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Osmo Wilska enfo

* FK, Hesingin Yliopiston Tietojenkasittelyopin laitos
* Maetla, Tutkimusavustaja

* ATK-Indtituutti, Kouluttaja, Koulutussuunnittelija

* OKO, Menetelmasuunnittelija, Projektipaallikkd

» Kunnaligieto Oy, Osastopadllikko, Johtaja

o KT-Tietokeskus Oy, Johtaja

* Novo Group Oyj, Johtaja

+ Vital Few Oy, Omistaja, Toimitugohtaja, Liikkenjohdon konsultti
+ Eterra Oy, Johtaja

» Ementor Finland Oy, Johtaja

+ EnfoOy, Johtaja
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L a&nsi-Euroopan |CT-markkinat
tuoteryhmittéin 2005

Tukipalvelut
5,5 %

IT-palvelut
14,8 %

Tietoverkko-
palvelut

i i 44,4 %

Ohjelmistot

10,8 %

Tietoverkot ja

IT-laitteistot

Loppukayttéjan 122 %
viestintavalineet
4,3% Toimistovélineet
1,5%

Paivitetty 10/2005
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T —markkinat Suomessa

IT —markkinat 2006 yhteensa 5,2 Mrd € IT —palvelumarkkinat 2006 yhteensé 2,6 Mrd €
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Lahde: Market-Visio huhtikuu 2006
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Kilpailutilanne

Yrityksid, joilla on noin 2 %:n
markkinaosuus:
«Capgemini AN
*Enfo (2,6 %)
*Suomen Posti (ltella, EIma)
*Siemens Business Services
*TeliaSonera

Enfon markkinaosuus v. 2005
koko markkinasta oli 2,6% ja
kohdemarkkinoista 4,2%

Jukka Pazkki

Suomen markkinoilla kaytetyt IT-palvelut
2 506 milj. euroa

Tietoenator
24 %

Muut
39 %

IBM
10 %

Accenture’

306 Fujitsu Senices

HP 9%
WM-Data 8%

7%

Lahde: Market Visio Oy 2006; Suomen IT-palvelumarkkinat
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* Alan tunnelmat
puolestaan.

Tivi 250

ovat parantuneet vuodessa. L uvut puhuvat

Hyva, parempi, viime vuos

Luvut puhuvat puolestaan. 250 suurimman it-yhtion

kokonaidliikevaihto kasvoi viime vuonna peréti 13,3 prosenttia

|&hes 50 miljardii

n euroon.

Kannattavuus el parantunut vaan keskimaarainen

nettotulosprosentti pysytteli viime vuoden 3,6 prosentin

tasolla. Toisadlta

kasvu vaatii aina hintansa. Joten

tietotekniikan yritysten voi sanoa tehneen silldkin saralla
varsin hyvaatyota
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IDC Market Analysis 2006-2010 Forecast

- IDC OPINION

- Kehitysprojektit voimakkaassa kasvussa
- Ulkoistus kasvaa voimakkaasti — erityisesti SM B

" Enfo Oy:s acquisition of Ementor Finland and their merger with
Kuopion Puhelin Oyj has greated a new signifigant player in
the market ”

IDC januar 2007, Finland It Servises 2006-2010 Forecast
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It lilketoiminnan tasot

Liiketoimintaprosesseihin kohdistuva kehitys / toiminta

[o2)
T
o
Taso 4 — Sovellusten kehittdminen @
Uusien sovellusten kehittaminen, Laajennukset, Testaus, o
Sovellusten sovittaminen liiketoimintaprosesseihin =
[
Taso 3 - Sovellusten hallinta = @
0 i i ja optimointi, Rajattu sovelluskehitys, Bugi-korjaukset [5) 2
< @
A ® =
Taso 2 - Sovellusten operointi =
Sovellusten inti. i inti. innil - ({’
Kayttaji K i integroinnit
Taso 1 — Sovellusalusta Web- alustojen hallinta =
Monitorointi, IT Help Desk i innit, inistrointi. japintojen hallinta T_I;
(2}
Tietokannanhallinta @
istrointi. Paivityk " ot/ optimoinni 3
Ti i ja Q:
i
Palvelimien-, Tydasemien- ja Verkonhallinta L 2
i ja Ivelimien hallinta, Kayttojarjestelmat, Laitteistohuolto é
Paivitykset, Verkkotoimilaitteiden hallinta, c
Monitoroinnit o
Infra =S
Rauta, Lisenssit >
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Jukka Paskki

Ohjelmistoyrityksen liiketoimintamallit

Tuoteohje mistoihin keskittyvét yritykset
Ohjelmistoprojektien toteuttaminen
Jarjestedl maliiketoiminta

Muut ohjelmistoihin liittyvét palvelut

9 Osmo Wilska
1. Oikea visio markkinoiden muutoksista Muutos
- Teknologia epajatkuvuus
. o - Kéayttaytymisen muutos
2. Oikea ymmarryskilpailukentasta
Tarpeet
3. Tuotekehityksen osaaminen
Nykyiset
Q&X @ toimittajat
Liikeidea i’@jg‘ Po—
M~ V‘// .
/" = @ f ({(\ Partnerit Asiakkaat
S 5
4. Markkinointi ja Myyntiosaaminen
K ontaktiverkosto Mielikuva
Hyddyt
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Litketoimintanakokulma

Projektien myynti ja markkinointi
Ohjemistoyrityksen ansaintalogiikka
As akassuhteen kehittdminen

Sopimusneuvottel ut
— 1T2000 sopimusehdot

Ohjemistoprojektin kannattavuus
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Liitketoimintamalli —tapatoimia

Tarjouksel S pmuk

it Kayttoonottoprojekti Tuotanto

Prospekti  Evaluointi

kti
Myynumahd

)

Nykyasiakkuuksien kehittaminen ja sopimusmyynti >

Asiakaspalveluorganisaatio

Keskitetyt palvelut organisaatio

Sovelluspalvelut

Palvelutuotannon
JP:n kehitysfunktio, kehittaminen
JP Kayttéénottoprojektointi, . Asiakaspalvelu
projektinhallinnan kehittaminen Teknologiat P
-Sovelluspalvelut

-Keskitetyt palvelut
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Projektien myynti ja markkinointi

* Yrityksen koko vaikuttaa siihen kuinka suuria
projekteja voidaan myyda ja toteuttaa

* Yrityksen tunnettuus vaikuttaa tarjouspyyntdjen
saamiseen
— vain suuret jatunnetut yritykset saavat tarjouspyyntoja
— muut etsivét itse projektinsa
— "sateen tekijé” ovat aloittavan yrityksen tarkeimpia
henkiloita

Jukka Paakki 13 Osmo Wilska

Mita ohjelmistoyritys myy ?

Tavaraa ‘ Palvelua

\/
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Ohjemistoyhti6t
Koodari ryhtyy konsultiks

[Elina Yrjol&22.4.2005]

Ohjelmistoyhtididen asiakkaista on tullut vaativia. Asiakkaat eivét endéa
suostu ostamaan ohjelmistoja virheineen ja epdmukavuuksineen ja
hankkimaan paivityksid. Asiakkaat eivét liioin haluaitse hoitaa
ohjelmistojen ylldpitoa.

Kysyntéa vai sua viime vuodenvaihteen molemmin puolin. Ei, asiakkaat ovat
alkaneet vaatia palvelua. Ne haluavat, etté ohjel mistotoimittgja hoitaa
homman kuntoon ja my&s pitéa sen kunnossa, kunhan asiakas lyo rahat
tiskiin. Asiakkaat hankkivat kokonaisratkaisuja ja palvelupakettga ja
keskittyvét itse ydintoimintoihinsa.

Tama muuttaa ohjel mistoalan markkinoita, toimintatapaa, ansaintamallga
ja osaamisvaatimuksia.
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Esimerkkea

Hyva esimerkki ohjelmistotal ojen kehityksesté on Solteq, jonka
litkevaihdosta jo 60 prosenttia tulee palveluista. Vuosi kertomuksen mukaan
Solteq pyrkii "yha strategi sempaan yhteistyéhon" ja sen tavoite on "kasvaa
asiakkaan liiketoiminnan kehittémiskumppaniksi".

Solteqgin liséks esimerkiks Prohaja Basware ovat huomannedt, etta
kysynté kdéntyy palveluihin jajatkuviin lisenssisopimuksin.

Tieto-X on jo pitkaén ollut enemmankin konsultti kuin softantekija. 83
prosenttia litkevaihdosta tuli sopimustyopalveluista. Siksi on ollut
muodikasta kutsua Tieto-X ;&4 henkil ostonvuokrausfirmaksi. Sellainen se e
kuitenkaan ole. On normaalia, etté konsultin vaki tekee pdémiehen toita
Tdllaisen body shoppingin kate e ole yhta hyva kuin strategisen
konsultoinnin.
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Projektin/Palvelun myynti

* Miten myynti etenee

— oikean asiakkaan valinta/loytaminen

— kiinnostuksen herétaminen

— ehdotuksen tekeminen — hyvaksyttdminen
— tarjouksen tekeminen

— sopimusneuvottelut

— sopimus

— projektin toteuttaminen

— asiakassuhteen jatkuva kehittdminen
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Tarjousesmerkki Al
Konsultointiprojekti

» Tarjouksen kohde
— Kuvaus tarjottavasta asiantuntijapal vel usta
— Asiantuntijat, osaamisen esittely
 Projektin tyomaaraarviot
— Aikataulut, projektisuunnitelma
— Henkil 6tyomaérét, tunnit
» Maksuehdot

— Hinnat, muut maksuehdot
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Tarjousesmerkki A2
Konsultointiprojekti

Y hteyshenkil 6t

Tarjouksen voimassaoloaika
Muut mahdolliset asiat
Liitteet
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Tarjousesmerkki B1
Suuri tuoteohjelmistoprojekti

o Tiivistelma
— Yrityksen kuvaus
— Alihankkijoiden kuvaukset
— Ratkaisuehdotus
— Aikataulut, projektisuunnitelma
— Toimituksen hinta
— Sopimuksen voimassaolo
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Tarjousesmerkki B2
Suuri tuoteohjelmistoprojekti

 Tarjottu ratkai suehdotus
— Ratkaisun kuvaus
— Ohjelmistotuotteen esittely

— Ohjelmistotuotteen ominaisuudet
* tuotteeseen sisdltyvat ominaisuudet
 asiakkaan uudet maaritykset
* miten uudet ominaisuudet sisdllytetdan tuotteeseen
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Tarjousesmerkki B3
Suuri tuoteohjelmistoprojekti

— Ohjelmistotuotteen tulevaisuus
* tulevat ominaisuudet
* yll&pito- jatukipalvelut
 ohjelmigton versainti
— Jarjestelmaarkkitehtuuri
— Tietoliikennevaatimukset
— Jarjestelman yll&pito- ja jatkokehityspal velut
— Kéytettavat menetelmét ja valineet
— Takuut
— Oikeudet
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Tarjousesmerkki B4
Suuri tuoteohjelmistoprojekti

o Kéyttopalvelut
— Kaytto ja verkkopalvel ut
— Tulostuspalvelut

e Toimitus
— Toimituksen aikataul ut
— Laadun valvonta
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Tarjousesmerkki B5
Suuri tuoteohjelmistoprojekti

* Maksut
— Ohjelmistolisenssit
* tuotteen kayttdoikeusmaksu
* varusohjelmistot

— Toimitus
— Yll&pito
— Kéytto ja verkkopalvelut
— Tulostuspalvelut
— Varusohjelmistojen yllgpito
— Maksuerét
* Liitteet
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» Tietotekniikka-alan yleiset sopimusehdot, | T2004
sopimusehdot, on laadittu keskuskauppakamarin,
Suomen Logistiikkayhdistys ry:n, Tietotekniikan
liitto ry:n ja Tietotekniikan Palveluliitto TIPAL
ry:n yhteistyoné ja ne korvaavat Tietotekniikan
liitto ry:n ja Keskuskauppakamarin johdolla
laaditut ATK 94-tietojenkasittel yajan
sopimusehdot.
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 |T2000 sopimusehdot koostuvat 1 T2004
Y SE yleiset sopimusehdot —liitteen lisaksi
Seuraavista erityisehtoliittel sta:
— 1T2004 ELT erityisehtoja laitetoimituksista

— 1T2004 EVL erityisehtoja valmisohjelmistojen
toimituksista
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— 1T2004 EAT erityisehtoja asiakaskohtaisen
ohjel miston toimituksesta

— 1T2004 EAP erityisehtoja konsultointi- ja
muista asiantuntijapal veluista

— 1T2004 EHL erityisehtoja laitteiden
huoltopalveluista

— 1T2004 EQY erityisehtoja ohjelmistojen
yllgpitopalveluista

— Lisdksi on laadittu IT2004 PTE
pientoi mitusehdot
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Projektin/Palvelun myynti - voittaminen

Osaaminen ratkai see — ydinosaaminen
Hyvéat kokemukset ratkaisevat - referessit
Asiakassuhteen jatkuva kehittdminen
Pienuuden ja suuruuden ekonomia

Tahto voittaa
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Asiakassuhteen kehittdminen

« Alarakenna liiketoimintaasi ystavyyssuhteittesi
varaan.

o Ajattele kaikki tekemisesi asiakkaan, ala yrityksesi
nak okul masta.

« Alamyy tuotetta, vaan tuotteen tuomaa hyGtya.
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Asiakassuhteen kehittdminen

— Kehittyva yritys suhtautuu asiakkaisiinsa
proaktiivisesti ja haluaa aidosti kehittda
asiakassuhdettaan
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Asiakassuhteen kehittdminen

» Asiakkaat ovat erilaisa

— Yrityksen tulee valita oikeat asiakkaat ja laatia

— Menestyvan yrityksen rakentamisen keskeisimpia
asioita on se etta yritys valitsee oikeat asiakkaat ja
tulee oikeiden asiakkaiden valitsemaksi
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Asiakassuhteen kehittdminen

* Miks tyytyvaiset asiakkaat eivét ole uskollisia ?

— toimittgjaa vaihtaneista asiakkaista 60-80 % toteaa
olleensa alkai sempaan toi mittajaansa tyytyvéinen
tai erittain tyytyvanen

— Asiakas odottaa kehittymista
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Asiakassuhteen kehittdminen

» Miksi tyytyvéiset asiakkaat eivat ole uskollisia ?
— uusi kilpailu — uusi tuote
— vaihtelunhalu

— yrityksen valinpitaméttomyys

— miten saat tyytyvaiset asiakkaat pysymaan asiakkainasi ?
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Asiakassuhteen kehittdminen

* Tyytyméttdmyys ja menetetyt asiakkuudet

— gan mittaan yritys voi oppia nédkemaan ovatko
poislhteneet asiakkaat "oikeita’ asiakkaita

— useiden organisaatioiden kokemus on ettatehokkainta on
antaa kaikkien tyontekijoiden tuntea vastuuta ja saada
valtuuksia ratkai sta asiakkaan ongelmia paikan padla
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Asiakkuuksien hallintastrategia
Kasvot tietotekniikalle

» Asiakkuuspédllikdiden tehtdvana on vastata nykyasiakkaidin
toteutettavasta liiketoiminnasta ja sen kehittémisesta

Kumppaniasiakkuudet, isot 1-50

Asiakkuuspaallikkd

ulm_p5p§"' Asiakastiimi/asiakassuunnitelma
Avainasiakkuudet, 51 - 150

Asiakkuuspaallikkd

Sopimusasiakkaat, 151 -
Sopimus

151 - Service Desk

Palvelukoordinaattori

~
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Miks kumppaniks Enfo?

» Enfo on sopivan kokoinen
kumppani

 Enfoon uudg, riittdvan kokoinen
palvelutalo

» Enfoon suomalainen toimija

+ Enfoantaakasvot tietotekniikalle

» Enfolaisillaon jatkuva
palvelunalka
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Paras vertai stensa mie esta.

Asiakkaamme antavat ar vosanan
8,3 Enfon toiminnastaja
palveluista

Yli 80% asiakkaistamme valitsis
Enfon uudelleen toimittajaksi

Yli 90% asiakkaistamme
suosittelisi Enfoa kumppaniksi
myés muille

Enfalla on tutkimusten mukaan
alan paras henkildston
ammattitaito, hintakilpailukyky
jaasiakkaiden liiketoiminnan
ymmarry

Market Visio Oy, 2006
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Ohjelmistopr ojektin kannattavuus

o Mitka osa-alueet vaikuttavat kannattavuuteen?

— Tavoite jarajaus 50 % projektin onnistumisesta

— Tavoitteiden realistisuus — henkildiden kyvykkyys

— Toimiva projektiorganisaatio — hyva projektipaél likko
— Riittava perusosaaminen — kyky oppia

— Tahto menestya
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Ohjelmistoyrityksen menestyminen

Voitto
Pienuudella Suuruudella
parjaavat parjaavat
Erikoistuminen
Henkilosto
5 50 500
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Tivi 250

Ohjelmistotedlisuuden vuosi

Vahva mutu-tunne siitd, ettd viime vuosi oli suomalaisen ohjel mistoteollisuuden
vuosi, & mennyt pieleen. Ohjelmistotal gjen liikevaihto kasvoi 11 prosenttia 10, 94
miljardiin euroon, ja nettotul os parani euroilla mitattuna miltei 70 prosenttia.

K eskiméarainen nettotul osprosentti nousi vuoden takaisesta 3,6:sta 5,4:88n.

Alatydllisti noin 9000 henkea edellisvuctta enemman.

VVuonna 2005 ohjel mistotedllisuuden pelikentdl & pelattiin pudotuspelig, eika olis
mik&én ihme eika mydsk&an huono juttu, jos samatrendi jatkuis tanékin vuonna

Viime vuoden 250 suurimman it-yrityksen joukossa oli 66 ohjelmistotal oa.
Edellisessi listassa niité oli kymmenisen enemman. Kun kokonaisliikevaihto on
kasvanut, dan yritysten keskiméaaréi sen koon on téytynyt kasvaa. Ja sehén on juuri
sitd, mita ohjel mistopuolella taytyykin tapahtua
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« TIETOJENKASITTELYPALVELUIDEN
SUHDANNEBAROM ETRI Suhdannekyse yn tul okset/Joul ukuu 2006
3.1.2007

Tietotekniikan palveluiden myynnin odotetaan kasvavan

Tietotekniikan pal veluiden myyntiodotus vuoden ensimméisille kuukausille
on kova, vaikka toteutuneen myynnin kasvuvauhti laski joulukuussa.
Suhdannetilanne koetaan vahvaksi ja suhdanneodotukset ovat
korkeimmalla tasolla sitten viime maaliskuun. Luottamusindikaattori laski
joul Lljlkuusga, mutta on edelleen pitkénajan keskiarvoa korkeammalla
tasolla.
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