of the then-current XNA Guide.... 

26

Keskeiset sopimuslausekkeet
2)  Financial Provisions 

Ansaintamalli
- milestone payments / edellytykset ?
- revenue share/kiinteä/alennukset 
- upfront payment 
- rojaltit/tuntilaskutus yms.
- Gross/net revenue

Maksuehdot

Verot

Muutokset

27

Keskeiset sopimuslausekkeet
3)  Ownership (IPR)

Kuka omistaa (mitä)

Kohde ja laajuus ?

Parannukset ?

28

Keskeiset sopimuslausekkeet
WIN – LOSE 

“Developer hereby agrees that the Game 
and all IPRs the Game, including program-
ming source code, are produced as “Work 
for Hire” as specified in the U.S. Copyright 
Act. Developer hereby assigns to the Pub-
lisher all IPRs and other rights in and to the 
Game, any Sequels or Conversions of the 
Game, and any associated products exclu-
sively throughout the world in perpetuity.”

29

Keskeiset sopimuslausekkeet
WIN - WIN

“The Developer hereby grants to the Pub-
lisher:  (a) an (non-)exclusive, worldwide, 
perpetual license to manufacture, publicly 
display, publicly perform, promote, market, 
sell, sub-license and distribute the Game; 
(b) a non-exclusive, worldwide, perpetual li-
cense to reproduce and use the Developer’s 
IPRs to identify and promote the sale and 
distribution of the Game;

etc.......

...(f) the right to sublicense any or all of the 
rights above.”
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Keskeiset sopimuslausekkeet
4)  Enforcement

- Defensiivisyys / offensiivisyys

- Täytäntöönpano in abstacto / in concreto

- Välityslauseke / ADR 
  - Mikä laki, mikä paikka
  - Optiot

- Turvaamistoimet

-  Sovellettavat normit > materiaalinen oikeus, 
välityssopimus ja kv-prosessioikeus

31

Keskeiset sopimuslausekkeet
5)  Risks 

Ulkopuoliset seikat (paikalliset viranomaiset)

Riskinjako / kulujen jako

Kertasuoritus / pyyvä liikesuhde

force majeure

olosuhteiden muutokset

hintatason muutos etc.

IPR ! > riskien kartoitus ennen kansainvälis-
tymisprosessia (ex. kilpailijoiden prior art)

32

Keskeiset sopimuslausekkeet
6)  Liability (& indemnity) 

Oikeussuojakeinot (Remedies)

Virhe ?

Vastuunrajoitukset (Limitation of liability)

Sopimussakot (penalty/liquidated damages)

”Purkukynnys” > material breach > olennai-
sen sopimusrikkomuksen määrittely

Luontoissuoritteet

Warranties & Representations

Takuut

Vastuunrajoitus (Willful act/gross negligence)

33

Keskeiset sopimuslausekkeet
Licensee further agrees to indemnify, de-
fend, and hold Microsoft harmless from any 
and all claims, demands, costs, liabilities, 
losses, expenses and damages (includ-
ing attorneys’ fees, costs, and expert wit-
nesses’ fees) arising out of or in connection 
with any claim regarding any Software Title 
or Finished Product Unit, including without 
limitation any claim relating to quality, per-
formance, safety or conformance with the 
Certification Requirements, or arising out of 
Licensee’s use of the Licensed Trademarks 
in breach of this Agreement.

34

Keskeiset sopimuslausekkeet
Boiler Plates (I)

- Waiver

- Entire Agreement

- Term 

- Termination

35

Keskeiset sopimuslausekkeet
Boiler Plates (II)

- Amedments

- Prohibition of competition

- Notices

- Third party claims (indemnification)

- Insurance

- Severability

- No partnership (agency, joint venture etc.)
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Sopimusmuutokset
yhteiset > kaikkien osapuolten hyväksyntä

yksipuoliset > irtisanomismahdollisuus

kirjallisesti

konkludenttiset muutostilanteet

> usein hankala neuvotella uudelleen

37

Sopimusten päättyminen
Sopimussuhde päättyy lähtökohtaisesti so-
pimuksen mukaisten velvollisuuksien tultua  
täytetyksi virheettömästi tai sopimuksen mu-
kaisen voimassaolon päätyttyä

Sopimus voidaan myös irtisanoa tai purkaa

Irtisanominen
- irtisanomisvapaus (poikk. määräaikaiset)
- irtisanomisaika (kohtuullinen)
- irtisanomisperusteet ?

Purkaminen
- välitön päättyminen
- olennaisuusvaatimus

38

Sopimusten päättyminen
Purkaminen

- edellytyksenä olennainen sopimusrikkomus

- ei tuottamuksellisuusarviota

- eroja eri sopimustyyppien välillä

- Sopimusvelvoitteiden lakkaaminen

- Palautusvelvollisuus

-  ei vaikuta ehtoihin, jotka otettu sopimuk-
seen juuri päättymisen varalta (kilpailukiel-
to, salassapito)

39

Sopimusten päättyminen
In the event that Microsoft determines, at 
any time prior to the Commercial Release 
of a Software Title, that such Software Title 
does not comply with the requirements set 
forth in the XNA Guide, then Microsoft will 
have the right to terminate this Agreement, 
without cost or penalty, upon written notice 
to Licensee solely with respect to such Soft-
ware Title, in  Microsoft’s sole discretion and 
notwithstanding any prior approvals given by 
Microsoft pursuant to Section x above. 
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Sopimusperusteinen vastuu
Velvollisuus suorittaa, mihin sitoutunut
-  jos ei täytä velvoitteita tai tai suoritus ei 

vastaa sovittua, syyllistyy osapuoli sopi-
musrikkomukseen

mikäli suoritus ei vastaa sovittua > sopimus-
rikkomus ja sitä koskeva ns. ankara vastuu

velvollisuus täyttämättä
- virhe (laatu-, oikeudellinen, vallinta-)
- viivästys
- kilpailukiellon rikkominen

vedottava sopimusrikkomukseen kohtuulli-
sessa ajassa
- määräajat kv-liiketoiminnassa ?
- ”olennainen” sopimusrikkomus ?

41

Sopimusrikkomus
Velkojan oikeudet sopimusrikkomuksen joh-
dosta
- vaatia sopimuksen täyttämistä 
  (virhetapauksessa korjaamista, 
  hinnanalennusta) sekä halutessaan
- pidättäytyä omasta suorituksesta tai
- purkaa sopimus
- sekä vaatia vahingonkorvausta
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Vahingonkorvaus
Lisäseuraamus, jolla kompensoidaan rikko-
muksen aiheuttamat vahingot

Välittömät ja välilliset vahingot
- välittömät 
  - reklamaatio-, selvittelykustannukset
  - kateoston hinnanerotus
- välillisiä
  - tuotannon ja liikevaihdon väheneminen
  - tavaran käytön estyminen
  - saamatta jäänyt voitto kolmannelta taholta
  - muun omaisuuden vahingoittuminen

43

Vahingonkorvaus
käännetty todistustaakka, presumptiovastuu
- osapuolen osoitettava menetelleensä 
  huolellisesti
- kaikki vahingot korvataan, ellei muuta 
  sovittu

vrt. vahingonkorvauslaki
- vahinko
- vastuuperuste
- syy-yhteys

44

Sopimussakko
mikäli sovittu (pätevästi)

realisoituu sopimusrikkomuksen yhteydessä

ei edellytä näyttöä aiheutuneesta vahingosta

ei yleensä estä saamasta vahingonkorvausta 
erikseen ylittävältä osalta > sopimusmäärä-
ysten merkitys

45

Vastuunrajoituslausekkeet
tavanomaisia peli- ja ohjelmistoliiketoimin-
nassa

tavoitteena sulkea välilliset vahingot pois

vastuun rahallinen rajoittaminen

kolmansien osapuolien toiminta ja tuotteet

kansainvälisessä toiminnassa selvitettävä ra-
joitusten pätevyys (”Limitations of liability”)

ei voida vedota, jos vahinko on aiheutettu 
tahallisesti tai törkeällä tuottamuksella (im-
materiaalioikeuksien loukkauksella)

46

Vastuunrajoituslausekkeet
LIMITATION OF LIABILITY. THE MAXIMUM 
LIABILITY OF MICROSOFT TO LICENSEE 
OR ANY THIRD PARTY ARISING OUT OF 
THIS AGREEMENT SHALL BE THE TOTAL 
AMOUNTS RECEIVED BY MICROSOFT 
HEREUNDER. FURTHERMORE, UNDER 
NO CIRCUMSTANCES SHALL MICROSOFT 
BE LIABLE TO LICENSEE FOR ANY DAM-
AGES WHATSOEVER WITH RESPECT TO 
ANY CLAIMS RELATING TO THE SECURITY 
TECHNOLOGY AND/OR ITS AFFECT ON 
ANY SOFTWARE TITLE.

47

Liitteet
olennainen osa kansainvälisiä pelisopimuk-
sia

sopimusasiakirjan yhteyteen

pätemisjärjestys

varsinaisesta sopimuksesta ei liian raskas

vakioehdot

> liitteiden hallinta olennaista > Amendments



Muistiinpanot:
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................

74

48

Riitojen ratkaisu
ensisijaisesti neuvotteluteitse

tuomioistuin (forum shopping ?)

välimiesoikeus
- täytäntöönpano, ei julkisuus, nopeus

muut sovintomenettely (ADR)

49

Riitojen ratkaisu
GOVERNING LAW; VENUE; ATTORNEYS 
FEES. This Agreement shall be construed 
and controlled by the laws of the State of 
Washington, U.S.A., and Licensee consents 
to exclusive jurisdiction and venue in the 
federal courts sitting in King County, Wash-
ington, U.S.A., unless no federal jurisdiction 
exists, in which case Licensee consents 
to exclusive jurisdiction and venue in the 
Superior Court of King County, Washington, 
U.S.A. Licensee waives all defenses of lack 
of personal jurisdiction and forum non con-
veniens. Process may be served on either 
party in the manner authorized by applicable 
law or court rule...

50

... If either party employs attorneys to en-
force any rights arising out of or relating to 
this Agreement, the prevailing party shall be 
entitled to recover its reasonable attorneys’ 
fees, costs and other expenses. This choice 
of jurisdiction provision does not prevent 
Microsoft from seeking injunctive relief with 
respect to a violation of intellectual property 
rights or confidentiality obligations in any 
appropriate jurisdiction.

51

Sopimustekniikka
Pelisopimukset laadittava in casu ko. toimi-
alan ”pelisääntöjä” noudattaen ! 

sopimuksen oltava riittävän yksityiskohtai-
nen, mutta ei turhan pitkä 

sopimuksen oltava selkeä ja ymmärrettävä

tarkista huolellisesti ennen allekirjoitusta

kaikkeen ei voi varautua

muista liiketoiminnan ensisijaisuus

52

Lisenssisopimukset
Tärkeä sopimustyyppi peliliiketoiminnassa 
(brand/sisältö/ohjelmisto)
-  Käyttöoikeuden määrittely ja rajaus mah-

dollistaa liiketoiminnan jatkuvuuden muis-
sakin peliprojekteissa

Ymmärrettävä lisensoidun (peli)oikeuden 
ydinsisältö
-  tekijänoikeus: oikeus valmistaa kappaleita 

ja saattaa (teoksia) yleisön saataviin (näyt-
tämällä, esittämällä, välittämällä); huom ! 
muuttaminen ja edelleenluovutus

-  patentti, yksinoikeus keksinnön käyttöön 
PatL 3 §:n mainitsemalla tavalla

-  tavaramerkki, yksinoikeus käyttää merkkiä 
tavaran tai palvelun tunnuksena (tuotteista-
misen merkitys) > onko oikeus rekisteröity ? 
Ennakkotutkimus > vaikutus vastuuseen !

53

Lisenssisopimukset
Em. sopimusvapaudesta huolimatta ko. peli-
liiketoiminnan oikeudellinen ympäristö otetta-
va huomioon
- mitä voidaan sopia > ei voida luovuttaa 
  parempaa oikeutta  
- sisältösopimukset (clearance of rights)
- mitä tarvitsee sopia (tahdonvaltaiset 
  säännökset, mikä on oikeustila jos ei muuta 
  sovita)
- miten sopimusta tulkitaan (ennen kaikkea 
  kirjoittamattomat oikeusperiaatteet, esim. 
  joissain tapauksissa käyttöoikeuden 
  luovutuksen laaja tulkinta USA:ssa ja 
  suppea tulkinta Suomessa)
-  mikäli sopimukseen soveltuu vieraan maan 

laki, on usein varmuuden vuoksi lokalisoi-
tava ja käytettävä paikallista asiamiestä 
(käyttöehdot, takuuehdot etc.)
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Check-list
sopimustyyppi (aiesopimus, MoU; esisopi-
mus, LoI; pääsopimus, mahdolliset eritys-
määräykset)

osapuolet (Parties; vastapuolen identifiointi)

johdanto, tausta ja tarkoitus, (Recitals; ul-
kopuolinenkin ymmärtää, mistä puhutaan)

kohde (Scope of Agreement)

osapuolten asema (osapuolten velvollisuu-
det ja oikeudet)

lisenssi- ja teknologiansiirtosopimusten 
kanssa oltava erityisen huolellinen kv-ympä-
ristössä !

55

Check-list
maksut ja maksuehdot (Prices and condi-
tions)

immateriaalioikeudet  (IPR)

salassapito (Confendiality)

vahingonkorvaus (Indemnity, 
Compensation)

sopimussakko (Liquidated damages)

vastuunrajoitukset, vakuutukset (Limitation 
of Liability, Warranties)

vakioehdot (Standard Clauses; viittaukset)
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Check-list
liitteet (Appendix, Schedule; soveltamisjär-
jestys) 

voimassaolo, sopimuksen päättäminen 
(Duration, Termination; määräajat, irtisano-
misperusteet, irtisanomisaika)

sopimuksen siirtäminen (Assignment)

riitojen ratkaisu (Dispute settlement; Court 
Proceeding, Arbitration)

lainvalinta (Governing law)

57

Peliliiketoiminnan yleisiä 
sopimustyyppejä

NDA, LoI, MoU, Terms Sheet

Oikeuksien hankinta- ja hallintasopimukset

Yhteistyö-, edustus-, partnership-sopimukset  

Erilaiset kehitys- ja palvelusopimukset

Toimitus- ja jakelusopimukset  

Erilaiset lisenssi- ja teknologiansiirtosopi-
mukset 

Tuki- ja ylläpito-, projektisopimukset

Game Franchising- sopimukset

Joint Venture –sopimukset

58

ACE LAW Oy
Erottajankatu 9 A, 4 krs.
00130 Helsinki   

Mikko Räsänen
partner
varatuomari, master of laws

Puh: +358 9 251 40015
Gsm: + 358 40 7642 897 
Fax: + 358 9 251 40010  

e-mail: mikko.rasanen@acelaw.fi
www.acelaw.fi
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Julkaisu- ja 
arvoverkostot
– mukaan kansainväliseen bisnekseen

Päivän koulutusmateriaaleissa on paljon ihan konkreettista tietoa arvoketjuista ja mark-
kinoiden tilanteesta. Materiaalit on pyritty myös kirjoittamaan hieman tarkemmin auki, 
jotta materiaali olisi luettavampaa.

Panu Mustosen luo yleiskatsauksen arvoketjuihin ja toimijoiden rooliin arvoketjun 
osapuo lina. Merkittävää on havaita eri markkinoiden (PC/Konsoli/Mobiili/Online) ke-
hityssuunnat ja arvoketjujen erot. Todennäköistä on, että arvoketjut oppivat toisiltaan 
hyviä toimintamalleja.

Petri Lehmuskosken esitys katsoo arvoketjuja Pohjoismaisen tukkuportaan markki na-
joh   ta  jan näkökulmasta. Petrin näkökulmassa on huomioituna tuore fuusio ruot  sa laisen 
Panvisionin kanssa, jolla on myös omaa pelikehitystä Ruotsissa. Mielenkiintoista oli 
yleisöpuheenvuoroissa ilmi tullut Petrin hienoinen pessimismi sähköisen jakelun kehit-
tymistä kohtaan.

Martin van Balkomin materiaaleissa käydään läpi independent pelijulkaisijan ajatuksia 
ja havaintoja toimintamalleista ilman julkaisijaa. Hän edustaa Battlefront Inc. nimistä 
firmaa, joka on mm. Combat Mission –pelien takana.

Finpron materiaaleissa käydään läpi USA:n, Korean, Hong Kongin, Japanin, Intian, 
Englannin ja Etelä-Euroopan mobiilipelien arvoketjuja. Näissä kalvoissa on erittäinkin 
tarkkaa maa/maanosakohtaista informaatiota. Tärkeä havainto on, että mobiilipelien 
arvoketjut poikkeavat merkittävästi toisistaan eri maissa. Ennen maailmanvalloitus-
suunnitelmia kannattaa tutustua huolellisesti ko. alueen arvoketjujen erityispiirteisiin.

Fredrik Sirenin kalvot kertovat markkinoiden kehityksestä mobiilipelijulkaisijan silmin. 

Yhteenvetona päivästä voi todeta seuraavaa: jotta markkinoilla voi pärjätä, pitää yh-
distää seuraavat kolme asiaa: oikea osaaminen, oikea paikka arvoketjussa, oikeat 
kumppanit = menestysmahdollisuus

Koulutuspäivän keskeinen viesti tiiviistyy seuraaviin kohtiin:
             - tiedä nykyinen sijaintisi arvoketjussa

- tiedä muiden sijainti arvoketjussa
- ymmärrä keskeiset erot eri maiden arvoketjuissa
- seuraa arvoketjujen muutoksia
- rakenna yhteistyöverkostosi ja osaamisesi sinulle arvoketjun tarpeiden mukaan
- ennakoi muutoksia arvoketjuissa

Pelitoimialan arvoketjut ja 
verkostot ovat globaaleja. PC/
konsolo/videopelimaailman 
osalta ne ovat hyvin stabiilit ja 
keskittyneet. Arvoketjut tulevat 
muuttumaan vähitellen, kun 
sähköinen jakelu yleistyy.  

Mobiili- tv, ja internetpeleissä 
arvoketjut ovat kehittymässä 
voimakkaasti seuraavien 
vuosien aikana. Jotta 
bisneksessä pärjää, pitää 
osata arvioida arvoketjujen 
kehittyminen oikein, sillä 
hyvälläkään pelillä ei pärjää, 
jos jakelukanava on väärä.

Suomessakin arvoketjut 
ovat kehittyneet viimeisen 
kahden vuoden aikana 
merkittävästi. Meillä on useita 
mobiilipelijulkaisijoita ja ainakin 
yksi menestyvä online-pelien 
julkaisija. 
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Koulutuspäivä 4

Aika: 15.12.2004
Paikka: Radisson SAS

OHJELMA

9.00 Koulutuspäivän aikataulu ja tavoitteet ja aamukahvi

Mikko Honkakorpi, Stratura Group Oy

9.15 Pelialan arvoverkostot ja toimijat

Panu Mustonen, Satama

- Miten maailmalle

- Kansainvälistymisen vaatimuksia

- Missä on kehitettävää?

9.45 Pelien jakeluketjun kehitys

Petri Lehmuskoski, Toptronics Oy

- Jakelijan rooli

- Näkemyksiä markkinatilanteesta

- Mitä suomalaisten kannattaa tehdä?

- Näkemyksiä arvoketjusta ja kehityksestä

10.45 Tauko ja verkostoitumista

11.00 Julkaisijan näkemyksiä pelikehityksestä

Fredrik Sirén, THQ Wireless

- Julkaisijan toimintatapoja

- Näkemyksiä yhteistyöstä kehittäjien kanssa

- Miksi lisenssipelejä?

- Markkinanäkymiä

11.30 Being Independent

Martin van Balkom, Battlefront Inc

- Indie developement and publishing

- Networked developement

- Alternative distribution models

- Building communities

12.00 Lounas

13.00 Globaali Mobiiliviihdemarkkina ja Global Content Partnership (GCP)

Jussi Heinilä, Head of Finpro Silicon Valley

13.30 Mobiilipelien arvoketjut ja liiketoiminta maailmalla

- Etelä-Aasia, Vipul Chauhan, Head of Finpro India

- Muu Aasia, Hanna Marttinen-Deakins, Head of Finpro HK

- Eurooppa, Marjaana Karjalainen Head of Finpro Italy

- Amerikat, Jussi Heinilä Head of Finpro Silicon Valley

15.00 Julkaisija - kehittäjän näkokulma. Miten hyödynnetty GCP-projektia. Ilkka 

Paananen, Digital Chocolate

15.20 Sisältölaskutuksen järjestäminen

Valtteri Pukander, Netsize
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Agenda
Definitions

Project management domains

Communications

Risks

Tools for project managers

8
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9.15 – 9.45

Pelialan arvoverkostot 
ja toimijat

Panu Mustonen

Satama

1

Interactive Games Publishing 
and Distribution

2

PC-Games: Finnish Background
Finnish game industry has old and strong 
history
- C64 1980s (Delta, Sanxion, Q-dex etc.)
- Amiga (Elf Mania etc.)
-  PC-houses: Housemarque, Remedy, 

Bugbear

Relative big base for professionals capable 
of making games
- Strong demo-scene
  - C++ 
  - 3D-graphics
  - Knowledge of teamwork

3

PC-Games: Value Chain
Value Chain and models created around 
PC-games are bases of the game industry 
business

Value Chain simplified

4

PC-Games – Developer 
technology

PC-developer does not need developer 
licenses from HW-manufacturers

Own tech or licensing from middleware 
companies
- 3D engines and development tools (in 
  Finland we love to build our own)
  - For example Criterion’s Renderware 
    (owned by EA)
  - Game houses licenses their own engines 
    out (Half-Life engine etc.)
  - OpenSource solutions
- Physics, sound, and other engines and 
  tools

Programming tools
- Visual Studio, Metrowerks

5

PC-Games – Developer 
technology (cont)

3D modelling 
- 3DMax, Maya

Drawing
- Photoshop

Project and content management tools

Distributed working
- Source Safe etc.

Publisher in the beginning of the program 
effects:
- Tech costs are usually paid (or publisher 
  have ready licenses)
- Publisher demands certain techs to be 
  used
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6

PC-Games – Project phases, 
Getting the deal

Reference level is based own earlier 
success (hits works)

Material for getting a publishing deal:
- Company data
- Idea documentation
- Concept documentation
- Video- or other tech demo
- Playable demo
- Alfa
- Beta
- Full game

7

PC-Pelit – Project phases
Concept documentation creation
- Can be pre-milestone phase (paid work)
- Creation and design of own original content 
  or brand is hard
  - Normally done over ready brand
  -  Own brand can bring up-front add, but 

royalty percent stays normally same (for 
new players in the industry)

Project plan divided to milestones
- 8-12 milestones with dates
  - Deal normally includes delay penalties
  -  Timetable controlled by producer from 

publisher side

8

PC-games – Project phases

Game usually goes trough greenlight 
committee after concept, prototype, 
Playable demo and alfa

Committee decides the continuation of the 
project

“only hits”

9

PC-games – Money
Average development cost is already Euro 
4 M

Publisher pays real development costs after 
every accepted milestone delivery

Developer royalty is 10-40% depending the 
reference level
- Publisher pays only after re-couping paid 
  advances
- Many developer is thus not getting any 
  royalties

10

PC-games – Money

Source: 
John E Laird

11

Console games
Much a same models as in PC-side

Exceptions:
- HW manufacturers position
  - Delivery of HW-development environments
  - Final OK for game delivery
    - Can be used as “political” tool also
  - Tech licence fee of up to USD 7 / game 
     unit
- Development cost of Euro 4 – 12 M
  - Have to be Hit!
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12

Console games
PS2 is the platform of choise
- Xbox, PC
- GameCube
- GBA
- nGage
- Nintendo DS

PSP coming in the end of the year

PS3 and xbox2 coming

MS Longhorn can bring PC back

13

On-Line games
Big niche-market but is getting more 
momentum all the time

MMRPG
- Ultima Online, EverQuest, Star Wars 
  Galaxies
- Base price/unit + monthly fee

Team games
- Business models are still unrefined

Xbos live and PS2 Online
- Base price + montly fee

Java and other web games
- Classical games
- Montly fees or advertising based

GOD (games on demand)

14

Publishers
Usually grown from developers or gametech 
companies

A lot of mergers and bankcrupsies lately
-  The growth of the market and the games 

have increased the risks

Majority owns developer companies or have 
inside teams

The most potential publishers for European 
developer nowadays US-based
- European publishers have been lately in a 
  difficult situation
- Japanese publishers are quite closed and 
  inside turned

15

16

Publisher tasks
Direct developer

Publisher allocate a senior producer for the 
project
- Has a team of producers and junior 
  producers if needed
- Main job to keep the project inside 
  milestones
- Can bring in extra resources, act as 
  content and playability advisor
- Business advisory help for younger 
  development teams

Product Manager
- Supervises marketing aspects of the game
- Supervises the development of needed 
  marketing based material
-  Acts as contact person between press, 

marketing and developer

17

Distributors
Model from book distribution

Supervises the distribution from publisher to 
the retail

Games now mass market

Publishers have tried to create their own 
distribution
- Games are entering to normal store chains
- Versatility of distributors needed
  - Business growth

Publisher tasks
Financing of the projects and risk analysis 
for that business
-  Sometimes developers own potential 

financing does not increase publishers 
revenues in the excel sheet

Game development and support

Manufacturing the games

Marketing and PR

Distribution
- Own or by distributor

Customer help

Publisher takes biggest part of the risks 
– takes biggest part of the revenue

Ultimate task is to 
make money



Muistiinpanot:
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................

81

18

Distributors
Nordic situation
- A strong distributors
- Toptronics and GNT for example 
-  With nowadays CD-ROM manufacturing 

costs can be a good opportunity for 
developer to get games to the markets

19

Retail
Retail started in computer shops and in 
postal sales

Game shops
- Game shop chains
- Bookstores in Finland have a strong role

Going to normal shop chains

Internet shops getting leverage
- In USA
  - 70% in retail chains
  - 25% game stores
  - 5% internet

The bigger order sizes (retail chain orders) 
have strengthen the “hit” culture
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9.45 – 10.45

Pelien jakeluketjun 
kehitys

Petri Lehmuskoski

Toptronics Oy

1

Julkaisu- ja arvoverkostot 
– mukaan kansainväliseen 

bisnekseen 

2

Taustaa Pan Vision Distribution
Pan Vision Distribution
- Toptronics, Pan Vision, BJ Electronics

Toimistot
- Kööpenhamina, Oslo, Borås, Tukholma, Tur-
ku, Helsinki

Perustettu 1983 (Toptronics)

Liikevaihto MEUR 70
-  Markkinaosuus Suomessa yli 60 % ja Poh-

joismaissa yli 45 % (jakelu)

80 henkilöä

3

Taustaa Pan Vision Distribution
Yhteistyökumppaneina
- Activision, Vivendi, Konami
- Take 2, Cenega, Sold Out, Digital Jesters, 
  Sci, Codemasters
- Gammafon, Levande Böcker, ITE
- Microsoft
- Apple, Logitech, Creative Labs,   
  Joytech

4

Taustaa Petri Lehmuskoski
Perustanut Toptronics Oy:n 1983

Mukana peliliiketoiminnassa alusta alkaen

Johtanut Toptronics Oy:n laajemista Pohjois-
maihin
- Ruotsi 2000, Tanska 2002

Pan Vision Distribution AB:n operatiivinen 
johtaja

Pelaaja

5

Markkinatilanne
Pohjoismaiden markkinat n. MEUR 250

Kasvu +- 0 %

Hyvät tuotteet myyvät enemmän kuin kos-
kaan
- ?

Kokonaismarkkinat Euroopassa ”odottavalla” 
kannalla
- Konsolipula jouluksi

Uusi sukupolvi tulossa
- GB DS, PSP...
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6

Aiheet
Jakelijan rooli

- Näkemyksiä markkinatilanteesta

- Mitä suomalaisten kannattaa tehdä?

- Näkemyksiä arvoketjusta ja kehityksestä

7

Markkinat haastavat
Hyvillä tuotteilla hyvät markkinat

Osaaminen korostuu
- Kokonaisvaltaisuus

Uudet liiketoimintamallit korostuvat

8

Jakelija markkinoilla
Pohjoismaissa vain jakelijoita (EA poikkeus)

Jakelijan toiminnassa korostuvat
- Markkina- ja tuotetuntemus
- Asiakasrajapinta ja sen hallinta
- Asiakasosaaminen 
- Markkinoinnin osaaminen annetuissa 
  puitteissa
  - Kustantajan markkinointibudjetti 
    30-40 % lv:stä
  - Jakelijan markkinointibudjetti 2-8 % lv:stä
- Myyntiosaston koko

Aktiivinen jakelija on voimavara jota pitää 
hoitaa ja hallita
- Antaa suunta ja vauhti

9

Arvoketju kehittyy
Kaupan rakenne muuttuu
- Wal-Mart

Suurempia osaamis vaatimuksia yhteistyö-
kumppanille
- SCM hallinta
- VMI osaaminen
- Toiminnan tehostaminen
  - Edi, sanomavaihdot, sellthrough

Sopeutuvilla yhteistyökumppaneilla suuria 
mahdollisuuksia
- Lisäarvon tuottaminen arvoketjuun
- www.nes.fi

Julkaisijan tuotettava lisäarvoa !
- Osaamispuute

10

Arvoketju on jo muuttunut
Arvoketjussa tapahtunut jo muutoksia
- Entertainment UK
- NES
  - Suomi
  - Norja

Perustekijät tulleet arvoonsa
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11.00 – 11.30

Julkaisijan näkemyksiä 
pelikehityksestä

Fredrik Sirén

THQ Wireless

1

THQ Wireless
”THQ in Scandinavia”

Fredrik Sirén, Product Manager – Northern 
Europe

Helsinki, 15th December 2004

2

Agenda
Intro

Brand & Game Presentation

Why is THQ in Finland?

Opportunities with THQ Wireless

Tech Overview

Publisher  Questions

How can my Company get involved with 
global Brands?

3

Intro
THQ INc. ( Nasdaq: THQI) 1990

Leading developer and publisher of inter-
active entertainement software for all major 
platforms.

THQ is #1 publisher for handheld games

THQ Wireless is the mobile gaming division 
of THQ founded 2001

THQ Wireless has offices in North America, 
EMEA and Asia

4

Leading Brands
Mix of proven brands and original properties 
provides diversity across platform, genre 
and demographic

5

Hello Kitty’s® London Adventure      
Hello Kitty® loves visiting the park and picking 
beautiful flowers, there are so many parks to 
choose from with so many flowers! Hello Kitty® 
has agreed to meet her friend Tippy but cant 
remember which park to find her in!. Hello Kitty® 
must negotiate her way through all the parks in 
London, picking the flowers and solving the puz-
zles along the way. Each park is locked so you 
must first solve the park you are in before enter-
ing another, its not that easy though the bees like 
to keep their flowers and Hello Kitty’s® naughty 
monkey friends Tim and Tammy are running 
around the parks causing mischief! 

Hello Kitty’s® London Adventure is a fun and 
challenging adventure / puzzle game featuring 
many of Hello Kitty’s friends. Set over many levels 
guide Hello Kitty through famous London parks in 
search of her friend Tippy.
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6

Worms® Golf
Worms Golf is an arcade sports/action game, 
a unique combination of crazy Golf and the 
legendary blast-em-up Worms. The result 
is an extremely addictive golfing adventure 
through 3 different courses, and a total of 27 
holes!
The regular golf ball has been replaced by 
a grenade and your enemy Worm is tied to 
the pin – Get the grenade to the hole in the 
shortest amount of shots and watch your en-
emy quake in fear as the grenade slowly rolls 
towards the hole – No prizes for guessing 
what happens once it drops!! 
Golf style puzzle game
- 3 courses to choose from, 9 holes each, 27 
  total levels
- Single Player, or up to 4 players on one 
  mobile phone

7

Worms® Golf
- Classic Worms humour, ball is replaced 
  with grenade, the pin has enemy worm 
  strapped to it!
- 2 difficulty settings, huge replay value, 
  game takes time to master
- Based on ideas and imagery from the PC 
  classic Worms© (created by Team17) 
- Over eight million copies of Worms© sold 
  worldwide

8

Red Faction
The revolution is coming! - The player as-
sumes the role of Parker, a worker toiling in 
mines run by the Ultor Corporation far be-
neath the surface of Mars. The player must 
stay alive long enough to bring down Ultor 
and discover the secrets behind its success!

Based on the fantastic best selling first per-
son shooter, Red Faction is a first for mobile 
gaming, a shoot-em-up with real 3D graph-
ics. The game will be played from overhead 
mixing 2d and 3d images giving a visual hit 
no other mobile game has achieved.  The 
game follows the original story line though 
different locations and scenarios. 

9

Why is THQ in Finland?
Closer to Nokia and SonyEricsson

The market is big enough in the Nordic 
Region

Price and quality is competitive

Gateway to Russia and Eastern Europe

The BEST developers still come from Finland 
and Sweden. THQ wants to work with YOU!

10

Opportunities with THQ 
WIRELESS

Distribution of your existing games through 
MADTAP

Purchase of your game for global distribution

Opportunity to do a branded game

Embedded work for different Handset 
Manufacturers

N-Gage Production (MMC)

11

Mobile Gaming Overview
BEFORE (Report from 2002)

1. SMS Games – Still healthy volume

2. WAP Games – Dying Market

3.  J2ME – Mass maket adaption and grow-
ing fast

4. Symbian – New Gaming Platform
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Mobile Gaming Overview
NOW 

1. SMS Games – Not a viable platform 

2. WAP Games – Dead Market

3. J2ME – Mass maket Standard

4. Symbian – For higher end gaming

5. New thing: MMC Gaming (I.e. N-Gage) 

13

Understanding a Publisher: Our 
Main Questions on the Industry 
Consider the Market:

- Revenue generating market and growing? 

- Manageable technology? 

-  Does the technology enable us to present 
ourselves and our brands in a positive 
way?

14

Revenue generating market 
and growing?

+  A wealth of Distribution Channels with 
billing in place

+ Price tag per game from 2€ -7€

+  Mass Market Phones  (Nokia S40) moving 
towards higher screensize and capacity

+  Some markets already experience high 
download numbers

- Still in early stages of market development

15

Manageable technology?
+ J2ME, brew and Symbian are quite 
standardized

+There is knowhow about the programming 
languages

- The amount of porting is a problem

-  Standardizing is good. Unfortunately, 
instiutions that perform it are few

   SKU PLAN
100 x games
50 x handsets
5 x languages
20 x different api’s
= 500,000 skus to manage !!

16

Does it present us and our 
brands in a positive way?

+  On todays handsets it’s possible to 
present games in a very visual and 
attractive way

+  Mobile Games are a natural brand 
extension of THQ

+  Possibility to utilize Back-catalogue in a 
creative way and profit from it again

+  Tie in with console releases to maximize 
marketing and to promote special deals

17

How can my Company get 
involved with THQ?

Propose a game-idea and think of an 
appropriate THQ brand.

Present your Company. Tell us your 
strengths.

Contact Me!

   THQ is looking for:
- Innovative developers
- New Technology
- Suomalaista Sisua!!
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2

www.battlefront.com
Independent war and strategy game 
developer & publisher since 1998

Founders:
- Steve Grammont, USA - game design, QA, 
  research, military sales
- Charles Moylan, USA - game design, 
  programming, accounting

Employees:
- Matt Faller, USA - IT
- Dan Olding, Australia - 3D artist
- Fernando Carrera, Spain - 2D artist
- Martin van Balkom, Germany - president

Over 16,000 registered forum members
Over 1 million page hits monthly
Over 100,000 registered online customers
Internet & Retail sales on all continents

3

Why independent?
Publisher power
- contracts
- advances

Retail pressure
- the shelf -> the publisher -> the developer
- best interests of publisher
- one game vs. many games

Profit margins
-  customer -> retailer -> wholesaler -> 

distributor -> publisher -> developer

4

Independent game development 
and publishing

Financing
- self-funded
- tight overhead
- long-term planning and funding

Marketing
- press relations
- paid advertising
- “co-op marketing”

Sales
- retail shelves
  - get on the shelf (logistics)
  - stay on the shelf (marketing)
  - get back on the shelf (sales support)

5

Alternative distribution models
Co-publishing
- find local distribution/publishing partners

Internet
- give up volume but gain margin
- give up ego
- electronic delivery (downloads) vs. mail 
  order

The Battlefront.com model
- timing

Why doesn’t everybody go the alternative 
route?
-  Advantages and disadvantages of regular 

vs. alternative

Fenix Games Business Programme -

11.30 - 12.00

Being Independent

Martin van Balkom

Battlefront Inc

Being independent
Martin van Balkom

Battlefront.com
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6

Networked cooperation
Finding the right staff
- independent work
- self-motivation

Communication (email, chat, phone)
- use means according to time requirements
- avoid “chat trap”

Project management (MS Project, Outlook, 
iTeamwork)
- goal: “get (many) things done on time”
  - resource management
  - schedule management
  - e.g. bug tracking (Mantis)

7

Building communities
“Critical mass”
- protection against temporary problems

Administration/moderation
- “protected environment”

avoid stagnation
- Danger! Fanboys and “gangs”
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Fenix Games Business Programme -

13.00 - 13.30

Globaali Mobiili-
viihdemarkkina ja Global 

Content Partnership 
(GCP)

Jussi Heinilä

Head of Finpro Silicon Valley

1

Mobile Gaming Market and 
Global Content Partnerships

Grow your content business 
– partner locally in global scale

2

“In just 4 short years, the global mobile gam-
ing market will grow from $561 million to 
$41.3 billion!” (Source: www.wirelessit.com)  

CTIA, a recognized mobile industry associa-
tion, used these figures to promote their Fall 
2004 conference in San Francisco.

The figures can actually be found in a market 
research study conducted already in 2002. 

Source: www.wirelessit.com

3

The hype is back, but will the market finally 
live up to the expectations? 
-  Yes, maybe. Mobile carriers believe in it, 

investors believe in it and entrepreneurs 
believe in it.

Is the projected 40-70% year-to-year aver-
age growth rate sustainable for several 
years?
-  The market has grown strongly now for two 

years in a row, and there is still big poten-
tial in non-mature market areas.

4

 
How can YOU benefit from this 

hot market?

5

Market Trends
In 2003, market size $400; in 2004 over $1 
billion, with Japan and South Korea account-
ing 60-80% of the market

Globally distributed AAA game title can gen-
erate $3-5M of revenue in its lifetime

Weekly or monthly subscriptions are increas-
ingly growing revenue model, but one-time 
downloads still the biggest

Market areas are still very different regarding 
products, business models, channels and 
opportunities

Strong push from leading companies to grow 
global

In many ways, similarities can now be found 
with traditional video game industry – EA 
etc. now interested in the market
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6

Market size and growth figures
Projections from different research firm still 
vary significantly 

Source: Screen Digest

7

Growth opportunities
Penetration of data-enabled  handsets still 
low but growing

Source: ARC Group, October 2004

8

Venture Capital Funding in 2004
Over $200 million of new investments in 
mobile gaming

- UIEvolution raised $6 million

- Terraplay raised $15 million

- Fathammer raised $5 million

- Sorrent raised $20 million

- Mforma raised $84 million

- Kayak Interactive raised $12 million

- In-Fusio raised $27 million

- Digital Chocolate raised $21 million

- Airborne Entertainment raised $22 million

9

M&A Activity High in 2004
Examples of mergers & acquisitions
- Mforma acquired Blue Beck, MobileGame 
  and FingerTwitch etc.
- Aspiro acquired Cellus (Europe) for 
  $17 million
- Shanda acquired Digital Red
- InfoSpace acquired IOMO (for $15 million) 
  and Atlas Mobile
- Airborne acquired Cellus USA and Tira’s 
  publishing division
- SkyZone acquired JSmart Technologies
- Square Enix acquired UIEvolution
- MonsterMob acquired 9 Squared and 
  Mediaprom
- Sorrent acquired Macrospace
- Digital Chocolate acquired Sumea 
 Interactive

10

M&A Activity High in 2004
Industry is consolidating fast, creating larger 
entities ready to go public. The trend is ex-
pected to continue in 2005.

11

JAMDAT goes NASDAQ
JAMDAT raised $91 million in its initial public 
offering in September

The company is expected to turn profitable 
in 2004, from large operating losses in 2003

Turnover $36 in 2004(E), $56 in 2005(E)

Market cap $470 million

Stock priced at $16 in the IPO, soared up to 
$34, latest price $23 (early December)

Proofed business model with 75%+ gross 
margin
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Technology evolution
3D games (software and hardware 3D)

Multi-player games

Location-based games

Camera-based games

Mobile add-ons for online and console 
games

Richer games enabled by more memory and 
hard disks
- Requiring new ways of distribution
  - 3G networks (technology issues may keep 
    data transfer fees high)
  - Proximity services (WideRay), memory 
    cards (N-Gage…)

Superdistibution: Legal P2P enabled by new 
DRM technologies

12 13

GCP Background and big 
picture - Clear global demand 

for mobile content

14

Finpro’s solution - Global 
Content Partnerships project 

1. GLOBAL CONTENT STUDY

Practical study to gain competitive advan-
tage 

- Input through Finpro’s global mobile 
  content study

- Gain know-how where and how to target 
  your products

- Networking with 30+ companies in GCP 

- Global Content Study report and seminars 
  in Helsinki

15

Finpro’s solution - Global 
Content Partnerships project 

2. ROAD SHOW

Start negotiations time and cost effectively

- Make partnering and sales trips to 4 
  countries with a good match

- Be street-smart through Finpro’s local 
  coaching

- Target selection together with consultants 

- Organized road shows and meetings with 
  channel

16

Finpro’s solution - Global 
Content Partnerships project 

3. SMART PARTNERING

Advice and help on partnerships for growth

- Develop your business with active 
  follow-up and presence

- Pave the path for growth with smart 
  partnering strategy

- Deepening your presence or going to new 
  countries

- Optional strategy consulting and market 
  presence services

17

Process - Hands-on approach all the 
way
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18

Project objectives
Enable Finnish companies to gather first 
hand market intelligence, understand 
business practices, initiate industry 
contacts, and  create market visibility 

Facilitate partnerships and business 
development opportunities between the 
participating companies and the mobile 
content distributors

19

Focus on potential countries - 
Select four countries to target

20

Partnering Targets - Content 
products value chain

Property owners
-  Who owns local media formats, brands etc. 

that are or can be attached to mobile con-
tent products?

Developers
-  Who develops and sells mobile content 

products such as ring tones, games and 
applications, local and foreign players in 
the market?

Publishers
-  Who publishes games or other content 

products, local and foreign players in the 
market?

21

22

Partnering Targets - Content 
products value chain

Analyses

-  Which companies are in the game (lead-
ers), which follow with minor investments 
or are starting to look into this space (chal-
lengers)?

-  Challenges and problems in the value 
chain?

-  What is the competitive situation, espe-
cially for developers, publishers and ag-
gregators? Who are the dominant market 
players? 

23

Min. 8 partner meetings for the group per 
country

Examples of the US companies project met 
with  

Americas
- U.S.A.
- Canada
- Brazil
- Mexico

Asia
- Hong Kong
- China
- Singapore
- Malaysia, 
  Thailand
- Philippines, 
  India 

Europe
- Italy
- Spain, Portugal
- UK, France
- Germany
- Norway, DK

Eastern Europe
- Czech Republic
- Hungary
- Poland
- Russia
- Turkey

ANZ

Note. Final selection of target countries is 
based on companies needs and interests.

Partnering Targets - Content 
products value chain

Aggregators
-  Who aggregates content for developers to 

be sold to the operators or portal, local and 
foreign players in the market?

Operators
-  Who operates networks and most likely

takes care of billing and customer care?

Portals
-  Who provides mobile content products as 

a mobile portal operator or as part of Inter-
net portal, local and foreign players in the 
market?
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24

Global Content Partnerships 
2003,2004, 2005,

INCOMM and Rapido 2005
Three different programs with key industry 
partners!

25

Focus on countries with high current 
potential - matchmaking process: 

Firms - Countries - 
Knowledge - Partners

MrGoodliving, Sumea, Codetoys, 
Universomo, Openbit, WES, Foreca, 
RocketSci., Akumiitti, Gamelot, Satama ,
 Futurice, Starcut, Almare, Animoi, 3D arts, 
Nixu, Almamedia, Tracebit, Beneway, Suunto 
REGE, EGET, Oplayo, PAC, Red Lynx, 
Magenta Sites, Sumea, MrGoodliving, 
Navicore

26

Focus on countries with high current 
potential - matchmaking process: 

Firms - Countries - 
Knowledge - Partners

27

GCP 2004 Client Feedback
Overall satisfaction  4.1

Personnel service orientation 4.6

Personnel expertise  4.3

Price quality ration  4.0

Understanding your needs 4.0

Adherence to schedule  4.3

Consultant’s commitment to task 4.4

Quality of end results  4.1

Altogether 18 feedbacks by end 
of November

28

GCP 2004 Customer comments 
(on road-shows)

Finpro experts were working hard on our 
behalf

The aim was to identify & meet potential 
partner candidates for the US market. That 
aim was very fulfilled. 

The Finpro team was committed to do an 
excellent job, like it would have been their 
(private) own company. So they did it both 
with knowledge and heart. 

Good number of quality channel meetings

Very committed people, great contacts, easy 
to work with, fun

29

GCP 2004 Customer comments 
(on road-shows)

Very professional personnel. Fast interaction 
with us.

Excellent job! We were looking for lots of 
new contacts with qualified prospects and 
we got what we asked for. And plenty. 

Excellent service in Silicon Valley, prompt 
customer meetings with qualified customers. 
Great co-operation.

Americas
- U.S.A.
Asia
- Hong Kong
- China
- Singapore
- Malaysia

Europe
- Italy
- Spain
- UK, Benelux
- Germany
- Norway
Eastern Europe
- Poland
- Russia
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30

GCP 2004 Customer 
comments...development ideas
We would like to have more market and 
background information exactly from our 
perspective, closer cooperation in planning 
phase

Different work styles/non standardized offer-
ings in different countries

Perhaps too tight schedule (as we had so 
many meetings that we did not had time to 
our normal business at all) but that’s partly 
our fault as we might have instructed our 
contact for preferred schedule (ie starting at 
10 am instead of 9 am would give necessary 
daily time to take care of urgent emails etc.).

31

GCP 2004 Customer 
comments...development ideas
Perhaps a bit more market information (e.g. 
about operators and media we got that, but 
not much from operator-independent ones)

More investments in industry expertise in 
Spanish speaking region, more insight about 
opportunities and how to seize them there

We could have more meetings, some cancel-
lations too

   Results are what counts. As the follow-up 
process is still going and (and will probably 
take quite a while), it is impossible to rate 
the overall quality of the road-shows.

32

GCP 2004 Finpro local experts’ 
remarks 

Carrier window of opportunity is closing in 
major countries – hot opportunities in emerg-
ing markets

Only hot offering or major licensing deals 
open carrier doors

Second tier could cover a great deal of mar-
ket

Value chain is more complex in Europe

33

GCP 2004 Finpro local experts’ 
remarks 

Competition is very keen – there are 400+ 
developers

Industry is consolidating fast in major coun-
tries

Revenue share is still main revenue model

Creativity with alternative channels and part-
nerships helps

34

GCP continuation…what’s next

35

Solution for well managed and rapid growth 
– operation Rapido 

Sales and Marketing Units for 
selected Companies

Americas Rapido Office covering e.g.
- U.S.A., Canada, Brazil, Mexico, Chile

Europe Rapido Office
- Italy, Germany, Spain, Portugal, UK, 
France, Norway, DK, Czech Republic, 
Hungary, Poland, Russia, Turkey

Asia Rapido Office
Hong Kong,SK, JPY, China, Taiwan,
Singapore, ANZ, Malaysia, Thailand,
Philippines, India  
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36

INCCOM faces a challenging 
environment 

Challenges
- Cross-media convergence?
- Roles and relationships of participants of 
  the value chain?
- Risks and potential?
- Business model?
- Pricing?
- Media consumption?
- User control to select content?
- Which content on which terminal?
- Native cross-media formats?
- Further development?

37

INCCOM faces a challenging 
environment 

 Key contributing technologies
- Mobile/wireless technology – multi-network 
  environment: GPRS, UMTS, WLAN, PAN
- DTVs, PVRs, DVDs
- Home networking
- Memories
- Broadband access
- Advanced networks & devices
- Streaming technologies, VPN, PAN, CDN …
- etc.

38

INCCOM faces a challenging 
environment 

Consumer

Via:
- Radio
- TV
- Mobile
- PC
- Print

How to enable easy access to content for 
any consumer…in a Profitable manner?

39

EU Project partners: Mobile 
– Broadcast – Market – R&D

40

INCCOM project
Project framework:

-  The consortium coordinates, aggregates 
and evaluate selected R&D initiatives and  
develops pragmatic exploitation models for 
commercial trials targeting the World Cup 
2006 (digital content, services and their 
cross-media distribution)

-  The World Cup 2006 provides an opportu-
nity to promote and accelerate the take up 
of value-chain-critical content and services 
via multiple platforms

41

INCCOM project
A selection of project tasks: 

-  To collect, organize and disseminate ex-
periences gained in individual projects on 
streaming media in a cross-platform envi-
ronment (production, broadcast, distribu-
tion, etc.)

-  To suggest integrated models and formats 
for interactive multimedia entertainment 

-  To define and suggest roles and relation-
ships in the streaming (IP-based content) 
market

- To stimulate cross-media co-operation

-  To accelerate the commercial exploitation 
of current R&D

- to consider, suggest and initiate pilot cases 
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42

INCCOM Value Added

43

Project Goals
To stimulate the commercial exploitation of 
R&D results and accelerate the take-up of 
advanced, platform independent content

To promote collaboration between different 
actors in the value chain

To promote development of new services & 
offers for multi-channel content

To develop cross-media business models to 
be implemented at the Soccer World Cup in 
Germany 2006  

45

Benefits for the participating 
companies 

Cross-media alliances and role definitions
-  For research, telecommunications, media, 

broadcasting, advertising companies

SME integration with the main drivers (net-
work operators, brands, terminals) of the 
value chain

Project partnerships developing products 
and/or services for the FIFA World Cup 2006 

46

Benefits for the participating 
companies

Increased information on customer behav-
iour and terminal selection
-  Focus product development and business 

planning

Integrated models for content production 
and delivery. 
- These relate to business scenarios that 
  utilise e.g. cellular and broadcast systems

New R&D projects at a national and/or inter-
national level

Project phases

44
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1

Value Chains in Entertainment 
Content Business

Neogames seminar 15.12.2004

Hanna Marttinen-Deakins

2 3

4

Japan
Mobile content 
business in Japan

how to be an 
official content provider?

Fenix Games Business Programme -

13.30 - 15.00

Mobiilipelien arvoketjut 
ja liiketoiminta 

maailmalla 
- Muu Aasia

Hanna Marttinen-Deakins

Head of Finpro HK

Where to obtain application form;

- Docomo; http://www.nttdocomo.co.jp/english/p_s/f/index_newip.html

- KDDI a.u.; http://www.entry.mobile.kddi.com/

- J-Phone; https://jphone.jcsp.j-phone.com/j-phone/english/about/index_qa.htm
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6

Mobile internet value chain
Content Providers  Taiwan
-  RocketNet, Sysnet, YesMobile, Taiwan 

Index, AniTime, AcerMall, Skysoft, Bestis, 
WalkGame, Softstar, InterServ, etc.

Aggregators
-   ELTA, Skysoft, iaSolution, UniGate, CMVS, 

YesMobile, (Portals), (Content providers)

Portals
-  Chunghwa, Taiwan Cellular, FarEasTone, 

KG Telecom, TransAsia, Mobitai, Yahoo, 
Yam, MTel, Netgene, ELTA

Transaction system Providers
-  Bank of Taiwan,  China Trust Commercial 

Bank, Hua Nan Bank, Taiwan Business 
Bank, Taipei Bank, International Commer-
cial Bank of China, Taiwan Cooperative 
Bank, etc.

7

Mobile internet value chain
Operators
-  Chunghwa, Taiwan Cellular, FarEasTone,  

KG Telecom, TransAsia, Mobitai

Notes:
-  Stock market information through wireless 

communication had been in use even be-
fore mobile telecom service deregulation in 
1997. Cross banks transaction has been in 
use for years too. Most banks provide mo-
bile transaction services. 

-  Emerging services market fields incl. per-
sonalization, mobile transaction related, lo-
cal based services, m-enterprise, telemat-
ics, etc. 

8

 South Korea
Different User experience:

-  Each operator offers sub-brands targeted 
at different market segments

- End users don’t’ buy technology

-  Loyal to brand, services, prices and good 
network

Mobile content business in Japan

Value chain for official content business 

5

Mobile Content Business Value 
Chain - China

9

China

10
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Government has very strong 
influence

Operators & many big manufacturers state 
owned
>  Influence in decisions and company 

politics

Government strongly supporting domestic 
industry

Pushing forward to create and use own 
standards

Frequently changing laws

Great Dragon, Datang, ZTE, Huawei

13

Market snapshot - Hong Kong
Summary

With one of the highest teledensities in the 
world and digitalized fibre based network, 
HK is one of the key centres for telecom in 
Asia. 

Serves as foreign companies’ Test-Bed for 
China and Asia market. Gov’t is pushing 
Wireless domain heavily in 2004.

The voice market is saturated while data 
penetration is increasing with double digit 
% every month. Further growth opportunities 
will thus come from data rather than voice.

Telcos are looking for cross country reve-
nues and other value streams. They are also 
looking for customized infotainment. 

14

Market snapshot - Hong Kong
Size 

7.25 million subscribers of which 2.8 mil-
lion use prepaid sim-cards. 460 million of 
SMS sent in 2003 (excl. MMS), 68.9M SMS 
sent/month (Jan 04), MMS figures not avail-
able by OFTA but the profit margin for MMS 
is high

Penetration 

Penetration rate: 110% June 04’ (incl Pre-
paid SIM). 

Penetration rate for data services (2.5G): 
850,000 (19.1% of mobile subscriber) 

(3G)  : 350,000 (late June 04, ½ year after 
launch) 

15

Market snapshot - Hong Kong
Growth rate 

Main growth will come from data services, 
21.5% of 2.5/3G penetration rate to non-pre-
paid user

3G subscribers number: 36,000 (in 1st 
month after launch). 

SMS Messaging: From 23.9M SMS sent/
month (Dec 02) > 68.9M SMS sent/month 
(Jan 04) & 13-16% monthly growth in last 3 
months

Maturity

Mature GSM and CDMA network. Improving 
3G network in terms of coverage, quality and 
services. Operators are looking for revenue 
streams from infotainment and other VAS.

16

Market snapshot - Hong Kong
Technology 

Network tech:  WCDMA, GSM, PCS, CDMA, 
TDMA, GPRS, HSCSD

Characteristics 

Market is very open to foreign players, but 
localization is important. Thus small foreign 
players should have a partner. Revenue 
sharing case-by case basis. Typically at 10-
30% for operator and 90-70 for CP%. Licens-
ing is typical

Source: OFTA (Office of the Telecommunica-
tions Authority, Hong Kong), Jan 04

Mobile Content Business Market - China

11
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Market insight - Hong Kong
Finland has a solid reputation as a provider 
of latest content and technology > easy to 
create interest

Good Opportunity in Data App in high speed 
network (2.5&3G)

3G: Hutchison has used the penetration pric-
ing strategy to maximize the market penetra-
tion. Data and streaming applications will 
be very popular within 1-2 years and will be 
integrated in our lives

Key to 3G in HK: More varieties of 3G hand-
sets, Battery lifespan, network capability, 
market education

19

Market insight - Hong Kong
Any content and application should be a 
“killer user experience” rather than “killer ap-
plication”.

Team up with a local partner!

Operators: Revenue sharing in the range of  
10-30(Operator):90-70%(CP)

Use Hong Kong as a window to host your 
websites and operate your content data-
bases

20

Sales success factors - Asia
1. Have good relationship and cooperation 
    with local partners and carriers.

2. Understand local regulations

3. Understand local culture and need for 
    localization of particular products

4. Have unique product or application, which 
    differentiates your company from others

5. Use well known “brands” under foreign 
    companies

6. Be ready to provide when asked…pace is 
    very fast!

7. Remember you are selling FUN STUFF 
    and NOT technology..see what the South 
    Koreans are doing

21

Words of wisdom for content 
companies

Everyone wants to say “Oh, the Japanese 
are strange. They love tiny and miniature 
things and that’s why cell phone services 
have taken off there. But the truth is that we 
are normal, and it’s the other guys who are 
something odd.

It’s not about being Japanese. Its’ about 
KNOWING what people WANT and HOW to 
SELL the RIGHT WAY.

 Father of i-mode Mr Takeshi Natsuno

22

Contact
To know where to sell, who to sell to and how 
to sell in Japan, South Korea, China, Hong 
Kong and Taiwan, please contact Finpro’s 
ICT staff! or ICT Wireless GIT member in the 
region:

Finpro China

Ms. Hanna Marttinen-Deakins
Head of Finpro South China
Head of China ICT Team

Phone: +852-25213316
Mobile: +852-91957417
Email: hongkong@finpro.fi
Web: www.finpro.fi/china

Current products, opportunities and 
needs (3G) - Hong Kong

- 3 Hong Kong, Hutchison www.three.com.hk

17
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Fenix Games Business Programme -

13.30 - 15.00

Mobiilipelien arvoketjut 
ja liiketoiminta 

maailmalla 
- Eurooppa

Marjaana Karjalainen 

Head of Finpro Italy

1

Global Content Partnerships
Europe

Marjaana Karjalainen

Neogames
April 2005

2

Contents
European Mobile Gaming Markets

Market Update on Main Markets (UK, Italy, 
Germany)

European Market Trends

Considerations and Opportunities for Finnish 
Developers

3

Breakdown of Worldwide Mobile 
Gaming - Revenues, by Country/

Region, 2003 & 2008

Source: Screen Digest, November 2004

4

Growth Potential

Source: Gartner

Revenue Sharing in Mobile Gaming 
in Europe

5
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6

Two Business 
Models

Europe

Source: MBlox

7

Market snapshot - Germany
Summary

Largest market in Europe: Potential and 
challenges! Access to the German speaking 
area!

Size

The total number of subscribers reached 
71,3 million in Q4/2004, 26% of that through 
service providers. In 2004, 91 million MMS 
(31 million/2003) and 20,6 billion SMS were 
sent. T-Zones and Vodafone Live! claim to 
have roughly a 5 and 4,3 million subscribers 
respectively.

8

Market snapshot - Germany
Penetration

Currently the rate is around 86,4 %, which is 
about equal to the  EU average

Growth rate

6,5 million new subscribers 2004. Despite 
to the fall of MMS message prices by 70%, 
MNO revenues grew 8.3% EUR 22,1 billion. 
Amount of UMTS users  was 250 000 in 2004 
and predicted to grow to 2,5 million end of 
2005 

9

Market snapshot - Germany
Maturity

Slightly below European average. T-Mobile, 
Vodafone, E-Plus (KPN) and o2 provide simi-
lar content services over Germany, UK and 
the Netherlands.

Technology

WCDMA,UMTS, GSM and GPRS are all be-
ing used. WCDMA was introduced in 3/2004 
by Vodafone D2 and now supported by all 
operators.

10

Market snapshot - Germany
Characteristics

If the products are strong, the market is 
open for foreign partners.  Revenue share 
deals used to be rather unprofitable for con-
tent providers, but due to increasing compe-
tition among operators, conditions for CPs 
have improved and occasionally more than 
50% goes to the content provider
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11

Operator snapshot - Germany
O2

Former Viag Interkom, Second tier opera-
tor, no. 4 in Germany with a market share of 
10.4% and 7,4 million subscribers

Brand: o2 Active

heavy UMTS-focus, with new sur@home in-
ternet connection for home via UMTS

Content contact:Annette Gruber , Wholesale

12

Operator snapshot - Germany
T-Mobile

The largest operator with a market share of 
38,5% and 27.47 million subscribers

Brand: T-Zones

”multimedia”-focus, goal to provide multime-
dia content via UMTS, GPRS and W-LAN

13

Operator snapshot - Germany
E-plus

No. 3 on the German market with a share of 
approx. 13,3% with 9,5 million subscribers

Brand: i-Mode

Medium term goal is to raise no. of subscrib-
ers to 10-11 million from the current 9,5 and 
hence continue to hold the no. 3 position on 
the German market

14

Operator snapshot - Germany
Vodafone D2

Number 2 on the market with a share of ap-
prox. 37.8% with 26,94 million subscribers. 
Largest and the most independent country 
operator within Vodafone group

Brand: Vodafone Live!

UMTS focus

Vodafone Live! with 4,3 million subscribers

Content contact: Uwe Kalkuhl, Partner Man-
ager
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Content products value chain - 
Germany

Analyses

Mobile operators, portals (T-Mobile and Vo-
dafone), Jamba! and Handy.de most natural 
sources for mobile content

Estimated German mobile content market 
2004 (without SMS) 300-400 MEUR

TV stations led by RTL, Prosieben, MTV and 
Premiere increasingly involved in content 
(mobile) business; Mobile TV over UMTS 
lauched by Vodafone Live! with RTL Mobile

Most of the players are now developing their 
FIFA Worlcup Portfolio for content services

Consolidation and the Americans’:  In June 
2004, VeriSign acquired Jamba and 2005 
InfoSpace bought Elkware

17

Market snapshot - UK
Summary

The UK market is one of the leading and 
most competitive wireless markets in the 
world. The UK is also Europe’s leading 
media and music industry market. Though 
fiercely competitive, the market offers oppor-
tunities for mobile content services develop-
ers.

Size

The total number of active mobile customers 
exceeded 58,4 million (59 million inhabit-
ants) for the first time (Q3, 2004). Pre-paid 
accounts for app. 68% of this. Average MMS 
and WAP use fell slightly in the third quarter 
of 2004.

18

Market snapshot - UK
Penetration: Steady 

Growth rate

Mobile sector overall revenue growth 4% 
over quarter (Q3, 2004). Total mobile rev-
enues were £11,6 billion in the year to Sep-
tember 2004, some 14% higher than the 
previous 12 month period.

19

Market snapshot - UK
Maturity

Established, but growing market for value 
added services (operator push for offering 
new services) as operators looking for weap-
ons in their market share battles.Mature GSM 
networks. The final quarter of 2004 was a 
significant one for the UK telecoms industry 
with the launch of consumer 3G services 
from both Vodafone and Orange. 3UK also 
reported it had hit the regulatory requirement 
of 80% population coverage for its services 
three years in advance of its licence obliga-
tion and 3G is now well on the way to be-
coming fully established in the UK.

15

Content products value chain - Germany
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20

Market snapshot - UK
Technology

Predominantly GSM, with GPRS. GPRS ena-
bled devices now account for 50% of all 
registered mobile phones. 3G steadily ex-
panding. 

Characteristics

Very tight revenue sharing deals with opera-
tors. 

Operators expect quick implementation of 
services for fast revenue generation and 
sustained volumes. Operators are not mar-
keters.

21

Operator snapshot - UK
Orange UK

Focus on customer intimacy through needs-
based market segmentation to drive usage 

Delivery of a unique end-to-end customer 
experience, developing its intelligent net-
work, developing key industry alliances

3G launched commercially in December 
2004

22

Operator snapshot - UK
T-Mobile UK

T-Mobile has recently concentrated in 
strengthening their international division.

Recently targeted SOHO (small office/home 
office) market

3G datacards, combined with WiFi Hot Spot 
access, launched in July 2004. 

23

Operator snapshot - UK
Vodafone UK

Vodafone has the global focus to cover all 
market sectors 

Global decision making in the UK and in 
Germany

Launched 3G data card on April 2nd 2004, 
Vodafone Live! With 3G launched in Novem-
ber 2004

Focus on Vodafone brand and services such 
as Vodafone Live!

24

Operator snapshot - UK
O2 UK

Focus on mobile data services for business 
users

Targeting high-value customers.

“O2 Active on 3G” launched in February 
2005. GPRS still the main bearer of multime-
dia services

25

Operator snapshot - UK
Three

Pure 3G approach. Network and services 
purpose built to deliver 3G

Focus on being multimedia communications 
company – mobile telephony, internet and 
media.

”Three” has been offering 3G service since 
March 2003.  When smaller and more ap-
pealing 3G handhelds arrived in the market 
a year ago, ”Three” started growing extreme-
ly fast. It is now acquiring market share from 
others. In March 2004, the company had 
only a couple of hundred thousand subscrib-
ers. In March 2005, their client base had 
grown up to 2,3 million.
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Operator snapshot - UK
Virgin Mobile

Aggressive and fast growing virtual opera-
tor targeting 18-35 year old market group. 
Fastest growing UK mobile network for past 
2 years.

Virgin has recently bought T-Mobile’s stake 
of Virgin Mobile, but will still operate on T-
Mobile network.

MVNOs

Tesco, Sainsbury’s, CarPhone Warehouse, + 
numerous others (small, not very successful)

BT is building an MVNO as well; launch of 
BT BluePhone expected in autumn 2004

27

Content products value chain 
UK

Property (brand) owners

-  BBC, FT, Disney, Ubi Soft Entertainment, 
EA, Eidos UK

Developers

-  Ideaworks3D, Digital Bridges, iFone UK, 
Masabi, THQ Wireless, BlueSphere Games, 
Morpheme, Cheeky Wireless, Purple 
Software(?)

Publishers

-  Ubi Soft Entertainment, Digital Bridges, 
Rnbworld.Com, Eidos Interactive, Taito, 
THQ Wireless, Activision, MonsterMob

28

Content products value chain 
UK

Aggregators

-  iTouch UK, Opera Telecom, Telecom One, 
Digital Bridges, Mform/nGame, Amplefuture 
Ltd, Endemol Entertainment, Dialogue, 
Brainstorm, Flytxt, WIN

Operators

-  O2, Vodafone, Orange, T-Mobile, Three 
(3G), MVNOs, Virgin Mobile

Portals

-  Vodafone Live! (Vizzavi), O2 Online 
(Genie), Yahoo!Mobile,  BBCi, Boltblue, 
Hellomoto, Phonegamer.et, 
Wirelessgames.com

29

Content products value chain 
UK

Analyses

Challenges: Multiple and still unclear roles 
of players; Mobile portals being ‘re-merged’ 
back to operator/internet portals – future 
roles after initial failures remain to be seen.

Very tight competitive situation. Operators 
still dominating (access to consumers who 
decide what is kept on service portfolio = 
volumes). Brand owners in strong position 
vis-à-vis developers and publishers.

Below:

Current products, opportunities 
and needs

UK
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30

Market snapshot - Italy
Summary

Italian mobile market is among TOP 3 in 
Europe with the highest penetration rate. 
Strong demand for content. In year 2004 
MMS is the key word, but SMS still play an 
important role (especially for information and 
entertainment) 

Size

Total number of subscribers is more than 60 
million 

The market for mobile content products is 
big, and it is still growing (mobile VAS Mar-
ket in year 2003: 408 EUR million = +61%)

31

Market snapshot - Italy
Penetration: Currently over 100  %

Growth areas

Consumer and business contents (i.e.: work 
force / sales mobility)

Maturity

Very mature market. It is still growing, but 
growth rate is decreasing

Competition: shift form voice ARPU to con-
tent ARPU

32

Market snapshot - Italy
Technology

GSM (2.5G) and UMTS.

2004: UMTS launch for traditional GSM op-
erators (in year 2003 - apart H3G – operators 
decided to postpone it) 

Characteristics

Operators’ negotiation power is still high, but 
with some important changes  in the value 
chain, which started by the second half of 
2003

Business model: operators opening to con-
tent and service providers

Mobile VAS: WAP push re-launch (m-sites), 
Java technology, mobile video => bigger 
role played by WASPs, aggregators and Me-
dia companies

33

The Market - Italy
The types of contents – base 408 mill. €

Source:  Politecnico di Milano

35

Operator snapshot - Italy
TIM

The market leader. First mobile operator 
in Italy and in the TOP 3 in Europe (also 
with a strong presence in Turkey and Latin 
America)

Offering a wide range of SMS and MMS serv-
ices in partnership with 200 content provid-
ers

A remarkable part of VAS revenues (Q3 2003 
= 743 ml EUR totally ) come from MMS

Mobile TV: partnership with public and pri-
vate broadcasters

Mobile VAS in Italy

Source: Politecnico di Milano

34
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Operator snapshot - Italy
Vodafone

The Challenger (former Omnitel)

Success on the Italian market of Vodafone 
Live! (780.000 clients by the end of 2003), 
offering VAS via GPRS and GSM-WAP

Most downloaded services: information, java 
games all “football-related” services (!!)

37

Operator snapshot - Italy
WIND

The Small and Flexible. An integrated (fixed, 
mobile and ISP) communications operator

Strategic partnership with DoCoMo: offering 
of services via i–Mode (150 providers by the 
end of 2003): games, music, chat, utilities, 
e-mail (the killer application), etc.

However, also GSM services still strongly 
developed   

38

Operator snapshot - Italy
3 (H3G)

The Innovator. Mobile-video operator with 
2 million subscribers It is a “video-centric” 
company. VAS services (soccer, maps, in-
fotainment) via “Portale 3” platform ensure 
high revenues (ARPU=75 EUR). Video-call’s 
contribution is still marginal 

Device distribution: handset shortage made 
ineffective the Christmas subscription cam-
paign 

Partnerships with media companies seen as 
strategic

39

Content products value chain 
- Italy

Kuva alla - Image Below

Analyses

High competition in the SMS value chain, 
with many players integrating into two or 
more steps. 

Only operators have capabilities to cover the 
entire chain, but they will not (they don’t aim 
to be “editors”) 

Considerable changes within the value 
chain: WASPs and providers play a growing 
role; there are new opportunities for tradi-
tional media companies.

About the business model: operators are 
“forced” to be more open towards other play-
ers

40

Content products value chain - Italy



Muistiinpanot:
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................

109

41

Current products, opportunities 
and needs - Italy

Yllä -  Above

42

European Market Trends - 
Operators

Operators in developed mobile markets look 
for branded content and a large product 
range

Pan-European decisions becoming more 
and more important (T-Mobile, Orange, H3G, 
Vodafone)

Number of game developers and games in 
the operators’ portfolio going down  

Integer non massa non turpis pellentesque euismod. Curabitur 
venenatis, ligula sed consectetuer ornare, elit urna suscipit 
elit, placerat rutrum nibh tor tor a elit. Sed odio mauris, mattis 
vel, commodo a, aliquam a, metus. In at odio at sapien cur-
sus dictum. Vestibulum vel ante id nunc varius consectetuer.

43

European Market Trends – Other 
Players

Content aggregators look for good quality 
games and a large portfolio

Cross-border decisions gaining importance 
here as well (e.g. Monstermob, Buongiorno)

New entrants in the value chain: Media hous-
es and brands

44

Considerations for Finnish 
Developers

Branded games are easier to sell

Create global push and local pull

If you can’t beat them, join them
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45

Opportunities for Finnish 
developers

3G and i-mode

Real multi-player and location based games

Branded games for operators

New players in the value chain

Good quality games for aggregators

New emerging markets

46

Contact information
Finpro Italy
Milan

Marjaana Karjalainen
Head of Trade Center, 
Wireless Global Team Leader

Tel: + 39 02 3191 07217
Mobile: + 39 348 222 1847
Marjaana.karjalainen@finpro.fi
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Fenix Games Business Programme -

13.30 - 15.00

Mobiilipelien arvoketjut 
ja liiketoiminta 

maailmalla 
- USA

Jussi Heinilä 

Head of Finpro Silicon Valley

1

Global Content Partnerships
United States presentation

Jussi Heinilä

Version 3.0, Dec 15 2004

2

Market snapshot - United States
Summary

The U.S. market is the number two wireless 
market in the world. The country have en-
joyed strong push of downloadable content, 
while domestic developers are gaining more 
control. Market is strongly controlled by top 
5 carriers, portals are expected to raise in 
2005-06.

Size

The total number of subscribers 172 million1 
(data subscribers 35 million2)

The market for mobile content products is 
big, but still evolving.

1 CTIA

3

Market snapshot - United States
Penetration

58% (as of November 2004)

Growth rate

14% yearly growth (June 2003 – June 2004)

Growth in business and consumer segments, 
special focus on teens

Maturity

3G networks up in some major cities (CDMA 
1xRTT EV-DO and UMTS)

Network coverage still an issue, especially 
with rural GSM networks

4

Market snapshot - United States
Technology

CDMA family is growing faster than GSM, 
contenders include iDEN

Characteristics

Higher ARPU than in Europe, carriers control 
the content distribution

Global entertainment and media giants pro-
vide partnership opportunities

Competitive and innovative market, differen-
tiation is important

5

Operator market structure
By operator

Operator Network Subscribers

Cingular TDMA/GSM 47 million
Verizon Wireless CDMA 42 million
Sprint PCS CDMA 23 million
T-Mobile GSM 16 million
Nextel iDEN  15 million
Alltel (Regional) CDMA 8 million
U.S. Cellular
(Regional) TDMA/CDMA 5 million

Source: Company press releases Fall 2004
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6 7

Operator market structure
Analyses

The operator market in the U.S. is very com-
petitive characterized by price wars between 
the five national carriers with confusing, 
1-2 year service plans. The merger of AT&T 
Wireless and Cingular created the largest 
carrier in the country, while other merger ru-
mors continue to circulate.

MVNOs are occupying the market, most 
of them using the Sprint CDMA network. 
MVNOs have strong content focus and the 
most potential way to distribute adult con-
tent. Virgin Mobile claims to have 10% ring-
tone market share.

The five national carriers are followed by a 
great number of regional operators most im-
portant of which are Alltel and U.S. Cellular. 

8

Operator snapshot - U.S.
Cingular

The consumer and young adult oriented car-
rier with a distinctive brand

Transition still in progress from TDMA to 
GSM/GPRS in some states

Battling with Verizon to keep the #1 spot in 
2005. Expected to push SMS services.

9

Operator snapshot - U.S.
Verizon

The second largest U.S. wireless carrier with 
a 45% ownership by Vodafone

Most successful content distributor with 
strong promotion for Get it Now (BREW) 
service

Very extensive digital network with analog 
support in rural areas. 1xRTT EV-DO 3G.

10

Operator snapshot - U.S.
Sprint PCS

Family-oriented service innovator in the 
CDMA camp with TV/video streaming serv-
ices

Promoting Sprint Vision VAS service, aggres-
sively attacking business market with ads

Largest network operator for MVNO’s, with 
over 20 service agreements

11

Operator snapshot - U.S.
T-Mobile

The fastest growing national carrier, focused 
on communication and consumers 

Ramping up T-Zones downloadable content 
service

Pure GSM operator, integrated GPRS/EDGE/
Wi-Fi data service plans

Operator market structure
By network technology

Technology Subscribers

CDMA 81 million
GSM 43 million
TDMA 27 million
iDEN 15 million
AMPS 5 million

Source: EMC October 2004
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12

Operator snapshot - U.S.
Nextel

Begun to seriously push downloaded content 
in summer 2004 by opening WAP portal

The number one business-market carrier, 
PoC (push-to-talk) in every handset

iDEN network with J2ME downloads, 3G 
WiDEN technology deployment still open

13

‘The New Cingular’
Merger of AT&T Wireless and Cingular:

Cingular (owned by SBC and Bellsouth) and 
AT&T Wireless merged in October 2004 cre-
ating the largest mobile carrier in the U.S.

Globally the 3rd largest carrier (shoulder to 
shoulder with NTT DoCoMo in Japan)

Counter-Strike to Verizon Wireless (owned by 
Verizon and Vodafone), the fastest growing 
U.S. carrier

Merger leaves only two GSM carriers in the 
country, Cingular and T-Mobile, to battle 
against the CDMA camp

Provides fastest time-to-market for European 
content providers because of similar GSM 
handsets

14

Content products value chain - 
Property owners

Film, TV
-  Sony Pictures, MGM, Walt Disney, ESPN, 

ABC, Fox, Fox Sports, Nickelodeon, 
Cartoon Network, New Line Cinema, 
Universal Pictures, Paramount Pictures,
Warner Bros, DreamWorks SKG,HBO

Games
-  EA, THQ/THQ Wireless, Sega/Sega Mobile, 

Ubisoft/Gameloft, Activision, Atari, Namco, 
Acclaim, Midway, Capcom

Music
-  Warner Music Group, Sony Music, Island 

Records/Def Jam, Universal Music, EMI, 
BMG

15

Content products value chain - 
Developers

Music, sfx, tones 
-  MIDIRingTones (AG), Sound Ideas, 

Crossing Point,Valentino, LoudLouder-
Loudest, Wavegeneration, Etc.

Graphics, cards, images
-  Funcaster, Funmail, Springhill Wholesale, 

Pinuptoons, Uclick.com, Hallmark,Ame
ricanGreetings.com, MobileGreetings, 
123Greetings.com, AP,Corbis, Hemera, 
Comstock, Zuma Press

Games
-  BlueHeat Games, Monkeystone Games, 

Animobile,Blue Lava Wireless, Chasma, 
MobileScope, Reaxion, Cosmic Infinity, 
Pronto Games, Knockabout Games, TKO, 
PixelJump, Vicarious Visions, Sennari 
Games, SurvivorSoft etc.

16

Content products value chain - 
Publishers / Aggregators

Multi-category
-  Mforma, InfoSpace Mobile, Disney Mobile, 

Faith West, Airborne Entertainment, 
Dwango, Zingy, Runtones (Sony Music), 
Ztango, Cellus USA, Kanematsu (Xringer), 
Musikube, Yamaha, Versaly, Corbis, 
Hip-n-Tasty

Games focused
- Jamdat Mobile, Sorrent, Digital Chocolate, 
Gameloft, InFusio, Square Enix, Starwave 
Mobile (Disney), THQ Wireless, Sega Mobile, 
Digital Bridges, Kayak Interactive, Cybiko, 
Walt Disney, Sony Pictures Mobile, Mophun 
Thumbworks, Sumea, Mr. Goodliving, Jum-
buck, Com2us, Centerscore, Elkware

17

Content products value chain - 
Publishers / Aggregators

Technology companies
-  Tira Wireless, 4thpass, Pinpoint, Pixo 

(Sun), Mobile365, Summus, Real Networks, 
Qpass, Crisp Wireless
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18

Content products value chain - 
Operators

First tier
-  Cingular, Verizon Wireless, Sprint, T-Mobile, 

Nextel

Second tier
-  Alltel, U.S.Cellular, Leap Wireless, Western 

Wireless, Dobson, MetroPCS, Qwest, 
Nextel Partners, Triton PCS, Rural Cellular, 
Alamosa Holdings

MVNOs
-  Virgin Mobile, 7-Eleven, Boost Mobile, 

Amp’d Mobile, Uphonia, TracFone, Liberty 
Wireless, DBS, Locus, Omni Prepaid, ESPN

19

Content products value chain - 
Portals

Mega portals
- AOL Mobile, MSN, Yahoo!, Lycos, Excite

Mobile plays
- Zingy, Jamster, Mobilecraze.com, 
Nextones.com, Mobilevibes.com, 9squared, 
MidiRingTones (AG)

Community portals
- SMS.ac, Blah.com, Upoc.com

20

Mobile Games Market U.S.
Market size and growth figures

Source: IDC / UBS / In-Stat/MDR

21

Mobile Games Market U.S.
Market size and growth figures

Mobile game revenue is expected to grow 
147% year-to-year, from $160M in 2003 to 
$394 million in 2004. Growth for 2005 about 
75%.

In 2003, 65% of the total market was derived 
from one-time purchases, whereas 35% was 
subscription based.

U.S. represents some 15% of the global 
market and has showed very fast growth in 
2004.

18.7 million people downloaded total 82.2 
million games in 2004.

22

Mobile Games Market
Market trends - U.S.

2004 was the turning point in mobile gaming 
sector

Over $200M of VC funding was pumped in

JAMDAT succeeded with $90M IPO, market 
cap $0.5B

M&A activity high, expected to continue in 
2005

Dozens of new companies entered the mar-
ket

23

Mobile Games Market
Market trends - U.S.

San Mateo, Silicon Valley, is the new hotspot 
in the industry

Strong sports brands like NBA, MLB, NFL, 
Fox Sports, and console/PC game titles such 
as Driv3r entered the market

Mobile gaming industry saw the first ‘mega-
hit’ games, like  JAMDAT Bowling and retro 
games like PacMan and Tetris
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Mobile Games Market
Largest publishers/aggregators sorted by the size 
of game portfolio

24 25

Mobile Games Market
U.S. Market Characteristics

The U.S. is one of the biggest markets for 
mobile content, but has quickly become 
very crowded. Best opportunities are offered 
through partnerships with aggregators and 
publishers.

Most carriers have very strict demands for 
technical quality and testing, because of 
fear of rising customer support costs

Good revenue share deals, e.g. in games 
typically 65-80% goes to developers who 
have direct carrier relationships

26

Mobile Games Market
U.S. Market Characteristics

Significant revenue opportunity; a great 
game will make 50K downloads per month 
e.g. on Sprint and the best selling ring tone 
has been downloaded 500,000 times

Support for U.S. specific handset makes 
(and models) is very important, such as Mo-
torola, LG, Sanyo, as well as BREW

27

Industry Insider Interview
Robert Tercek, Chief Strategy Officer, 
MFORMA Group

MFORMA concentrates on multiple content 
categories, including information services, 
ringtones, graphics and games

U.S. carriers have done a great job distribut-
ing mid-end, content-enabled phones and 
made the purchases easier

Client-service applications will become more 
important

CDMA-based data services are well ahead 
of the GSM world

28

Industry Insider Interview
Verizon’s Get It Now (BREW) service is the 
most advanced in the market, providing e.g. 
excellent subscription services

7000 companies are involved in mobile en-
tertainment globally

Macromedia’s Flash Lite technology will 
solve many graphics display problems in ad-
vanced applications

Source: Moconews.com

29

Industry Insider Interview
Konny Zsigo, President, Wireless Devel-
oper Agency

According to him, U.S. game distribution is 
divided as 40% Verizon, 40% Sprint, 10% 
Cingular and 10% everyone else

Recommends OpenPath and Tira Wireless 
for handset porting

Estimates that a new game in the Sprint WAP 
deck will drive $10,000 - $20,000 of revenue 
in the first month and $8,000 - $12,000 in the 
second month after the release.
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30

Industry Insider Interview
European companies entering the U.S. mar-
ket often underestimate the importance of 
porting games to handsets used by U.S. 
carriers, and testing the applications on the 
local networks, to get carrier approval for 
distribution.

WDA aggregate content to the top carriers 
with 15% revenue share. Basic service costs 
$1,000/year, premium service more.

Source: Finpro interview

31

Industry Insider Interview
Lou Fasulo, Mobile Entertainment Dude, 
Cingular Wireless

Evolution of mobile games:
1. Quantity over quality, anything will do 
    (2000-2002)
2. Original ideas, great graphics, playability   
    valued (2003)
3. Megabrands (media, console gaming) 
     entered mobile (2004)

- Currently too much focus on brands: 
  More original content!
- Demand for multi-player and 
  location-based games

32

Industry Insider Interview
Mobile phone is not another game console, 
developers are currently ignoring this which 
results in poor games

More innovation and new ideas needed – de-
velopers and publishers need to take risks to 
succeed

Believes content business will be important 
for carriers

Source: Austin Game Conference panel

33

Opportunities
New, truly innovative games and entertain-
ment applications will get attention from car-
riers

Partner with existing publishers/aggregators 
to sell your games on carrier decks

Offer 3rd party development services for 
console game publishers seeking to bring 
their games to mobile
(Finland has very cost-efficient developers 
compared to U.S.)

Strategic partnerships with leading mobile 
game publishers entering the European mar-
ket

License brands to develop games on from 
leading media and game companies

34

Contact information
Finpro USA, Silicon Valley, Palo Alto, Cali-
fornia

Jussi Heinilä
Head of Trade Center, GCP Project Leader

+1 650 461 6900
jussi.heinila@finpro.fi

Miika Nevalainen
Senior Consultant

Juhani Polkko
Analyst
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Pelien ammattimainen 
myynti

Myyntityö on vaativa laji. 
Myös pelejä voi ja pitää 
myydä ammattimaisella 
otteella. Ammattimaisuus 
tarkoittaa systemaattisuutta, 
suunnitelmallisuutta ja 
kurinalaisuutta. Monissa 
peliyrityksissä kunnianhimo 
loppuu pelin kehittämiseen. 
Jotta yritys menestyisi, pitää 
myös myyntitoiminnan olla 
kunnianhimoista. Suomalaisista 
pelitaloista löytyy loistavia 
myyntiosaajia, esimerkkinä 
DC:n Ilkka Paananen, joka 
sai Mercuri Internationalin 
palkinnon ansioistaan 
myynnissä.

Päivän kouluttajista Finpron Marjaana Karjalainen ja Pirjo Toivanen ovat olleet itse 
vaativissa myyntitehtävissä ja toisaalta avittaneet lukuisia suomalaisia ohjelmisto- ja 
peliyrityksiä kansainvälisessä myynnissä. 

Koulutuspäivän materiaaleissa käydään läpi pelien myyntiin liittyviä perusasioita:
 - myyntiin valmistautuminen
  - myyntiargumenttien rakentaminen
  - asiakkaisiin tutustuminen
  - myynnin budjetointi ja organisointi
  - myyntityön suunnittelu ja aikataulut
 - Myyntityö ja neuvottelut
  - neuvottelutaktiikka
  - kulttuurierot käyttäytyminen eri kulttuureissa
  - klousaaminen eli kaupanteko

Edelleen päivän esityksissä on hyvää käytännön tietoa rahan kotiuttamisesta (Netsi-
ze), vihjeitä miten myydä pelejä operaattoreille ja näkemyksiä mitä ostaja arvostaa.

Oman mielenkiintoisen lisänsä tuovat Ilari Kuittisen suorasukaiset näkemykset pelien 
myymisestä ja mm. brandin hallinnasta ja kehittämisestä.

Koulutuspäivän keskeinen sanoma tiivistyy seuraaviin asioihin:
 - ota myyntityö vakavasti
 - tee myyntityö systemaattisesti
 - hanki ammattitaitoa tai kehitä sitä itsellesi
 - varaa myös myyntiin rahaa, ei vain kehittämiseen
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Koulutuspäivä 5

Aika: 25.1.2005
Paikka: Dipoli

OHJELMA

9.00 Koulutuspäivän aikataulu ja tavoitteet, aamukahvi

Mikko Honkakorpi, Stratura Group Oy

9.15 Myyntityön perusteet, myyntiprosessi

Marjaana Karjalainen & Pirjo Toivanen, Finpro

11.15 Tauko

11.30 Sisältölaskutuksen järjestäminen

Valtteri Pukander, Netsize

12.00 Lounas

13.00 Käytännön kokemuksia pelien myyntityöstä

Ilari Kuittinen, Housemarque

13.45 Miten myydä konsepti operaattorille

Tero Mäkinen, TeliaSonera eDome

14.15 Tauko

14.30 Brandien merkitys ja käyttö myyntityössä

Petteri Vainikka

15.00 Shareware-malli pelien myynnissä

Kristoffer Lawson, FadGames

15.30 Tehokas pelidemo - käytännön esimerkkejä

Fernando Herrera, Pixelgene Oy

16.00 Loppukeskustelu
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-Fenix Games Business Programme

9.15 – 11.15

Myyntityön perusteet, 
myyntiprosessi

Marjaana Karjalainen &

Pirjo Toivanen

Finpro

1

Pelien kansainvälinen myynti 
Kuinka suomalainen myy 

maailmalla?
Fenix Games Business Programme
Helsinki, 25.1.2005

Pirjo Toivanen and Marjaana Karjalainen
ICT Wireless Global Team

2

4

Matkalle – koska raha kassaan 
kilahtaa?

Päästäänkö tapaamaan?

Onko meillä jotain ainutlaatuista?

Voiko meihin firmana luottaa?

Evaluointi, Sopimus, Installointi, Testaus, 
Julkistus, Laskutus

5

Miten valmistautua?
Value proposition, business model/concept
Ja kuinka se kaikki esitetään paikan päällä?

What we are? What we do?

What the product does? Unique selling 
points (UPS)

How we can prove this works?

How we make money? 
How you could make even more money?
How we are going to stay alive and grow 
strong?

Sisällysluettelo
Matkalle – koska raha kassaan kilahtaa?

Miten valmistautua? 

Ensikontakti

Myyntitilanne

Tyypilliset vastakysymykset FAQ

Mitä asiakkaasta tulisi tietää

Entä kun asiakas kiinnostuu?

Voiko jokin mennä pieleen?

GCP ja Rapido – Finpro myyntiresurssina

Yhteystiedot

3

Matkalle – koska raha kassaan 
kilahtaa?
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6

Agenda
Mikä firma tavataan? Tunnemmeko ketään 
joka tekee näitten kanssa bisnestä? Ovatko 
luotettavia? Kuka tavataan? Mistä hän voisi 
innostua? Kenelle raportoi? Miksei ole mu-
kana? Mitä me tiedämme jo tästä firmasta? 
Onko niillä sopimuksia meidän kilpailijoit-
temme kanssa? Mitä ne myyvät? Miten ne 
myyvät? Kuinka monta peliä kuukaudessa? 
Montako latausta OTA? Millä hintaa kilpailijat 
ovat tehneet kauppaa muiden kanssa? Mikä 
on bisnes-mahdollisuus euroissa? Paljonko 
vaatii panostusta meiltä? Kannattaako pa-
nostaa? Mitä me itse asiassa tavoittelemme? 
Kuka meiltä lähtee? Agenda; lähetetäänkö?

8

Myyntitilanne
Me tiedämme tästä firmasta ja sen tarvetilas-
ta niin paljon että 
- voimme myydä minimissään tällä hinnalla
- tällä aikataululla
- tämän kokonaispaketin
- korkeintaan voimme tinkiä vielä tämän.

Me tiedämme tai olemme melko  varmoja, 
että tämä tyyppi pystyy päättämään näistä 
ehdoista.

9

Myyntitilanne
Tämä niitten juttu on ihan kiva, mutta minua 
huolettaa 
- onko niitten data Suomesta luotettavaa
- meneekö palvelin tukkoon
- pysyvätkö ne aikataulussa
- millä teen tämän yksikön tuloksen
- onko näillä rahkeita ja kuinka pitkään
- ostaako meidän kilpailija koko firman?
- ovatko hengissä vuoden kuluttua?

10

Myyntitilanne
Vastaa kysymykseen kysymyksellä? “ What 
would you prefer; what do you like most?”

Älä mainitse hintaa ennen kuin kuulet mitä 
yleensä maksavat. ”How much do you pay 
for that?”

Varmista, että kaikki myynnin esteet on pöy-
dällä, ennen kuin annat hinnan. ”Is there 
anything else that

You are worried about?” “Is it this or that?”

Kiva lyödä kättä päälle, mutta ota kirjallise-
na!

11

Tyypilliset vastakysymykset - 
FAQ

USPs? What brands have you? What is 
your business concept? How do you make 
money? What business are you actually in? 
Are you an ASP, developer, publisher? What 
is your core competence? What is your plan? 
What is your owner structure? Who are your 
clients? What have you done with them? 
What have you got in your Road Map?

Why should we choose you?

7

Ensikontakti
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12

Tyypilliset vastakysymykset - 
FAQ

Valmistaudu etukäteen! 

Kerro katsoen silmiin, miksi se meidän tuote 
on niin pirun hyvä!

Kerro millä mallilla olette tehneet kauppoja 
Suomessa, Saksassa, jne.

jos firmallasi ei ole vielä näyttöjä, niin sinulla 
itselläsi on 
- kerro, mitä olet saanut aikaan
- kerro mitä tiimisi muut avaintekijät ovat 
saaneet aikaan

Kerro kuinka asiakkaat ovat tyytyväisiä.

13

Tyypilliset vastakysymykset - 
FAQ

  Näytä dataa
- kuinka pelit ovatlähteneet myymään Suo-
messa tai muualla
- millä panostuksella (markkinointi)

jos liiketoimintasi näyttää monimutkaiselta; 
yksinkertaista
- kerro että historian alussa teitte tätä
- olette keskittämässä
- keskittämisestä on nämä näytöt

 Kerro mikä on visionne!

14

Mitä asiakkaasta tulee tietää?
Selvitä etukäteen potentiaalisesta asiakkaas-
tasi kaiken mitä julkisista tietolähteistä pystyt 
selvittämään. 

Paikan päällä varmista että saamasi tiedot 
ovat oikeita. 

Pyydä että asiakas kertoo itsestään ja tuot-
teistaan. Älä keskeytä!

Kuuntele! Anna asiakkaan puhua. 

15

Mitä asiakkaasta tulee tietää?
What? How?
- kaikkein oleellisimmat kysymykset alkavat 
  näillä sanoilla
- asiakkaan kysymykseenkin voi vastata 
  kysymyksellä, mutta ole varovainen, jottet 
  ärsytä
- mitä tahansa voi kysyä, mutta kaikkeen ei 
  tarvitse vastata – When? Who? 
- kysymykset kannattaa priorisoida; mitä 
  ainakin pitää tässä palaverissa selvittää 
  – Why?

16

Mitä asiakkaasta tulee tietää?
What are your best selling games at the mo-
ment?

How many downloads a month? What is the 
price for the end-user? 

How have you launched the new products? 
How do you evaluate new games? What kind 
of handset support do you expect?

How much you normally invest in the marke-
ting of any new game?

17

Mitä asiakkaasta tulee tietää?
Who has developed those games? What is 
your the structure of the deal that you have 
agreed with them?

Have you tried push and trial? With whom? 
Was that succesful?

What is the target you have for any new 
game you take onto your portal? 

How do you normally proceed?  Is it Marc 
who decides? When?



Muistiinpanot:
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................

123

18

Entä kun asiakas kiinnostuu?
Muista palata heti maililla; kiittää palaverista 
ja liittää ne tiedostot, jotka lupasit

Pidä tämä tyyppi innostuneena edelleen

Soita! Vaikkei olisi oikein asiaakaan…

Vastaa maileihin heti!  

Kerro että asiaa vähintäänkin tutkitaan.

Pidä aikatauluista kiinni.

19

Entä kun asiakas kiinnostuu?
Pidä huoli siitä, että oma organisaatiosi  ka-
verit tietävät että tämä on tärkeä asiakas ja   
että myös he vastaavat maileihin heti

Kun on mahdollisuus, tarjoa kaljat!

Varmista että saat tilauksen kirjallisena heti

Sovi laskutuksesta

Sovi referenssinä käytöstä

20

Voiko jokin mennä pieleen?
1. Puhut väärälle tyypille; kiinnostus ammatil-
lista tai jopa ”rikollista” 

2. Olet tylsä; et ole looginen; et ole uskotta-
va; puhut tönkköenglantia – hukkaat mahdol-
lisuutesi heti ensi tapaamisessa

3.  Kiistelet operaattorin kanssa niiden stra-
tegiasta.

4.  Et ehdi vastaamaan maileihin, kun olet jo 
menossa muualle.

5.  Kollegasi ovat kiinni kotimaan asiakkaissa, 
joita on hauskempi tai tärkeämpi palvella.

6.  Koska on koko ajan kiire, et ehdi tai saa 
resursseja tapaamaan kiinnostuneen asiak-
kaasi henkilöitä, joiden on evaluoitava tuote 
ennen kuin se julkistetaan.

21

Voiko jokin mennä pieleen?
7.  Matkustat paikalle, mutta toteat että ta-

paaminen olikin ihan turha. 

8.  Olet luvannut jollekin toiselle yksinoikeu-
det; et tiennyt että ne toimivat tässäkin 
maassa.

9.  Olet myynyt jotain sellaista, jota ei ole tes-
tattu saatikka aloitettu edes tekemään.

10.  Tuote on asiakkaan valikossa, muttei tu-
loutuksia kuulu.

11.  Miksei meidän tuotetta näy missään asi-
akkaan markkinointimateriaalissa?

22

GCP ja Rapido – Finpro 
myyntiresurssina

GCP – Global Content Partners – projekti
- suomalaisille mobiilin  viihteen tekijöille, 
  tavoitteena 
- antaa tietämystä globaaleista alan 
  markkinoista 
- käsitystä positioinnista
- palautetta tuotteen jatkokehittämiseksi
- löytää  asiakkaita

Rapido
- tarjota myyntiresurssi Suomen ulkopuolella    
  joka toimii asiakkaan nimissä
- hoitaa asiakaskontakteja Suomen 
  ulkopuolella
- saada aikaan tulosta kansainvälisesti

23

Yhteystiedot
Marjaana Karjalainen 
Finpro ICT Wireless Team Leader, Milano
marjaana.karjalainen@finpro.fi
matkapuhelin: +39 348 222 1847

Pirjo Toivanen
Finpro Western Europe, Lontoo
pirjo.toivanen@finpro.fi
matkapuhelin: +44 78 66 77 5613
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Premium SMS
Operator messaging connections

Operator billing connections

Shortcode (dedicated or shared)

Keyword configuration

Price levels

MO-billing or MT-billing

Local regulation, ethical rules and operators’ 
code of conduct

Micro-billing

-Fenix Games Business Programme

11.30 – 12.00

Sisältölaskutuksen 
järjestäminen

Valtteri Pukander

Netsize

1

Billing for content
Valtteri Pukander, Netsize

2

About Netsize
Mobile Multimedia Solution Provider
- Messaging (SMS, MMS)
- Mobile browsing (WAP, i-mode™)

Proposed Solutions
- Infrastructure & Billing
- Applications & Content
- Service Management

Structure
- 18 subsidiaries (including Netsize 
  Finland Oy), 200 people

3

About Netsize
Key figures
- Revenue : 63M€ in 2003
-  500 active customers: Accor, ADA, Air Liq-

uide, Avis, BMW, Bosch, Crédit Agricole, 
Choosit, Conforama, Decaux, Dexia, Ernst 
& Young, Esker, Federal Express, Fimatex, 
Firstream, Gemplus, HP, IBM, La Mondiale, 
Néolane, Norauto, Oracle, Printemps, PSA, 
Schlumberger, Schneider, Sun, Sulake, 
Thales, Thyssen, Vivendi, Xpedite…

4

Payment methods
Premium SMS

Premium WAP / i-mode

IVR

Credit Card

Other

5
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6

Business Model – Premium Rate 
Services

Revenues are shared among the parties in 
the Value Chain
- Operators
- Enablers
- Content providers
- Content publishers
- Media

Note: The same model applies for Premium 
SMS, MMS and WAP 

8

Micro-billing
Micro-billing, a general idea that covers sev-
eral subjects
- Mobile service (logos, ringtones, games,...)
- Online service – digital content related to 
  mobile but not delivered to mobile and 
  content not related to mobile but delivered 
  to mobile
- Offline – physical content - goods, 
  products, services

Micro-billing, a very sensitive subject in 
some countries
- Some operators strictly forbid using 
  micro-billing 

7

Netsize Network Architecture

9

Micro-billing 
services 

European 
overview
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Premium WAP / i-mode
i-mode
- 7 operators in Western Europe  
- i-mode operators in Europe are increasing 
  their ARPU from 6 to 10 euros
- 66% of subscribers with i-mode operators 
  are active users

Gallery multi-operator open portal: A unique 
approach in Europe 
- Launching date: June 2003
- Common to 3 carriers in France (Orange, 
  SFR, Bouygues Telecom) 
- 10 million users (est. Sept 2004)

More than 240 services

12

1110

Premium WAP / i-mode
V-live! (Vodafone)
- 19 countries worldwide  
- Over 6.8 million captive users
- 8.5% penetration of customer base

t-zones (T-Mobile)
- Countries: Germany, UK, Austria, Czech 
Republic, The Netherlands
- 5.5 million active users (March 2004)
- Q1 2004: 5.4 million downloads 

vpukander@netsize.com or 

info.fi@netsize.com
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Aluksi
Puhujasta

Päivän aihe: 

-  Käytännön kokemuksia myyntityöstä
- Tärkeät teemat ja kysymykset
- Huomioita markkinoilta

- Game Connection-markkinapaikkakonsepti

Puhujasta
Ilari Kuittinen
- Housemarquen toimitusjohtaja
- Pelibisneksessä 1993 lähtien
  (Terramarque Oy)
-  Springtoys Oy (yksi  perustajista & hallituk-

sen jäsen 2000-2002)

Yhtiö - Housemarque
- Pelikehittelijä eli pelituotantotalo perustet
  tu1995. Viimeisin konsolipelituotanto v. 
2002 - ”Transworld Snowboarding” Xboxille

Myyntityökokemus
- Vastaa yrityksen myyntityöstä
- 50+ asiakastapaamista julkaisijoiden kans
  sa vuosittain
- Oman konsolipelikonseptin myyntikokemus
  ta

Vuoden ”myyntimessut” 
peliteollisuudessa

Establisoituneet tapahtumat

- Game Connection (GC) Lyon NOV-DEC

-  Game Developers Conference (GDC) / GC  
GDC San Francisco MAR

- E3 Los Angeles MAY

-  ECTS / European Games Network London  
SEPT

Game Connection
Founded by Lyon Game 

Started in Lyon 2001
- 2004 December event 4th time
- 2005 GDC event being held 2nd time

Game Connection Registration is open to 
any Studio developing videogames whatever 
the platform (PC games, Console Games, 
Handheld Devices…). 

Game Connection
30 minute meeting format

Automated meeting scheduling

Allows developers to 
- Present projects in a private meeting room
- Meet publishers looking for a) original 
  products or b) developer for work at hand
- Meet new contacts – easy to find pros
  pects!

1

2 3

4 5

Fenix Games Business Programme -

13.00 – 13.45

Käytännön kokemuksia 
pelien myyntityöstä

Ilari Kuittinen

Housemarque
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AIDA & GC meetings
ATTENTION - Get the prospect to listen to 
you
- Ask for a meeting!

INTEREST - Get the prospect Interested
- Teasers of concepts
- Credibility of the company

DESIRE – Arouse Buying Desire
- The Pitch 

ACTION – Closing the Sale
- Post-meeting work

The Pitch

Selling =
Transfer of enthusiasm 

The Pitch - Credibility
Personal
- Dressing / clothing
- Grooming
- Accessories
- Attitude

Reputation of the company

Testimonials

Product / Service

The Pitch - 
Something to sell

The “Right” concept

Material
-  “Vertical Slice” demo

• Suuret riskit kehityksessä

- Marketing material
• Slide shows
• Video trailers
• Printed material

The Pitch - Prepare to present in 
multiple ways

Q&A at the beginning

- What publisher is looking for?

- Need of company presentation?

-  If multiple concepts, which is of interesting 
for the publisher?

Kokemuksia myyntityöstä– Ei 
myyty mitään vuosiin !!

Markkinatilanne uusille tuotteille “haastava”

Ajoitus täytyy olla oikea

Julkaisijat erittäin varovaisia

6 7

8 9

10 11
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Kokemuksia myyntityöstä– 
Vaikeus hahmottaa markkinat

Mitä halutaan?

Mikä kysyntätilanne?

Feedback publisherilta usein ristiriitaista

Rajallinen hahmotuskyky
- Paljon toimijoita joilla oma näkemys
-  Itse mahdollisuus olla kontaktissa vain  pie-

neen osaan “markkinaa”

Kokemuksia myyntityöstä– 
Ollaan kiinnostuttu, jos...

On kehitetty demoa pitemmälle

On myös versio konsolille X

Saadaan tuote ilman rahallista riskiä!

Kokemuksia myyntityöstä– 
Decision by committee

Päättäjien identifiointi ja sen vaikeus
- Harvoin yhtä päättäjää

Ostopäätökset tehdään komiteatyönä
- Hyvä pitch yhdelle ei takaa menestystä
-  Tavataan usein biz dev / product dev / tuot-

taja  edustaja

Myyntityöllä ei pääse vaikuttamaan kaikkiin  
päättäjiin – jos yhteenkään

Kokemuksia myyntityöstä– 
Myyntityö EI ole markkinointia

Suomalainen voi olla hyvä myymään
- Pelkällä hypellä ei pääse (luultavasti) pit-
källe

Hyvä tuote+oikea ajoitus+oikea  
asiakas=Myynti

Keskustelua ja kysymyksiä

12 13

14 15

16
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-Fenix Games Business Programme

13.45 - 14.15

Miten myydä konsepti 
operaattorille

Tero Mäkinen

TeliaSonera eDome

1

How to sell your consept to the 
operator?

Tero Mäkinen
Development Manager

2

Agenda
Short introductions to the market

Why we are so keen about content business?

How we act, what about others?

How to get started?

3

Mobile terminal volumes in 
Finland 2002 and 2003

Kuva alla - Image below
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4

Content Markets in Finland
Over 200 content providers. 

Average revenue sharemodel:
- SMS Sonera 35% CP 65%
- WAP and Java 20/80

Share of Entertainment services 70%, infor-
mation services 30% (In other parts of Eu-
rope Entert. >90%)

31% of Sonera`s customers use services 
every month, 50% quarterly

The total market growth in new services 
+20%

5

Content Markets in Finland

Source: Arvio eBird Scandinavia 2003

6

Content Services Market Value 
in Finland by Services 2000-05 

(M EUR)
Kuva oikealla - Image right

Note! End user value markets, VAT 0%, 
figures do not include data traffic fees

Source: eBird Scandinavia, 2004

8

Why content?
to Increase the mobile data business

to Expand the use of mobile phone from 
voice and sms

to Make total content market growth faster

to Make different offering than the other 
telcos

to Increase customer loyalty

9

TeliaSonera Content Strategy
Open value chains

Simple business models

Work with partners

7

Content Services Market Value in Finland by 
Services 2000-05 (M EUR)



Muistiinpanot:
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................

132

10

Operator has an active role in 
the beginning

Typical evolution of a new market

11

Operator has an active role in 
the beginning

Active partnerships with Content Providers

12

Typical content provider revenue 
share

Typical content provider revenue share lev-
els vary between 30-90%, depending on:
- Country/region, Operator/operator group
- Level of operator involvement (marketing, 
  hosting,... )
- End user pricing model
- Brand, and other factors: bearer, end user 
  price...

Licensing and up front payment are paid by 
some operators in
- special content categories (e.g. Formula 1, 
  football, exclusive game or content 
  development).

- Small operators can be forced to pay up 
  front guarantee fees for branded content

13

Know your customer

14

What we are looking for
Quality
- Well tested, organized  etc. etc.

Simplicity
- Turn key solutions, hosting

Continuously
- Road maps

More value to the customer!!!

15

Find out more information about our services 
www.sonera.fi/matkaviestinta/palveluntarjoa-
jat
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16

17

TeliaSonera
The Nordic and Baltic telecommunications 
leader

What does TSF offer for Content Providers
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-Fenix Games Business Programme

14.30 - 15.00

Brandien merkitys ja 
käyttö myyntityössä

Petteri Vainikka

2

Tausta
Mobiilipelien myynti- ja markkinointitehtävis-
sä Sumealla (ja sittemmin Digital Chocola-
tella)

Erityisosaaminen saksankieliseltä alueelta, 
Englannista sekä Itä-Euroopasta

Tietoliikennetekniikan ja tuotantotalouden 
opintoja (TKK) sekä markkinointia (HKKK)

3

Brandi vs. tuotemerkki
Brandi on tuotemerkki. Brandi on merkkituo-
te. Brandi on lupaus. Brandi on tunnettuus. 
Brandi on tavaramerkin positiivinen arvo.

Brandi syntyy kuluttajan päässä, tuotemerkki 
on tuottajan omaisuutta.

Voiko brandia rakentaa vai rakentuuko se?

4

Esimerkki
MOBILE GAMES (November 2004)

1 MONOPOLY
2 TRIVIAL PURSUIT
3 TETRIS
4 FIFA FOOTBALL 2005 MIE
5 SWAT SNIPER
6 PACMAN
7 PUB POOL
8 PUB FRUITY
9 3D POOL
10 MAFIA WARS 

5

Esimerkki
1 Grand Theft Auto: San Andreas 
2 Need For Speed: Underground 2 
3 FIFA Football 2005 
4 Prince of Persia 2: Warrior Within 
5 Pro Evolution Soccer 4 
6 The Incredibles 
7 Call of Duty: Finest Hour 
8 WWE SmackDown! Vs. RAW 
9 Killzone 
10 The Lord of the Rings: The Third Age 

Source: ELSPA, Jan 05

1

Brandien merkitys ja käyttö 
myyntityössä 

25.1.2005

Petteri Vainikka



Muistiinpanot:
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................

135

Käytäntö ja kokemuksia
Kaupallisia menestyksiä myös ilman bran-
dejä

Brandin kustannus usein jopa suurempi kuin 
sillä saavutettava lisäarvo
- Brandin lisäarvon hyödyntäminen edellyttää 
  suurta volyymia sekä yleisöä
- Ulkopuolisen IP-haltijan mukanaolo 
  markkinoinnissa

Jokaisessa maassa myös omia brandeja

Odotusten täyttyminen

6

Lokaalisuuden merkitys
Lokalisointi
- Nimi
- Värit
- UI
- Flow

Geneeriset vs. Niche-tuotteet

Voiko tuote olla kansainvälisesti menestys 
ilman kansainvälisesti tunnettua brandia?

Fokus kadoksissa?

7

8

Q&A
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Shareware-pelit
Kristoffer Lawson
mailto:setok@fadgames.com

24. tammikuuta 2005

Mikä on shareware?
Shareware-myynti perustuu suoramyyntiin.

-  Itsenäiset pelintekijät ympäri maailmaa to-
teuttavat peli-ideoitaan vapaasti

-  Myyvät niitä eteenpäin ihmisille ilman jäyk-
kää koneistoa välissä

 -   Yleensä tarjotaan rajoitettu demoversio täy-
destä pelistä

-  Alunperin lähetettiin rahaa postissa, nykyään 
myydään Internetin avulla käyttäen luotto-
korttia tms.

Esimerkkejä
shareware-peleistä

• Gridrunner++ (Llamasoft)

• Wolfenstein / Doom / Quake

• Space Station Manager (Mistaril)

• Mutant Storm (Pom Pom Games)

Gridrunner++ Mutant Storm

-Fenix Games Business Programme

15.00 - 15.30

Shareware-malli 
pelien myynnissä

Kristoffer Lawson

FadGames

2

1

4 5

3
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Space Station Manager
Miksi shareware?

Vapaus

 (Yleensä) halvempaa kuluttajalle ja pelinteki-
jä saa suuremman osuuden myynnistä

Vapaus

Fad Games
Fad Games on aloittava yritys, jonka pyr-
kimyksenä on edistää shareware-pelien 
myyntiä.

-  Tarjota kansainvälinen myynti- ja esittely-
paikka

- Käsitellä rahaliikennettä

- Hostausta webbisivuille ja paketeille

-  Valita parhaat pelit ja rakentaa markkinoin-
tikoneistoa niiden taakse

-  Tarjota yhteisö, jossa peleistä kiinnostu-
neet vinkkejä, ohjelmointityökaluja jne.

Edut
Fad Games pyrkii erottautumaan massasta.

- Keskittyy nimen omaan peleihin.

-  Tarjoaa monelle alustalle (Linux, MacOS, 
Windows, mobiililaitteet)

-  Haluaa tuoda sen mitä musiikkimaailmalla 
on peleihin

-  Panostaa lisäksi hyvien pelien markkinoin-
tiin, ei pelkkä listaus/hostaus

-  On valmis joustamaan niiden pelien kohdal-
la, jotka kaipaavat jotain todella ekstraa

8 9

Yhteystiedot

Kristoffer Lawson

puh. 040 7312273

email: setok@fadgames.com

6 7

10
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Peliyritysten 
kasvattaminen

Päivän koulutus paneutuu 
pohtimaan mistä 
kasvava peliyritys on 
tehty. Kasvuyrityksellä 
ja autotallifirmalla ei 
perustamishetkellä ole 
suuria eroja. Yrittäjillä 
saattaa olla eroja mm. 
omassa ahkeruudessa, 
tavoitteellisuudessa ja 
suunnitelmallisuudessa. 
Yleensä myös yrittäjien 
suhtautuminen ulkopuoliseen 
tietoon ja rahoitukseen 
on toisistaan poikkeava. 
Kasvuyrittäjä arvostaa muiden 
näkemyksiä ja omaksuu 
niistä parhaat, autotalliyrittäjä 
ei usko ulkopuolista tai ei 
ainakaan sitoudu muutokseen. 
Yrittäjän halu on merkittävin 
menestystekijä.

Timo Koivisto käy materiaaleissaan läpi rahoituksen, erityisesti pääomasijoittajan 
hyödyntämistä yritysten kasvattamisessa. Sijoittaja on hyvä apuväline, jos yritystä 
haluaa tosissaan kasvattaa, mutta sijoittajat odottavat toiminnalta tiettyä suunnitel-
mallisuutta. Tämä saattaa joskus peliyrittäjien mielestä tuntua kahlitsevalta.

Ilmo Lounasmaa käy esityksessään läpi käytännöllisiä kasvuyrityksen tunnusmerkke-
jä. Edelleen materiaaleissa tuodaan esiin työkaluja ja keinoja, jolla yritys pystyy ana-
lysoimaan tilannettaan ja saattaa sen pysyvälle kasvun uralle. Vahvan kasvuyrityksen 
luominen vaatii muutakin, kuin kovaa tahtoa, mutta se on kaiken perusedellytys.

Aamupäivän osuus tiivistyy seuraaviin keskeisiin kohtiin:
 - yrityksen kehittäminen kasvu-uralle vaatii systemaattista työtä
 - rakenna yritykselle selkeät liiketoimintaprosessit
  - tuotanto
  - kehitys
  - talous
  - myynti
 - johda toimintaa
  - jaa vastuu liiketoimintaprosesseista
  - anna tavoitteita ja vaadi edistymistä
  - rakenna raportointi/seuranta eri prosesseille 
 - käytä sijoittajaa hyväksi kasvattamisessa
 - rahoituksen hankkiminen on kaupankäyntiä
 - ymmärrä sijoittajan tavoitteet, kaupankäynti on helpompaa

Koulutuksen päätteeksi kymmenen eri pelialan yritystä esittäytyi muille läsnäolijoille. 
Näistä materiaaleista on mukana Openbit, Hybrid Graphics, Lapland Studio Rovio 
Mobile ja Digital Chocolate. Täsmälliset tiedot yritysten nykyisestä toiminnasta saa 
yritysten omilta www-sivuilta.
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OHJELMA

9-12 Aamupäivä 

yrityksen kasvu

Kasvukriteerit täyttävä peliyritys

- tiimi/johto

- tuotanto

- strategia

- myyntiprosessit

- hallinto/talous

Pääomasijoitus kasvukeinona?

- Kasvutavoitteet

- Hyödyt rahoittajasta

- Yrityksen arvon määritys

- PO-sijoituksen kuopat

13-16.30 Iltapäivä peliyritykset esittäytyvät

13-15.30 Peliyritysten esitykset

- 10 peliyrityst ä esittäytyy

- 10 minuutin esitys/yritys

15.30-16.30 Mitä ohjelmasta jäi käteen - keskustelu

- mitä yritykset haluavat Tekesiltä ja/tai Neogamesilta

- mitä muuta pitäisi tehdä

Koulutuspäivä 6

Aika: 1.3.2005
Paikka: Dipoli



Muistiinpanot:
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................

Agenda
Definitions

Project management domains

Communications

Risks

Tools for project managers

8
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Kasvukykyinen peliyritys

Contents
Taustaa esitykselle

Lähtötilanne case-yrityksissä

  Start Entertainment

  Sad Games

Tilanne vuoden päästä

Tilanne kolmen vuoden päästä

Mihin asiat kulminoituvat

Taustaa esitykselle

Kasvuyrityksen kriteerit
Case I, Start Entertainment

Liikevaihto 1. vuosi 50 000, 2. vuosi 200 000, 
3. vuosi 650 000 

Case II,  Sad Games

Liikevaihto 1. vuosi 40 000, 2. vuosi 100 000, 
3. vuosi 300 000 

4

Kasvuyrityksen kriteeri
Esityksen lähtökohdat

Tarkastellaan lähtötilannetta ja kahta eri tar-
kastuspistettä

Verrataan kahta eri yrityshanketta, kasvuyri-
tystä ja ”normaalia yritystä”

Tässä esityksessä esitetyt yritykset eivät 
pohjaudu suoraan yhteenkään peliyritykseen
- Piirteitä useista
- Kaikki tapahtuneet ovat kuitenkin tosia

Miten kasvutekijät erottuvat eri vaiheissa

Oletus: molemmilla yrityksillä on kilpailuky-
kyinen tuote

-Fenix Games Business Programme

9.00 - 12.00

Kasvukriteerit täyttävä 
peliyritys

Ilmo Lounasmaa

Hermia Yrityskehitys / Neogames

2

5

1

3
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Kasvuyrityksen kriteerejä –
loistava tuote

Esimerkkejä toimivista yhdistelmistä

- Joulupukki – mobiilisisältö

- Jakelukanavan paras autopelitalo

- Paras/viihteellisin sovellus

Toimiiko pitkällä aikavälillä, jos joku liiketoi-
mintaprosesseista ei toimi?

-  Joulupukkisisältöä ei osata myydä oikeille 
kanaville

-  Autopelin toimitus myöhästyy jouluseson-
gista tai on virheellinen

-  Viihteellinen sovellus ei toimi riittävän mo-
nessa laitteessa

Kasvuyrityksen kriteerejä –
loistava tuote

Parhaissa kasvuyrityksissä pelataan varman 
päälle

- Lyömätön tuote

- Hiotut prosessit

- Huono tuurikaan ei pilaa menestystä

-  Kehityttiinkö prosesseissa viimeisen
6kk:n aikana

Kasvuyrityksen kriteerejä - 
pääomasijoittaja

Liikeidea ja visio (käsitelty 1.koulutus)
- Liiketoimintapotentiaali
- Kilpailukyky

Markkinat (käsitelty 1. ja 4. koulutus)
- Koko
- Kasvunäkymät

Tuote ja teknonologia (käsitelty 1. ja2. kou-
lutus)
- Kilpailukyky
- Innovatiivisuus

Tiimi (käsitelty 1. koulutus)
- Osaaminen
- Uskottavuus

Kasvuyrityksen kriteerejä - 
pääomasijoittaja

Kysymyksiä

- Täytättekö kriteerit

- Haluatteko täyttää

- Oletteko valmiita tekemään muutoksia täyt-
tääksenne kriteerit

Mitä on kriteerien taustalla 
oikeasti?

Magnus Klovsten, kasvuyritystutkija

- Tutkinut kymmeniä kasvuyrityksiä

-  Havaintona on, että menestyvillä kasvuyri-
tyksillä tietyt liiketoimintaa kuvaavat mittarit 
saavat arvosanan 3 = hyvä (2=keskitaso, 
1=huono)

- Kaikilla lähtötilanne huono

-  Eli yritykset kehittävät systemaattisesti toi-
mintojaan ko. tasolle

Mitä on kriteerien taustalla 
oikeasti?

Liiketoimintaprosessien analyysi

- Vapaamuotoinen

-  Perustuu Hermia Yrityskehityksen tekemään 
kasvuyritysten kehitystyöhön

-  Menestyvällä yrityksellä prosessit kehittyvät 
ammattimaisiksi määrätietoisesti ja nope-
asti

- Prosessit kehittyvät sykleissä

6

8

7

9

10 11
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Yrityksen kasvun ja 
menestyksen kahdeksan 

peruskiveä
Business Platform ( by Magnus Klofsten)
                           Low    Intermediate    High

12

Yrityksen liiketoimintaprosessit

Vastuuhenkilöt

- ”budjetti”/vapaus

- raportointivastuu

- tulosvastuu

- päätöksentekokyky

Lähtötilanne

Lähtötilanne-erot
1. Klovstenin analyysin pohjalta

-  Tavoitteellisuus /onko yrityksellä selkeä 
visio

-  Asetetaanko yritykselle ja liiketoiminnan 
osa-alueille tavoitteita

-  Otetaanko olosuhteet annettuina
- Tiimi: ketä tunnetaan vai ketä tarvitaan?
-  Kasvukäyrä: mikä näyttäisi lähtötiedolla 

mahdolliselta

16 17

Lähtötilanne-erot
Lähtötilanteessa ei suuria eroja

- Toinen tiimi teknisesti osaavampi

-  Toisella uskallusta ottaa riskiä ja selkeämpi 
visio

-  Lähtötilanne eron pienentäminen
mahdollista 

13

14 15
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2. Liiketoimintaprosessit

-  Vastuuhenkilöiden nimeäminen ja vastuu-
alueiden määritys

-  Tavoitetason määritys liiketoimintaproses-
seille ja vastuuhenkilöille

- Raportoinnin aloitus

3. Muut erot

- Markkinoiden tuntemus

- Riskinottokyky

Lähtötilanne
Start Entertainment

Business plan kirjoitettu

Visio
-  Maailman tunnetuin joulupukkicontentin 

kehittäjä

Liiketoiminta-alueet
- Mobiiliviihde, digitv, muu digitaalinen viihde

Tiimin kompetenssin analyysi
- Onko tiimissä globaalin digiviihdetuotannon 
osaaminen (teknologia, brandit, globaali ja-
kelu, johtaminen) -> globaalin jakelun osaa-
minen puuttuu

1. Vuoden tavoitteet
- 50 000 euron LV, jakelija päämarkkina-
alueella UK:ssa, kaksi tuotealustaa valmiita 
(wallpaper portfolio ja kehitysverkosto java-
peleille + kaksi peliä)

Riskinotto
- Haetaan Tekesistä rahaa (Po-laina), jotta 
saadaan kaksi henkilöä päivätöihin

Työnjako ja vastuualueet sovitaan
-  Myynti ja johtaminen, tuotantoprojektit, tuo-

tekehitys

Raportointi = Viikottaisten kokousten aloitus
- 1. kokous päätetään kk-kohtaiset tavoitteet
-  Päätetään vastuuhenkiöiden ensimmäisestä 

raportoinnista = vastuualuekohtaiset suun-
nitelmat

                            Low    Intermediate    High

Lähtötilanne
Sad Games

Business plan kirjoitettu

Visio
- Yritys kehittää javamobiilipelejä

Liiketoiminta-alueet
-  Ensimmäinen peli valmis, katsotaan ensi 

puoli vuotta miten ensimmäinen peli myy

Tiimin kompetenssin analyysi
- Tehdään, havaitaan osaaminen riittäväksi, 
Java-osaamista löytyy

Riskinotto
- Rahaa ei kannata hakea, koska omarahoi-
tusta ei löydy/uskalleta laittaa

19

20 21

22 23

18
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1. Vuoden tavoitteet
- Autopeli pitää saada valmiiksi, ehkä vähän 
palkkaa

Työnjako
- Ohjelmointi, pelien suunnittelu grafiikka
- Ollaan koko ajan saman projektin kimpus-
  sa, kaikki tietää kaiken
-  Palaverit ovat turhia, sovitaan asiat heti kun 

niitä ilmenee

Esimerkki talous&hallinto prosessien raportoinnista/
dokumentaatiosta alussa 1krt/kk

Tilanne vuoden päästä

                            Low    Intermediate    High

25

26

29

Erot vuoden päästä
Ulkonaiset merkit
- LV lähes sama
- Asiakkaita yhtä paljon
- Nätit www-sivut, hyvät puheet

Muut
- Sitoutumisessa (ajankäyttö ja riskinotto) 
  suuri ero
-  Prosessien tasossa ja raportoinnissa suuri 

ero 

27

24

28
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Tilanne vuoden päästä
Kriittisiä pisteitä molemmissa

-  Ensimmäinen omistajatiimin ulkopuolinen 
työntekijä

- Ensimmäinen tuotefloppi

Kriittiset pisteet: Sad Games

- Epäselvyyksiä/unohduksia laskujen mak-
  sussa, ei prosessia
- Henkilöiden välisiä kiistoja
- Huono kassavirta koko ajan, huono rahoi-
  tuspohja
- Tuotteen kilpailukyky ei hyvä

Kriittiset pisteet: Start Entertainment 

- Rahoituspohja riittämätön-> sopeutustarve
- Alihankkijaketjun toimituskyky
- Kilpailukyky kehittyy

Tilanne vuoden päästä
Start Entertainment

Visio
-  Maailman tunnetuin joulupukkicontentin 

kehittäjä

Liiketoiminta-alueet
-  Mobiiliviihde, digitv, muu digitaalinen viih-

de, jakeluverkoston tarpeet selvitetty, mark-
kinoiden kasvu selvitetty

Tiimin kompetenssin analyysi
-  Tiimin osaaminen (teknologia, brandit, glo-

baali jakelu, johtaminen) -> globaalin jake-
lun osaaminen hankittu, hallitukseen etsitty 
ulkopuolinen henkilö

2. Vuoden tavoitteet
-  200 000 euron LV, 8 jakelijaa Euroopassa, 

kaksi tuotealustaa valmiita (wallpaper port-
folio ja kehitysverkosto javapeleille + kym-
menen peliä

Riskinotto
-  Haetaan rahoitusta lisää jotta saadaan tuo-

teportfoliota kasvatettua

Työnjako ja vastuualueet sovitaan
-  Myynti ja asiakassuhteet, johtaminen ja ta-

lous, tuotantoprojektit, tuotekehitys

Raportointi 
- 2krt./kk johtoryhmä
- 6krt/vuosi hallitus
-  Määrämuotoinen raportointi ja dokumentaa-

tio sovittu kokouksiin

31

32 33

                            Low    Intermediate    High

34 35

30

Tilanne vuoden päästä

Tilanne vuoden päästä
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36 37

40 41

Lähtötilanne
Sad Games

Visio
-  Yritys kehittää javamobiilipelejä ja tekee 

java-alihankintaa

Liiketoiminta-alueet
-  1. peli myynyt vähän, kaksi muuta jäänyt 

kesken alihankinnan takia

Tiimin kompetenssin analyysi
-  Havaitaan osaaminen riittäväksi, Java-

osaamista löytyy

Riskinotto
-  Rahaa ei kannata hakea, koska omarahoi-

tusta ei löydy/uskalleta laittaa

1. Vuoden tavoitteet
-  Toinen peli pitäisi saada valmiiksi, lisää 

palkkaa pitäisi maksaa

Työnjako
-  Kiistoja syntynyt, kukaan ei tiedä mitään, 

päällekäisiä töitä

Kerran kuukaudessa erillinen palaveri
- Teemua ei ole näkynyt paljoa viime aikoina

Tilanne kolmen vuoden päästä

38

                            Low    Intermediate    High

39

Erot kolmen vuoden päästä
Erot prosessien tasossa ja sitoutumisessa 
tuottavat merkittävän eron
 - Liikevaihto
 - Tuoteportfolio
 - Asiakkaat

Kannattavuus voi olla vielä samaa tasoa 
=huono

Lähtötilanne
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42

Kulminaatiopisteet

43

Näin homma toimii
- Selvitä markkinat
- Visio isosti, ota riskiä vähintään visiossa
- Älä valitse tiimiä tilanteen vai tarpeen mu-
  kaan
- Analysoi kilpailukykysi ja ota hallittu riski
- Tee osakassopimus
- Sovi työnjako, raportointi ja vastuut
- Vaadi tarkkuutta, anna vapautta
- Tee sopimukset lakimiehen kanssa
- Tee myyntibudjetti soitto/palaveri/sopimus-
  tasolle
- Delegointisääntö: tavoite,budjetti,raportti,
  seuranta,palaute
-  Investoi markkinointiin ja myyntiin 20% ko-

konaiskuluista (työaika +kulut)

Jos et osaa, käytä konsulttia

44

Huippuyrityksellä ei ole…
- Jatkuvia sisäisiä kiistoja
- Epävarma kassatilanne ensi kuussa
- Rumat markkinointimateriaalit 
- Asiakastietokanta sähköpostin liitetiedos-
  toissa
- Jatkuvasti vaihtuvia prioriteettejä tuotan-
  nossa
- Montaa tyytymätöntä asiakasta
- Potentiaalisia asiakkaita kaikki Euroopan 
  operaattorit
- Johtoryhmällä tietämättömyyttä toistensa 
  tekemisistä tai yrityksen tilasta
- Huono työilmapiiri
- Työntekijöillä pallo hukassa
- Asiakasprojekteja ilman sopimuksia
- Lainoja tai työntekijöitä ilman papereita

45

Kasvuyrityksen tekemät toimet
1. Vuosi
- Kk/vko kokous
- Ennusteet ja raportit
- Markkinatutkimus/asiakkaiden
- Haastettelut tuotteesta
- DL:t tuote valmis, 1.myynti
- Messut valittu
- Havaittu osaamispuute vision
- Ja nykytilan välillä
- Tehty kriteerit, ja haetaan
- Lisäosaamista
- Osakassopimus,
- Työsopimukset
- Asiakassopimuspohja
- Ammattigraafikon/mainoststo:n tekemät 
  markkinointimateriaalit
- Asiakkaiden priorisointi
- Asiakasrekisteri
Hallituksen kokouksia 3-4, harjoitellaan

46 47

Kasvuyrityksen tekemät toimet
2. Vuosi
- JR-Kokouskäytäntö rutiinia
- Avainasiakkaat
- Dokumentoitu toimitusprosessi
- Työntekijöiden kokoukset alkaa
- Ulkopuolinen hallituksen jäsen
- CRM:n käyttöönotto
- Asiakastapaamisten vakiinnuttaminen
- Työnjaon uusiminen
- Ammattimainen myyntijohtaja
- Investointisuunnitelma myyntiin 100t euroa
- Jatkuva prosessien analyysi

Kasvuyrityksen tekemät toimet
3. Vuosi
- Hallitustyöskentely vakiintuu
- Laatujärjestelmä
- Johdon koulutus
- Rekrytointiprosessi
- Uusien työntekijöiden perhedyttäminen
- Tuotantopäällikön toimenkuvan määritys
- Systemaattinen strategiaprosessi
- Suunnitellut investoinnit
- prosessien kehitykseen
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-Fenix Games Business Programme

9.00 - 12.00

Pääomasijoitus 
kasvukeinona?

Timo Koivisto

Mikko Honkakorpi

Kaarina Leppämäki 

Paul Houghton

Stratura Group Oy

1

Due Diligence and Enterprise 
Value Issues

2

Contents
Due Diligence 

-->  Valuation Process
 
-->  Value

-->Growth management 

3

Due Diligence, DD
1.  An investigation or audit of a potential in-

vestment. Due diligence serves to confirm 
all material facts in regards to a sale. 

2.  Generally, due diligence refers to the care 
a reasonable person should take before 
entering in an agreement or transaction 
with another party.

4

Due Diligence, DD
Investopedia Says: 

1.  Offers to purchase an asset are usually 
made dependent upon the results of due 
diligence analysis. It includes 
1. reviewing all financial records plus
2. anything else deemed material to the 
    sale. 
3.  Sellers could also perform a due dili-

gence analysis on the buyer. Items that 
could be considered are the buyer’s 
ability to purchase, as well as other 
items that would affect the purchased 
entity or the seller, after the sale has 
been completed. 

2. Due diligence is essentially a way of pre-
venting unnecessary harm to either party, or 
the entity involved, in a transaction.

5

DD
DD is an essential part of best business 
practices. 

DD is like a doping test : Always ready for it.



Muistiinpanot:
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................
...........................................

149

6

Before Investment
NDA, Non Disclosure Agreement

LOI, Letter of Intent

Offer

Preliminary Agreement

Document expressing mutual understanding
- Findings
- Notes 
- Attachments
- Full picture

7

Target Company DD

8

Financial Due diligencev

9

Tax
ALV (VAT)

Company

Key persons personal

Ready for Tax Audit

10

Legal
Agreements
- Customers
- Clients
- Partners, Distribution
- Shareholder
 - Employer
  - IPR
  - NDA, No-competition
  - Work unions
  - Bonuses, options
  - Working time (Overtime)
  - Holidays, retirement
- Funding
- International

Registrations
- Domains
- Trademarks

11

Legal
Patents
- Potential 3rd party claims

Dominant partner problem
- Right to essential part of business in 
  essence sold

Commitments

False promises

Hidden responsibilities
- Unfinished projects

Grants 

Promises and agreements w/owners and 
employees

Financial

Commercial 

Legal

Tax issues

Operations

Internal processes

Strategy and its i
mplementation 

Markets 

Management 

Personnel

Partners

Business and legal 
risks 

Technology

Environment

Culture

Management re-
porting systems

Budgeting, fore-
casting, accuracy 
of both

Budget assump-
tions

Balance sheets

Profit and loss 
statement

Short and long term 
loans, debts 

Assets

Tax debts

Funding arrange-
ments

Leasing agree-
ments 

Employer and man-
ager agreements

Credit ranking

Asiakastieto infor-
mation 

Other issues related 
to financials
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12

Operations
Company internal processes

Bills paid on time

Project reporting
- e.g. Tekes project

Working hours reported 
- How about extra hours

13

Management Competence

14

Management
Different areas covered

- General 

- Operations

- HR

- Financial

- Sales & Marketing

- Technology

15

Partners
Agreements

Relationship

Channel operations 
- Channel conflict
- Control

Do they work for you or against you
- No competition, direct or indirect

16

Risks 
Business

Legal

Personnel
- Hired people
- Fired people

Security
- Physical
- Data
- Personnel
- Partners

Insurances

17

Technology
IPRs

Quality

Licenses

3rd part components

Aging

Skills to support
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18

Investor DD
Portfolio Status 

Portfolio Contents

People

Reputation

Investment Size (Big Enough) 

Brainware vs. Promisedbrainware

Industry Knowledge

Right League

Culture

International Contacts

Don’t be shy, you’re the one they want (make 
them want you)

19

Documents
NDA, Non Disclosure Agreement

LOI, Letter of Intent

Offer

Preliminary Agreement

Document expressing mutual understanding
- Findings
- Notes 
- Attachments
- Full picture

20

Information delivery options
Full Access
- Covering access to the seller’s materials

Data Room
- Based on pre-collected materials

21

Data Room
Data rooms are used in many different types 
of transaction where the vendor (in the case 
of a property, M&A or share sale) or the 
authority (in the case of a PFI/PPP project) 
wishes to disclose a large amount of confi-
dential data to proposed bidders typically 
during the due diligence process. The tradi-
tional data room will literally be a physically 
secure continually monitored room, normally 
in the vendors offices (or those of his solici-
tors), which the bidders and their advisers 
will visit in order to inspect and report on 
the various documents and other data made 
available...

22

Data Room
...Often only one bidder at a time will be al-
lowed to enter and if new documents, or new 
versions of documents are required these 
will have to be brought in by courier as hard-
copy. Teams involved in large due diligence 
processes will typically have to be flown in 
from many regions or countries and remain 
available throughout the process. Such 
teams often comprise a number of experts 
in different fields and so the overall cost of 
keeping such groups on call near to the data 
room is often extremely high. 

23

Data Room
An alternative involves the setting up of a 
virtual data room in the form of an extranet 
(essentially an Internet site with limited con-
trolled access, using a secure log-on sup-
plied by the vendor/authority which can be 
disabled at any time by the vendor/authority 
if a bidder withdraws) to which the bidders 
and their advisers are given access via the 
internet. Much of the information released 
will be confidential and restrictions should 
be applied to the viewers ability to release 
this to third parties by forwarding, copying 
or printing. This can be effectively applied 
to protect the data using digital rights man-
agement. In either case detailed auditing 
must be provided for legal reasons so that a 
record is kept of who has seen which version 
of each document - when and for how long.
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Prospectus
 1.  A formal legal document describing de-

tails of a corporation. The prospectus is 
generally created for a proposed offer-
ing (usually an IPO), but they can still 
be obtained from existing businesses as 
well. The prospectus includes company 
facts that are vitally important to potential 
investors. 

2.  In this case of mutual funds, a prospectus 
describes the fund’s objectives, history, 
manager background, and financial state-
ments.

24 25

Prospectus
Investopedia Says: The prospectus is a 
document that makes investors aware of the 
risks of an investment.

Compare with VDD = Vendor Initiated Due 
Diligence covering Financial, Commercial, 
Operational, and Taxation aspects 

26

Why DD
Information is needed to start with

Something new will always be found

To achieve comfortable situation

Understand assets and its value

Understand responsibilities

Avoid deal breakers

Collect information for correct pricing

Collect information for deal structure

Collect information about the actual mer-
chandise  

Share risk equally

Understand synergies

27

Valuation 

28

Valuation
The process of determining the current 
worth of an asset or company. There are 
many techniques that can be used to deter-
mine value, some are subjective and others 
are objective. 

Investopedia Says: For example, an analyst 
valuing a company may look at 
- the company’s management
- the composition of its capital structure
- prospect of future earnings, and 
- market value of assets.

Judging the contributions of a compa-
ny’s management would be more of a sub-
jective valuation technique, while calculating 
intrinsic value based on future earnings 
would be an objective technique.

29

Valuation
When
- Trade sale
- Merger
- MBO / MBI
- Venture funding transaction

Why do we do this deal? 

Later on: Wasn’t the deal successful at all?
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30

Why is a deal made?
Increase market share

Protect market share 

New or bigger geographical markets 
(~25 %)

Diversification (~15 %)

Other (~35 %) 
- Cost savings

31

Was the deal successful?
30 to 50 % of the deals had negative impact 
to the company

30 % did not produce any significant 
difference 

20 to 40 did add value to the shareholders

32

How to succeed?
Process w/structure managed throughout

With sufficient independence and power 

Thorough pre-planning

Pre-bid value assessment

Through valuation w/propabilities
- commercial
- financial

Well communicated action plan

Good negotiation team skills

External advisers

Feel comfortable throughout the process
- Analyze all sources of hesitation 

33

http://www.digitoday.fi/showPage.php?page_
id=10&news_id=39718

Benchmark Capital tukee Habbo Hotellin ra-
kentamista

Tuomas Karvonen, Julkaistu 19/01/2005 kel-
lo: 14:52

Online-yhteisöhin ja peleihin keskittynyt 
Sulake on saanut 18 miljoonaa euroa uutta 
päomaa. Uutena sijoittajana mukaan tulee 
yhdysvaltalainen päomasijoitusyhtiö  Bench-
mark Capital, joka tunnetaan muun muassa 
eBayn omistajana.

Myös 3i Group ja Elisa tekivät lisänvestoinnin 
Sulakkeeseen. Yhtiön mukaan päomasijoitus 
mahdollistaa pätuotteen Habbo Hotelin entis-
tä  nopeamman kansainväisen kasvun sekä  
uusien tuotealueiden kehittämisen.

34

Diversification
A risk management technique that mixes a 
wide variety of investments within a portfolio. 
It is designed to minimize the impact of any 
one security on overall portfolio perform-
ance.

Investopedia Says: Diversification is possibly 
the greatest way to reduce the risk. This is 
why mutual funds are so popular.

35

EBITDA
Earnings Before Interest, Taxes, Deprecia-
tion, and Amortization - EBITDA 

An indicator of a company’s financial per-
formance calculated as: = Revenue - Ex-
penses (excluding tax, interest, deprecia-
tion, and amortization) EBITDA can be used 
to analyze the profitability between compa-
nies and industries, because it eliminates 
the effects of financing and accounting deci-
sions.
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36

EBITDA
Investopedia Says: A common misconcep-
tion is that EBITDA represents cash earn-
ings. EBITDA is good metric to evaluate prof-
itability, but not cash flow. EBITDA first came 
into common use with leveraged buyouts in 
the ‘80s, where it was used to indicate the 
ability of a company to service debt. As time 
passed, it became popular in industries with 
expensive assets that had to be written down 
over long periods of time. EBITDA is now 
commonly quoted by many companies, es-
pecially in the technology sector, even when 
it isn’t warranted. Consequently, EBITDA is 
being used as an accounting gimmick to 
dress up a company’s earnings.

37

EBIT
EBIT stands for “Earnings before Interest 
and Taxes”. A professional investor contem-
plating a change to the capital structure of 
a firm (e.g., through a leveraged buyout) 
first evaluates a firm’s fundamental earnings 
potential (reflected by EBITDA or EBIT), and 
then determines the optimal use of debt vs. 
equity.

38

Valuation methods
- DCF, Discounted Cash Flow
- Substance 
- Comparison to other similar companies
- Previous similar transactions
- Discounted dividends value
- Business plan
- Due Diligence
- Negotiations
- Amount of people
- IPRs
- People / Management 
- Products
- Markets

39

Cash flow method, DCF
Discounted (free) Cash Flow

An example
- 5% interest rate
- Period 5 years
- Compound Interest 
  1000 € x 1,055 = 1276,28 €
- Discounted Value 
  1000 € /(1.05)5 = 783,53 €

Method
- Discounted value of future 
  cash flows - debts w/interest

DCF is affected by
- profitability
- investments
- growth

40

Comparison
Identify small group of good similar compa-
nies and transactions

Use qualitative and quantitative comparison 
methods

Use commonly user factors like 
- P/E ratio (the price of a stock (market 
  value) divided by its earnings)
- Enterprise Value vs. Market Value, simply 
  put: own capital - debt

Several other factors exist, rarely only one is 
sufficient 

Cannot be used if growth is expected to be 
exceptional

41

Comparison with qualitative 
analysis 

Collect professional visions from the key 
people and interest groups 

Compare different options, other companies, 
other transactions

Together with financial and other quantitative 
measures

Commensurate

Repeat regularly if time-window permits
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42

Valuations used
0,6 * EBITDA 

1,4 * EBITDA

2 * EBITDA

6 * EBITDA

57 * EBITDA

250 € * # of employees

43

Valuation process
Presumed value 

+ synergies or other good reasons

+/- other factors, market situation, 
technology , ... 

+ premium

+/- negotiations (tactics and power) 

--> Negotiated price = Value (which may be 
totally different from theoretical value) 

44

Investor criteria
Steady cash flow

Potential for development

Committed management

Opportunity for reconstructing 

Exit potential 

(10 -) 30 - 50 (- 70) % return on investment

45

Stratura Group Oy
Timo Koivisto
040 501 0033 
timo.koivisto@stratura.net

Mikko Honkakorpi
040 834 7070
mikko.honkakorpi@stratura.net 

Kaarina Leppämäki 
040 410 8674
kaarina.leppamaki@stratura.net

Paul Houghton
050 404 7007
paul.houghton@stratura.net

www.stratura.net

Lapinlahdenkatu 21 C, 00180 Helsinki 
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-Fenix Games Business Programme

13.00 - 15.30

Peliyritykset esittäytyvät

1

 Openbit TM

Company Presentation
March 1, 2005

Jouni H. Leinonen
COO, Openbit Ltd

2

Business Scope
Openbit Ltd is a leading provider of integrat-
ed on device payment, DRM and distribution 
solutions for mobile rich content.

We partner with content providers, opera-
tors, phone manufacturers and distributors 
and Internet portals.

DISCOVERY - PAYMENT - PROTECTION

3

 Openbit TM

Offerings  Mobile solutions and services 
that enable on device pay-
ment, DRM and superdistri-
bution

Founded  1999

Located  Tampere (head-office), 
Helsinki

CEO  Arto Lehtonen

4

 Openbit TM

Investors  Management & Personnel, 
Sentica Invest, Innofinance, 
Forssan Seudun Puhelin and 
Suomen Teollisuussijoitus

Innovation  Five patents pending, Pho-
tographer best-selling Sym-
bian application

Partners  e.g. Handango, Symbian, 
Nokia

5

 Position In Value Chain
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7

Openbit License Manager
1.  Payments directly from the handset

- Premium rate SMS in 70 networks
- WAP and QPASS
- Credit cards

2. Super distribution

3. Copy protection

8

How Openbit adds value to 
mobile game developers

Shorten time-to-market 
- License Manager for on-device payment 
  and copy protection
- Superdistribution of games
- Symbian Signed testing
- Validation of games for smartphone 
  variants  
- Technology components

Billing Services

Proven Solutions & Services
- Over 1 million transactions
- Over 0,5 million unique end-users
- 38% purchase rate in pre-installations

9 10

Facts…
Ten years of experience in 3D technology
- HQ and R&D in Helsinki, Finland

Millions of shipped products & devices with 
Hybrid technology (games, mobile phones, 
handhelds, …)

Stable and growing

Extensive partner network

6

 Position In Value Chain

Hybrid Graphics, Ltd.
  Mobile Graphics Technology
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11

Hybrid sells
Software infrastructure for embedded graph-
ics
- Complete graphics solution for embedded
  devices
- Graphics core technology
- Tools and middleware

Consultation
- Testing and validation
- Research papers
- Custom projects

12

Application areas
Mobile phones
- Entertainment, user interfaces

Personal navigation appliances
- Map visualization, user interfaces

Automotive instrumentation
- Navigation, entertainment

Avionics
- Certified graphics components for 
  instrumentation

13

Hybrid’s solution
Graphics technology licensing for a rich 
content market

Technology shipped within devices
- Full software implementations
- Multimedia chip (DSP) accelerated 
  implementations
- 3D hardware partially/fully accelerated 

Open standard APIs
- OpenGL ES, OpenVG, Java JSRs, 
  MPEG-J, …
- D3D mobile
- Supports all engines

Active standardization work
- Khronos Promoters

15

Millions of 
handsets 
shipped 

worldwide
Source:
Jon Peddie
Research,

Copyright:
Jon Peddie 
Research

14

Hybrid’s solution
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16

Hybrid’s 
Offering

17

Current client base
Nokia, Philips, Ericsson, Symbian, Esmertec, 
Tao, Synergenix, Fathammer, Bitboys, 
Futuremark, Renesas, Texas Instruments, 
Discreet…

Sony Online Entertainment, Artifact Enter-
tainment, Mindark + several other yet to be 
announced MMORPG developers

Hybrid’s licensees command over half of the 
current mobile phone market

3/4 of current generation MMORPG’s 
covered with dPVS

18

Contact
Commercial:
Mr. Panu Wilska, VP of Sales
panu@hybrid.fi
+358 400 155 951

Technical:
Mr. Harri Holopainen, Exec. VP
harri@hybrid.fi
+358 40 504 2544

Press:
Mr. Konsta Hansson
konsta@hybrid.fi
+358 50 354 2358

19

Penetration 
of 3D to all 
platforms

Source:
Jon Peddie
Research,

Copyright:
Jon Peddie 
Research
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20

Lapland Studio

21

Lapland Studio
Animaatiostudio

Henkilöstö: 20hlö

Sijainti: Rovaniemi
Ajoaika lentokentältä noin 90 sekuntia
Lentoaika Helsingistä noin tunti

22

Osaaminen
3D-Animaatiot

Liikkeenkaappaus

Erikoisefektit

Konseptisuunnittelu

23

Asiakaskunta
Animaatio- ja peliteollisuus

Mainostoimistot

TV- ja elokuvatuotantoyhtiöt

Teema- ja huvipuistot

24

Laitteisto
Motion Capture
- Vicon Optinen 14 kameran järjestelmä
- Ascension magneettinen järjestelmä

Renderfarmi
- Brazil rendering system
- 15 konetta

Green screen 5x5x10m

25

Ohjelmistot
3ds Max

Maya

Vicon IQ

MotionBuilder

AfterEffects

Combustion

Photoshop

Premiere
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26

Production pipeline
Suunnittelu:

 Käsikirjoitus

 Konseptisuunnittelu
 Storyboard

 Previz

27

28

Lapland Studio
www.laplandstudio.com

Teknotie 14-16
96930 Arctic Circle, Rovaniemi

+358 16 362911

29

Rovio Mobile
Company Presentation

COO Juhana Hietala

01/03/2005

Mission Statement:
“We provide unique and 
novel stories with 
innovative game-play 
to satisfy the growing 
demand of games 
designed for mobile.”

30

In Brief
Founded in 2004
- Comprised of industry veterans from three 
  mobile game companies

Mobile game developer and publisher

3 in-house game development teams and a 
QA department

Expertise in European markets

Several titles developed for and published 
by Digital Chocolate

Solid financing

Privately held by employees

Production pipeline
Tuotanto:

 Liikkeenkaappaus
  Hahmoanimaatio

  Mallinnus
Animaatio
Teksturointi
Lipsync

  Erikoisefektit
Kompositointi

 Leikkaus
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31

Why Rovio?
Premium quality, original J2ME mobile 
games with innovative stories and unique 
game-play

Games designed exclusively for mobile, tak-
ing advantage of a long history of learning

Expertise in management, game develop-
ment and quality assurance

Flexible partner in business

Experience in co-marketing

Professionalism

32

Mobile Games
Rovio will launch a total of 6 games in 2005

Professional game development and publish-
ing

Extensive handset coverage allows our cus-
tomers to fully exploit the games

Games designed for European markets - no 
generic products

Utilizing commercially validated technologies

33

Co-operation with Rovio?
Development platform licensing
-  Rovio has a state-of-the-art, a modular 

J2ME technology platform that enables ef-
ficient game development and porting to all 
J2ME handsets

Publishing deals
- Competitive publishing deals
- Quality focus 
- Extensive European distribution

Establishing formal networks 
- By co-operating with different players in 
  Finland, we seem larger and will all benefit
- Joint bids for brand auctions etc.

34

35

What helps to get a publishing 
deal with Rovio?

Innovative concepts and design that suit the 
mobile media

Drive to develop quality titles within the mu-
tually agreed schedule

Capability to work in a challenging environ-
ment

Professionalism

36

Contact Information
Juhana Hietala
Chief Operating Officer

mobile: +358 50 385 3495
email:  juhana.hietala@rovio.com
address: Annankatu 31-33 C
  FIN-00100 Helsinki

internet: www.rovio.com 

Development platform licensing
Leading-edge, modular J2ME mobile game 
development platform

Rapid and cost-effective development

Interfaces for third party extensions

Enables efficient porting to all J2ME hand-
sets

Enables developers to focus on the actual 
game development

Extensive documentation, maintenance and 
support
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8

Sumea / Digital Chocolate in 
Brief

Publisher and developer of award winning 
downloadable mobile games

Global distribution: 50+ countries through 
100+ distribution channels

Main focus on own Intellectual Property

Founder and CEO Trip Hawkins, former 
founder of Electronic Arts

130 employees: 80 in Helsinki and 50 in San 
Mateo, California

Raised over $21 million in VC money

“Sumea” is now a game brand and a name 
for the internal studio (32 people)

8

Digital Chocolate and Sumea

Lasse Seppänen, Head of Studio, Sumea

Fenix Business Program
Dipoli 1.3.2005 

8

Global in Production & 
Distribution

Region  # of Distributors

Europe  74, including 4 that 
   are global

North America  6, including all 
   ‘Tier 1’ US carriers

Latin America  3

APAC   25

Africa   3

Total   111 partners in 
   53 countries

Updated: October, 2004 

8

Global in Production & 
Distribution

8

…and Our Distribution is Global

8

Sumea - The Seal of Quality
JOHNNY CRASH
Mobile Choice magazine, 
9.0 / 10“Game of the 
Month” 

FANTASY WARRIOR 2
Airgamer.de, 86%“The 
best role playing game.” 

MAFIA WARS
Wirelessgaming.it, 9.5 
/ 10“Un titolo immenso, 
divertente, intrigante, 
da possedere assoluta-
mente!”
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8

We Create Original Hits and 
Brands

Three games in top 10 (08/2004, ELSPA UK)
1. TETRIS (IFONE)
2. PACMAN (NAMCO)
3. RACING FEVER 2 (DIGITAL CHOCOLATE)
4. MAFIA WARS (DIGITAL CHOCOLATE)
5. PUB POOL (IOMO)
6. STREET SOCCER (DIGITAL CHOCOLATE)
7. COLLAPSE (JAMDAT)
8. STEVE DAVIS SNOOKER (IOMO)
9. SPACE INVADERS (DIGITAL BRIDGES)
10. 3-IN-1 ARCADE PUZZLE PACK (AMS)

Racing Fever franchise has sold 700,000+

8

How to Work with Us
We have excellent global distribution, excel-
lent games and excellent business…

… and we are interested in building an 
even bigger future for downloadable mobile 
games together with European premium 
quality game development studios

Email: developer@sumea.com
Call: Lasse Seppänen, +358-40-7498003
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Alle on koottu muutamia hyödyllisiä www-sivujen osoitteita eri alakohtien alle. 
Linkkien takaa löytyy lähes kaikki olennainen tieto toimialasta.

www.neogames.fi  Kotimainen toimija. Uutiskirje, alan yritykset, tapah-
tumat. Neogamesin kautta voi hakea yhteistyökump-
pania tai osallistua projektiin. Neogames organisoi 
myös vientiponnistuksia kotimaisien yritysten tueksi.

www.gamasutra.com  GDC-järjestäjäorganisaation ylläpitämä uutis&toimi-
alasaitti. USA-painotus, mutta seuraa myös muita 
maita.

www.igda.org  Independent Game Developer´s Association, perus-
tietoa, yrityksiä + maakohtaiset keskustelupalstat. 
Seuraa Suomen palstaa.

www.gamesindustry.biz  Englantilaisen firman pitämä saitti. Uutiset, pelit, ta-
lous, kehitys.

www.forum.nokia.com  linkki “mobile games”. Laitetietoa, työkaluja, teknolo-
giaa.

www.elspa.com  UK, Entertainment & Leisure Software Publishers As-
sociation. Toimialatietoa, myyntilistat.

www.tiga.org  Pelinkehittäjien organisaatio UK:ssa. Tietoa paikalli-
sista tapahtumista ja kehittäjistä.

www.lyongame.com  Ranskan vahvin pelinkehittäjien yhteenliittymä. Vas-
taa mm. Game connection tapahtumasta.

www.theesa.com  USA:n peliteollisuuden äänitorvi. Jäseninä alan suu-
ret. Uutisia, tutkimusta ja edunvalvontaa.

www.mcvuk.com  Pelien jakelijoiden (pelikauppojen) lehti Englannissa. 
Kohderyhmänä pelikaupat, niiden ostajat ja henki-
löstö.

biz.gamedaily.com  Pelibisneksen yleisaitti Englannista, alan uutisia yms. 
päivittäin toimitettava uutiskirje.

www.developmag.com  Pelinkehittäjien lehti, ilmestyy kuukausittain. Ilmainen 
(Suomeen postimaksun hinnalla), tekniikka, designia, 
tuotanto, jopa bisnestä.

cgw.pennnet.com Computer Graphics World, grafiikkaa, 3D-asiaa yms. 

www.childrenssoftware.com  Lasten peleistä kiinnostuneille mielenkiintoinen lehti + 
www-sivusto. Lehteä lukevat opettajat ja kasvattajat. 
Pelien yms. arvosteluja ja vastaavaa.

Lisätietoja ja 

www-sivuja

166



www.gamedev.net  Laaja sivusto, pelien tekemisestä pelibisnekseen. 
Artikkeleja (tuhansia), kirjallisuutta, keskustelufooru-
meita tms.

www.seriousgames.org  Pelilliset sovellukset koulutuksessa ja valmennuk-
sessa

www.socialimpactgames.com  Edutainment asiaa ja vastaavaa ”vakavampaa” viih-
dettä. Pelien listauksia, artikkeleja yms.

Kansainväliset tapahtumat

www.e3expo.com  Yksi laajimmista alan messuista (LA) Kalifornia, 
yleensä toukokuussa, pelijulkaisut, laitejulkaisut, me-
diaa paikalla. Myynti&kontaktointitapahtuma

www.gdconf.com  Pelinkehittäjien konferenssi, uudet teknologiat ja ke-
hittämisen suunnat. Myynti&kontaktointitapahtuma. 
Yleensä piilaakson alueella, viimeksi San Fransisco.

www.game-connection.com  Järjestetään vuosittain joulukuussa Lyonissa ja ke-
väällä GDC:ssä. Nykyään konsepti toimii myös netin 
yli. Tehokkain tapa tavata julkaisijoita.

  
tgs.cesa.or.jp  linkki english, Tokio Game Show. Alan näyteikkuna 

Japanissa.

Rahoitusta

www.neogames.fi  Neogames toimii linkkinä peliyritysten ja rahoittajien 
välillä. Kysymällä suoraan Neogamesista, saat par-
haan tiedon eri rahoitusmahdollisuuksista yrityksel-
lesi.

www.tekes.fi  linkki Fenix-ohjelmaan. Tekesin Fenix ohjelma jär-
jestää 2003-2007 seminaareja, rahoittaa peleihin 
liittyvää tutkimusta ja kehitystä ja tukee alan yritysten 
liiketoimintaosaamisen kehittämistä.

www.mediadesk.fi Rahoitusta pelien kehittämiseen.

Peliyrityksiä Suomessa

www.neogames.fi   linkki ”toimijalista”. Peliyritykset, teknologia- ja palve-
luntarjoajat.

www.igda.org/finland  lista pelinkehittäjistä. Yhdessä edellisen kanssa muo-
dostavat melko täydellisen luettelon suomalaisista 
pelifirmoista.
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