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Suomalaisella pienyrittdjalla on nykyaan alati kasvava ongelma: hénen pitdisi olla mo-
nen alan asiantuntija, mutta todellisuudessa h&n on asiantuntija ainoastaan omassa tyos-
sédan. Miten hén huolehtii yrittdjyyden mukanaan tuomista velvoitteista, esimerkiksi
taloushallinnosta? T&han vaihtoehtona yrittdja voisi harkita ulkoistettua talous-
paallikkdpalvelua.

Tyon taustalla on nimenomaan taméa pienyrittdjan tarve keskittyd omaan tyohonsé ja
ulkoistaa muut yrityksensé velvoitteet. Tyon toimeksiantajana on Tili Vuorenpdé Oy ja
tyon tavoitteena on kartoittaa ulkoistetun talouspééllikkdpalvelun mahdollisuudet yhtion
tarjoamana palveluna ja analysoida etenemisehdotukset tuotteen suhteen.

Asiantuntijapalvelun tuotteistaminen, myyminen ja markkinointi ovat keskigssa uuden
asiantuntijapalvelun luomisessa. Asiantuntijapalvelun tuotteistamisessa tarkeintd on
luoda tuote joka myy. Myymisen ja markkinoinnin suurimpana haasteena on vakuuttaa
pienyrittdjat palvelun ja sen mukanaan tuoman lisdkustannuksen hyddyista ja tarpeelli-
suudesta.

Pienen asiantuntijayrityksen kohdalla uusien palveluinnovaatioiden kehittdminen tuo
mukanaan myds tarpeen tarkastella yhtion strategiaa, liiketoimintamalleja seka johta-
mista uudelleen kohti muuttuvan maailman uudistuvia tarpeita. Myds palveluliiketoi-
minnan uusien trendien tunnistaminen on ensiarvoisen tarkeéa.

Palvelutuotteen luominen on kaikkein tehokkainta ja mielekkaintd yhteistydssé asiak-
kaiden kanssa, joten keskeinen malli tutkimuksen toteuttamisessa on vapaamuotoiset
haastattelut valikoiduilta luottoasiakkailta. Haastattelujen pohjalta voitiin tehda useita
hyddyllisid havaintoja, mutta tarkein havainto oli varmasti se, ettd kysynta tallaiselle
asiantuntijapalvelulle on olemassa.

On sekd yhteiskunnan ettd tdmé&n maan yrittdjien yhteinen etu, ettd yrittajille luodaan
toimintaedellytykset, joissa he pystyvat tuottamaan sitd palvelua tai tuotetta joihin he
ovat erikoistuneet. Trendi kaiken muun ulkoistamiseen on selvésti kasvussa ja markki-
nat ulkoistetuille palveluille on asiantuntijayritykselle selkeéasti potentiaaliset. Ndin ol-
len Tili Vuorenpad Oy:n onkin syyta jatkaa ko. palvelun tuotteistamista, markkinointia
ja myymistd sekd tulevaisuudessa entistda enemmaén siirtdd toimintansa painopistetta
uusien asiakkaan toimintaa tukevien palveluinnovaatioiden suuntaan.

Asiasanat: taloushallinto, asiantuntijapalvelu, ulkoistaminen, tuotteistaminen
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An entrepreneur with a small company in Finland has a growing problem: he needs to
be an expert in various different areas of business but in reality he is an expert only in
his own field of work. But how is he able to deal with all the obligations that are re-
quired of him as an entrepreneur, for example financial management? One of the op-
tions for him is to outsource the financial management of his company to a professional
controller.

The background of this thesis is precisely this need of entrepreneurs to focus on their
core work and outsource everything else. This thesis was commissioned by Tili
Vuorenpéé Ltd; the objectives were to survey the business potential for an outsourced
controller service as a product, and to analyze the possible courses of action for devel-
oping this product.

Productization, selling and marketing of an expert service are the key ingredients in
creating a new service product. The most important thing in productization of an expert
service is to create a service that actually sells. The most important thing in selling and
marketing such a product is the ability to present customers with all the benefits, and
convince them that they need the product, regardless of cost.

When talking about new service innovations made by a small company providing expert
services, one must also re-examine the strategy, business model and leadership of that
company in order to meet the demands of a constantly changing world of business. It is
also vitally important to be able to recognize all the new trends emerging from the sec-
tor of expert services.

Creating a new service product is most efficient and sensible when doing it in collabora-
tion with one’s customers. Therefore, the main method of research in this thesis is in-
formal interviews with a few selected customers. Based on these interviews, a few sig-
nificant conclusions can be drawn, but probably the most vital is the conclusion that the
demand for this kind of outsourced controller service does exist. It is to the advantage of
both the society and the entrepreneur that the conditions exist in which entrepreneurs
can concentrate on those business activities in which they excel. Therefore, the demand
for outsourced services is a growing trend and it is very recommendable for Tili
Vuorenpéé Ltd to continue the productization, selling and marketing of this new service
product.

Key words: financial management, expert service, outsourcing, productization
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1 JOHDANTO

1.1 Tyon tausta

Suomalaisella pienyrittajalla on alati kasvava ongelma: hénen pitéisi olla monen eri alan
asiantuntija. Hanen pitaisi tietdd yrittdjyydestd kaiken. Taloushallinnon laskelmat seka
alati muuttuvat lait ja saddokset tulisivat olla hanelle tuttuja. Puhumattakaan yrittdjan
oman alan erikoissadadoksista tai lupamenettelyistd. Totuus on kuitenkin se, ettd suuri
osa pienyrittdjista ei valttdmatta tieda naista asioista juuri mitdén. He ovat asiantuntijoi-

ta ja ammattilaisia siind mitd he tekevat ja myyvat.

Kysymys kuuluukin pitdisikd taméan riittad? Pitdisikd pienyrittdjan pystya toimimaan
menestyksekkaasti yritystoiminnassaan pelkastddn oman alansa asiantuntemuksella?
Kylldhén sen, ettd yrittaja pystyisi keskittymaan vain olennaiseen, luulisi olevan hyo-
dyllisté seké yrittajalle etté sitd myoten suomalaiselle yrityskulttuurille.

Miten tallaiseen optimaaliseen tilanteeseen sitten péastéisiin? Yrittdja on joka tapauk-
sessa velvollinen hoitamaan tietyt lakisaateiset velvoitteet joten ei niitd voi hoitamatta-
kaan jattdad. Vastaus on tietenkin ulkoistaminen. Ulkoistamisella yrittdja mahdollistaa
sen, ettd han tekee itse enda ainoastaan oman tydnsa. Taméan myota ulkoistetut asiat
tulevat hoidetuksi omien alojensa asiantuntijoilla ja yrittdjan oma aika pystytaan kayt-
tdmaan joko omaan ty6hon tai vastaavasti yrittdjan vapaa-aikaan. Muun muassa nyky-
teknologia tuo jo paljon helpottavia palveluita yrittdjien arkeen ja ulkoistamisen trendi

on mita todennakdisimmin kasvava.

Pienyrityksiksi Suomessa luokitellaan yritykset, jotka tyollistavat alle 50 henkil6a. Alle
10 henkiloa tyollistavat yritykset ovat jo mikroyrityksid. Pien- ja mikroyrityksid Suo-
mesta 10ytyy ldhes 270 000 yritysta eli timankokoiset yritykset ovat laaja kohderyhmé
tamantyyppiselle palvelulle. (Suomen yrittajat 2014)



1.2 Tyon toimeksiantaja

Kehittdmistehtdvan toimeksiantaja on Tili Vuorenpdé Oy. Tili Vuorenpéa Oy on tampe-
relainen tilitoimisto joka perustettiin alkuvuonna 2012 yhdistamaélla kaksi olemassa ole-
vaa tilitoimistoa, Tili ja Isanndinti Vuorenpéa sekd Mountain Accounting. Toimistojen
yhdistdminen mahdollisti sen, ett4 asiakkaiden tarpeisiin ja toiveisiin pystyttiin vastaa-
maan entistékin tehokkaammin ja tuomaan asiakkaille kokonaisvaltaisempia taloushal-
linnon palveluratkaisuja. Henkilokuntaa yrityksessa on 3 vakituista tyontekijad seka

tarpeen mukaan osa-aikaisia.

1.3 Tyo0n tavoite

Yksi pienyrityksen luontevimmin ulkoistettavista asioista on yrityksen taloushallinto.
Lakisaateiset kirjanpitovelvoitteet ovatkin jo nykyéaan lahes aina ulkoistettu, mutta yhti-
on taloushallintoon kuuluu myds paljon muuta yritykselle tarpeellista tai hyodyllista.

Néihin tarpeisiin pienyrittaja voisi harkita ulkoistettua talouspaallikkopalvelua.

PK-yritysten tilinpaatoksista on jo pitemman aikaa voinut todeta huomattavan monen
yhtion kohdalla kustannuksia, jotka olisi voitu valttdd. Pienissa yrityksissa talouden
johtaminen ja kontrollointi jaavat hyvin usein melko puutteelliseksi. Syita 16ytyy use-

ampia:

1. Yrittdjan tiedot ja taidot talouden alalta ovat vahaiset.

2. Yrittdjan motivaatio talouden hoitoon on heikko.

3. Yritt4jan aika ei yksinkertaisesti riitd talousasioiden ajatteluun.

4. Harvalla pienella yritykselld on tdnd paivana varaa palkata taysipaivaista talous-

paallikkoa.

Palkkakustannus taysipaivéisen talouspaallikon palkkaamisesta on helposti 4000-5000
euroa kuukaudessa sivukuluineen. Tdma on huomattava kulu varsinkin sellaisesta toi-
mesta, joka hyvin usein katsotaan olevan ns. tuottamatonta tyota eli siis tyotd, josta on

todella vaikea laskea sen rahallista hyotyd. Voidaan myo6s pitdd kyseenalaisena sitd,
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riittdédko pienen yrityksen talouden hoidossa toita 40 tuntia viikossa ympari vuoden.
Nain ollen ainoat taloushallinnon raportit, joita pienyrittdjat nékevéat, ovat hyvin usein
ainoastaan suppea tuloslaskelma sek& mahdollisesti jonkinasteinen budjettivertailu. Eli

toisin sanoen pelkkid menneen ajan” laskelmia.

On kuitenkin melko helposti todennettavissa, ettd laadukas talouden suunnittelu sek&
kontrollointi nimenomaan etupainotteisesti voi saastdd huomattavia summia jopa pien-
yrittdjiltd. Monesti yrittdjét karsastavat kaikenlaisia ”ylimdardisid” kuluja, mutta asenne
varmasti muuttuu, kun yrittdjlle pystytddn nayttdméadn “mustaa valkoisella” siitéd, ettd
palvelun tuomasta lisakustannuksesta huolimatta han tulee talouden suunnittelun ja te-

hostamisen myo0ta itse asiassa sdéstdmaan rahaa.

Ideana palvelussa on se, etté tilitoimisto tarjoaa pienyrittédjille perinteisten kirjanpitopal-
veluiden liséksi ns. talouspaallikko-palvelua. Kéytannossd tdma tarkoittaisi sit, etta
tilitoimiston palkkalistoilla oleva talouden ammattilainen ottaisi asiakasyrityksen talou-
den hallintaansa aivan niin kuin palkattu talouspaéllikké. Eli hénen vastuullaan olisi
asiakasyrityksen paivittdinen rahaliikenne, reskontrien hallinta, laskutus, perintd, siséis-
ten laskelmaraporttien laadinta ja seuranta (budjetit, rahavirtalaskelmat jne.), alustava
Kirjanpito jne. Tehtévét tietenkin radtéloitaisiin asiakaskohtaisesti sen mukaan kuinka

paljon yrittdja haluaa itse osallistua taloutensa hoitoon.

Kannattavan toimintamallin tasté tekisi se, etta jokaisella tilitoimiston tyontekijélla, joka
kyseessé olevia palveluita hoitaisi, olisi hoidossaan noin 3-5 asiakasyritysta. Nykyaikai-
set tietokone-ohjelmien mobiili- ja etakayttoratkaisut mahdollistaisivat sen, etta usean
yrityksen kontrollointi kavisi vaivattomasti. M&ara tietenkin maaraytyisi sen mukaan,
kuinka paljon kullakin asiakkaista on palvelun osa-alueita k&ytéssaan. Jos tietyn tyonte-
kijan asiakkaat ovat pienid yrityksid, voi nditd hanelld olla jopa toistakymmenté. Néin
ollen kustannus, joka asiakasyritykselle syntyisi, olisi murto-osa siitd mita palkattu talo-

uspééllikko kustantaisi, mutta hyddyt olisivat samat.

Tarkeétd palvelun markkinoimisessa on palvelun réataloitavyys. Eli asiakas voisi luoda
itselleen sellaisen palvelukokonaisuuden kuin itse haluaa. Palvelun tarjoaminen ns. pala
kerrallaan voi useammassa tapauksessa olla se toimivin etenemistapa. Eli aloitetaan
yhteistyd muutamalla osa-alueella (esim. laskutus ja perintd) ja asiakkaan luottamuksen

myota tarjotaan lisad pikku hiljaa.



Vastaavanlaisia palveluita on toki jo olemassa, mutta niiden sisaltd poikkeaa edelld
mainitusta toiminnasta melko lailla. Talouden suunnittelua tarjoavat yritykset ovat hy-
vin usein isoja konsulttiyrityksid, joita varsinkin pienyrittdjat karsastavat jo pelkéstaan
kokonsa puolesta. Lisaksi heidan tarjoamansa palvelut ovat hyvin usein ns. projekti-
luontoisia eli asiakasyrityksen taloudesta tehdaan analyysit ja niiden pohjalta toiminta-
suunnitelmat. Suunnitelmien toteuttaminen ja seuranta ja&kin hyvin usein asiakkaan
omalle vastuulle eli huonoimmassa tapauksessa toimintasuunnitelma ei nde ikinéd kay-
tdnnon toteutusta. Tassd tydssd késitellyssa mallissa yhteisty0 tehtdisiin nimenomaan
pitkan aikavalin tahtaimella seka jatkuvaksi kanssakaymiseksi. Tilitoimiston vastuu-
henkildsta tulisi asiakasyrityksen tuki ja turva koko yrityksen elinkaaren ajaksi.

Néin ollen tyon tavoitteena on tuoda tyon toimeksiantajalle lisa tietoa tavoitteidensa
tueksi, jotta he pystyisivat tekem&an hyvin perusteltuja ratkaisuja nimenomaan kyseessa

olevan palvelutuotteen tulevaisuuden osalta.

1.4 Tyobn tarkoitus

Taman tyon tarkoituksena yhteistyossa valittujen yrittdjien alustavasti tuotteistaa kysei-
nen palvelu ja analysoida minkélaisella myynnin lahestymistavalla tuotteella olisi mah-
dollisuuksia menestyd. On tarkoitus tutustua tuotteistamisen ja myynnin teoriaan ni-
menomaan palvelutuotteen ndkdkulmasta. Téhén osviittana pohditaan myos sitd, miten-
k& palvelutuotteiden rooli yritysmaailmassa muuttuu tulevaisuudessa ja sitd miten se
tulisi palvelutuotteita kauppaavan yrityksen liiketoimintamalleissa, strategiassa johtami-
sessa ja toiminnassa muutenkin huomioida. Namakin yrityksen osa-alueet kehittyvat

jatkuvasti ja yrittdjan on hyvé olla kehityksessd mukana.

Lopputuloksena pitdisi syntya raportti Tili Vuorenpaa Oy:lle siitd, kuinka tulisi kyseessa
olevan uuden asiantuntijapalvelun kohdalla edetd, eli toisin sanoen selkeét ehdotukset
siitd kuinka tuotteesta voitaisiin saada uusi ja menestyvé palvelutuote Tili Vuorenpaa

Oy:n tuotevalikoimaan tai vastaavasti tulisiko hanke lopettaa toimimattomana.
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2 TEOREETTINEN VIITEKEHYS

2.1 Asiantuntijapalvelun tuotteistaminen

2.1.1 Mité on tuotteistaminen?

” Asiantuntijapalvelun tuotteistus on asiakkaalle tarjottavan palvelun mairittelyd, suun-

nittelua, kehittamistd, kuvaamista ja tuottamista siten, ettd palvelun asiakashyddyt mak-

simoituvat ja asiantuntijayrityksen tulostavoitteet saavutetaan.” (Lehtinen & Niinimaki,

2005, 12)

Tuotteistaminen

& Palvelun
, lopputuotos
Palveluprosessi
®
Palvelun tuottamisen
edellytykset

Sisainen

KUVA 1. Tuotteistaminen (V&h&dméki 2012)

Miksi tuotteistaminen on niin tarkedd? Useimmiten palveluja tarjoavassa yhtiossé ei olla
tuotteiden suunnittelua ja tuotteistamista toteutettu milldén tavalla jarjestelméllisesti.
Tuotteistaminen voidaan my6s ymmartadd monella eri tavalla. Yksi laht6kohta on se, etta
... tuotteistaminen tarkoittaa kuitenkin sitd tyotd, jonka tuloksena asiantuntemus tai

osaaminen jalostuu myynti-, markkinointi- ja toimituskelpoiseksi palvelutuotteeksi.”
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(Parantainen 2011, 11) Eli sanalla sanoen, miten teet palvelutuotteestasi sellaisen, etta

se myy. (Parantainen 2011, 11)

Hyvin myyvan palvelutuotteen saa periaatteessa vetoamalla ihmisten muutamaan alku-
kantaiseen vaistoon. IThmiset ovat ahneita, joten he haluavat tehdd mahdollisimman pal-
jon rahaa. Ihmiset ovat myos k&rsimattomia, minka takia he haluavat saastaa aikaa aina
kun voivat. Naiden liséksi ihmiset ovat laiskoja. Kaikki mika helpottaa elaméaa, on ter-
vetullutta. Kun tuote vastaa ndihin perustarpeisiin, on sen menestys takuuvarma. (Paran-
tainen 2011, 154)

Hyvé tuotteistaminen itse asiassa auttaa yritystd rddtdloimadn paremmin. Kun “perus-
tuote” on tarpeeksi hyvin tuotteistettu, on siihen helppo lisata raatéloityja yksityiskohtia.
Taman myo6té tuote ndyttad asiakkaan silmin hanelle raatéloidylta ja asiakas kokee tul-
leensa hyvin palvelluksi. (Sipila 1995, 16-17)

Yksi tuotteistamisen tarkeimmistd elementeistd on tuotekokonaisuuden dokumentointi.
Tama tarkoittaa sitd, ettd koko konsepti olisi niin hyvin dokumentoitu, ettei idean alku-
perdisen isan tarvitsisi endd mill&dan tavalla puuttua uusien ihmisten koulutukseen vaan
he pystyisivét ottamaan konseptin omakseen dokumentaation avulla. Dokumentaatiota
voi olla mm. ohjekirjat, dokumentit. tarkistuslistat, prosessikuvaukset jne. Téstd paas-
taan tuotteistamisen toiseen tarkedadn ominaisuuteen eli monistettavuuteen. Hyva merkki
siitd, ettd palvelu on hyvin tuotteistettu ja dokumentoitu on se, ettd konsepti on helposti
ja tehokkaasti kopioitavissa toiseen organisaatioon. (Parantainen 2011, 17-18)

2.1.2 Tuotteistamisen sudenkuopat

Minkalainen on sitten huonosti tuotteistettu palvelu? Huonosti tuotteistetun palvelun
ominaisuuksia ovat mm. palvelusisélion epéselvyys, hinnan epéselvyys, tietdméattomyys
vastuuhenkildisté jne. Yksi mielenkiintoisimmista huonon tuotteistuksen merkeista on
se, kun tuotekonsepti ei ole tarpeeksi hyvin kohdennettu. Eli toisin sanoen yritetdén
miellyttd kaikkia ja lopputulos on, ettei miellytetd ketd&n. Esimerkkiné voidaan tarkas-
tella mm. ravintoloita. Menestyvét ravintolat ovat poikkeuksetta profiloituneet jonkin
tietyn tyylin mestariksi esim. meksikolainen ruoka, thai-ruoka jne. Ravintola, joka yrit-
t&a tarjota kaikkien makuun sopivaa ruokaa, tulee kaatumaan omaan mahdottomuuten-

sa. Tama ajattelutapa sopii mielesténi kaikkiin palvelukonsepteihin. Pitdd pystya paat-
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tdmaan, ketké ovat asiakkaamme ja keille palvelu on suunnattu. (Parantainen 2011, 25-

27)

Tuotteistajan seitseman perisyntia:

Asiantuntijan ei ikin& pitéisi piilotella omaa osaa-
mistaan tai asiantuntemustaan.

Tuoteryhma pitéisi valita perustellusti ja sen jalkeen
pysya siina.

Tuotteistajan on uskottava oman tuotteistamisen
hyotyihin.

Tuotteistaja ei voi paattad asiakkaan puolesta asiak-
kaan tarpeista.

Ei pida keskittya sellaisiin teknisiin ratkaisuihin, joi-
ta asiakas ei arvosta.

Ratkaistavan ongelman tulee olla polttava eli sellai-
nen joka vaatii valittoman ratkaisun.

. Tuotteistajan ei pida aliarvioida oman tyénsa maaraa

ja kustannuksia.

(Parantainen 2011, 28)

Vaikka ylenpalttista ragtalointia pitaisikin vélttad, olisi kuitenkin hyvé pilkkoa palvelu-

konsepti moduuleihin. Tdm& mahdollistaa sen, ettd pystyt tarjoamaan hyvinkin raata-

I6idyn ndkoista ja tuntuista palvelua asiakkaalle vaikka todellisuudessa tarjoat standar-

dimoduuleja (Parantainen 2011, 92)

Mielenkiintoinen nakdkulma on myds se kuinka palvelu pitéisi myyda ensin ja vasta sen

jalkeen kehittdd. Suomalaisilla on monesti ollut se ongelma, ettd palvelukonseptia hio-

taan loputtomiin kohti ndenndisté taydellisyyttd, ennen kuin se paéstetddn markkinoilla.

Hyvin usein lopputulos on se, ettd konsepti ei ollut l&helldkaan sitd mitd olisi pitanyt.

Nadin ollen on huomattavasti tuloksekkaampaa heittdd “raakilekonsepti” markkinoille ja

viilata se kuntoon ns. ”’lennosta”. Ndin varmistutaan myos siit4, ettd tuote todellakin on

sitd mitd markkinat haluavat. (Parantainen 2011, 33-35)
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Moduuli 1
Vakioidut Moduuli 2
Yrityksen tyovalineet, Radtaloity Asiakkaan
nakokulma menetelmat, 0sa nakokulma
toimintatavat Moduuli 3
Moduuli 4

Kuva 12. Esimerkki modulaarisen palvelun rakenteesta™

KUVA 2. Palvelun modulointi (Ortju: 2011)

2.1.3 Tuotteistaminen tarinan muodossa

Yksi tarkeimmisté asioista myos palvelutuotetta suunniteltaessa on se, miten saadaan
tuote sellaiseksi, ettd voidaan “myyda tarinaa” pelkédn tuotteen myynnin sijaan. Eli asia-
kas ei osta tuotetta vaan tuotteen mukanaan tuoman olotilan, tunteen, halun jne. (Paran-
tainen 2011, 79-80)

Tilitoimistonkin tulisi mielesténi sen sijaan, ettd markkinoidaan kirjanpitoa ja talouden-
hallintaa, markkinoida mielenrauhaa ja vapaa-aikaa yrittdjille. Eli kun yrittajan Kirjanpi-
to ja taloudenhallinta on ammattilaisen kasissé, saa hdn enemmén vapaa-aikaa itselleen
ja mielenrauhan taloutensa hoitamisesta. Tallaiset tunteet puhuttelisivat asiakasta huo-
mattavasti enemman ja tavallaan liippaisivat thmisen “alkukantaisiin” tarpeisiin eli mm.

omaan vapauteen.

Palvelun myynnissé on usein haasteena sen epakonkreettisuus. Eli ihmiset ostavat mie-
luummin konkreettisia asioita. Eli asioita joita he voivat kokeilla ja ké&sitelld ennen os-
topaatosta. Nain ollen olisikin suotavaa, ettd palvelu saataisiin tuotteistettua niin konk-
reettiseen muotoon kuin mahdollista. Esimerkiksi tuotteen markkinointimateriaalit pit&a

olla kunnossa. (Parantainen 2011, 53)



2.1.4 Tuotteistajan 10 kaskya
Tuotteistajan 10 késkya:
1. Myy aina ensin oma asiantuntemuksesi
e Kun asiakas vakuuttuu asiantuntemuksestasi, myymiesi palveluiden arvo nousee
asiakkaan silmissé
2. Auta asiakastasi paattamaan tekemalld konkreettinen ehdotus
e Asiakkaalle ei kannata tarjota liian laajaa valikoimaa. Tarjoa sen sijaan muutamia
kérkituotteita.
3. Tee itsestasi auktoriteetti asiakkaan silmissa
e Asiakkaat haluavat ammattilaisen ohjausta asioissa joita he eivat itse osaa. Ole siis
asiakkaallesi auktoriteetti mit& han odottaa.
4. Asiakkaalle ei pida kertoa suoraan mita hanen tulisi tehda
e Asiakkaalle kannattaa kertoa mitd muut asiakkaan kanssa samanlaiset yhtiét ovat
tehneet.
5. Tee asiakas alusta saakka kiitollisuudenvelkaiseksi
e Kun teet asiakkaasi kiitollisuudenvelkaiseksi lahjoittamalla omaa osaamistasi, si-
toutuu hén sinun maksullisiin palveluihisi huomattavasti paremmin.
6. Tee asiakas tyytyvaiseksi imartelemalla hanta
e Yleensd ihmiset eivat voi vastustaa myyjad, joka osaa imarrella heitd menemétté
mauttomuuksiin.
7. Toimi itse niin kuin odotat asiakkaasi toimivan
e Kun toimit itse tavalla, jota yritét asiakkaallesi myydd, annat parhaan mahdollisen
esimerkin asiakkaallesi.
8. Syvenna suhdettasi
e Syvenna suhdettasi asiakkaasi kanssa keskustelemalla litketoiminnan ulkopuoli-
sista yhteisista intresseistd. Ald kuitenkaan ala asiakkaan ystavaksi.
9. Al4 suostu kaikkeen mahdolliseen

e Luo tarjoamillesi palveluille eksklusiivinen maine, jota ei kelle tahansa myyda.
Nain asiakkaasi haluaa sit4 vielakin enemman.

10. Kerro tuotteestasi tarinan muodossa

e Kaikista parhaiten myyt tuotettasi, kun myyt sitd kiinnostavan tarinan muodossa.

(Apunen & Parantainen 2011, 284-285)
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2.2 Asiantuntijapalveluiden myyminen ja markkinointi

2.2.1 Myyminen haasteena

Vaikka monelle ihmiselle esiintyminen tai puhuminen suurelle yleisélle ei tuota vaike-
uksia, voi jonkun asian myyminen kuitenkin olla huomattavasti hankalampaa. Erdéanlai-
sena “asiantuntijan helmasyntind” voidaankin pitdd haluttomuutta oman asiantuntijuu-
den mainostamiseen tai myymiseen, koska sitd pidetddn alentavana ja tyrkyttavana. Ta-
ma ei ole tietenkdan asiantuntijayritykselle hyva asia, koska myynti on heille yhta elin-
tarkeda kuin muillekin yrityksille. (Hernberg 2013, 18-19)

Voisiko kuitenkin myymisen ja palvelun ndhdd samana asiana? Jos yritys ei pysty tayt-
tdmé&an asiakkaansa tarpeita, tdimé on selkeésti asiakkaan mielestd huonoa palvelua. Toi-
saalta jos yritys pystyy tarjoamaan asiakkaalle palvelun jota asiakas tarvitsee, asiakas
kokee tulleensa hyvin palvelluksi. N&in ollen yrityksen myynti ja asiakkaan tyytyvéi-
syys saavutettiin molemmat. Asiakkaan palveleminen on tavoite, johon pitaisi pyrkia
kaikkea myyntid tehdessa. (Hamaldinen 1999, 101-102)

Kuinka paljon asiantuntijatyd on muuttunut vuosien saatossa? Nykypéivana ei enaa rii-
té, ettd asiantuntija tydskentelee suljettujen ovien takana ja aina silloin talléin tulee ih-
misten ilmoille esittelemadn aikaansaannoksiaan. Aikaisemmin asiantuntijoiden yhtey-
det ulkomaailmaan olivat seminaarit, luennot ja lehtiartikkelit. Eli toisin sanoen hyvin-
kin yhdensuuntaista tiedonkulkua, kosketuspintaa asiantuntijan asiakkaisiin” oli véhén.
Nykydan asiantuntijalta edellytetd&n sosiaalisen median osaamista, ulospain suuntautu-
neisuutta, mukaansatempaavia luentoja seké haastatteluja median edessd. Tydeldmassa
asiakassuhteet ovat aina vain enemman ja enemméan muuttuneet pikemminkin kump-
panuuksiksi eli asiakkaan kanssa ollaan jatkuvassa vuorovaikutuksessa. (Hernberg
2013, 19)
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Vuorovaikutus

Pro-aktiivisuus Asiantuntemus

Rakentava
viestinta

Tavoitteellisuus

Yhteisen edun
etsiminen

KUVA 3. Mista hyva myyminen koostuu? (Hernberg 2013, 89)

Yksi mielenkiintoinen uusi trendi on asiantuntijuuden markkinoinnin muuttuminen.
Ennen oli vallalla kasitys, etta asiantuntijat tultiin hakemaan ongelmia ratkaisemaan ja
suorastaan pyydettiin heidan viisauttaan. Nykyaan kukaan ei hae ketdan vaan jokaisen
on itse tehtdvéd itsensa ja omat palvelunsa nakyvaksi. Muuten katoaa kartalta hyvinkin
nopeasti. Asiantuntijan olisi ymmarrettava, ettei itsensa markkinoiminen ole omaa arvoa
alentavaa vaan halukkuutta ratkaista asiakkaan ongelma. Kukaan tuskin pitda ongelman

ratkaisemista tyrkyttamisena. (Hernberg 2013, 19)

Yhé vahemman on milldan toimialalla tarvetta tai tilausta sellaiselle tyolle, jota tehddén
yksin omissa oloissa muista valittdmatta keskittyen pelkastadan omaan kapeaan erityis-
osaamiseen. IThmisten kanssa toimiminen on nykyaén valttamattomyys. (Hernberg 2013,
43-44)

Miksi myyminen sitten koetaan niin negatiivisena asiana? Vastaushan on mitd ilmei-
simmin mielikuvat myymisestd. Myyminen n&hd&an perinteisend imurikauppiaana tai
arsyttdvana puhelinmyyjana. Myymista pidetddn sellaisen asian tyrkyttdmisend, jota
asiakas ei oikeasti edes tarvitse. Mutta ndma ajatuksethan ovat yleensé vain ja ainoas-

taan ihmisen péaakopan sisélla. Myyminen ei ole tyrkyttdmista vaan ongelmien ratkai-
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semista ja yhteisen edun etsimistd. Toisin sanoen ei sindllddn tarvitse edes miettia
“myymistd”, kun voi ainoastaan miettid sellaisen palveluratkaisun kehittdmistd, mikd on
sekd myyjén etté ostajan etujen mukainen. Taman kun tekee yhdessa asiakkaan kanssa,
ja pééasee molempia osapuolia tyydyttdvaan ratkaisuun, on myyntityd tehty ja palvelu
myyty. Avainasemassa on nimenomaan kommunikointi asiakkaan kanssa. Eli siis kan-
nata miettia paatansa puhki, onko asiakas tyytyvainen palveluun vai haluaako hén jotain
muuta, kun asiaa voi yksinkertaisesti kysya hanelta. (Hernberg 2013, 55-58)

Useimmiten kaytetyt selitykset tuotteesta kieltdytymiseen:

1. Asiakkaalla on jo kaikki hoidettu.
2. Tuotteen hinta on liian kallis.
3. Asiakkaalla ei talla hetkella ole aikaa.

4. Asiakas haluaa tehda kyseisen asian itse.

(Parantainen 2011, 185)

Kun ei ajattele myyntityotd “myyntind” vaan ratkaisujen hakemisena, tajuaa sen, etta
sitdhan tulee tehtyd melkein pdivittain luonnollisena osana asiakkaiden kanssa jutelles-
sa. Tokihan aina kaikkein haastavinta on muuttaa kehittelytyd rahaksi pankkitilille, mut-
ta ilman kehittelya sité ei sinne ikind tule. Ja totta on myos se, etta jos ei itse usko tar-
joamansa palvelun hyodyllisyyteen, mité jarked sita on yrittdd muille vakuuttaa. (Hern-
berg 2013, 67-72)
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Kilauta
Mita asiakas kaverilie Mitd asiakas
haluaa tarvitsee

Al paasta
myyjaa tanne

\Yrité perustella nama

Mita voimme asiakkaalle toimittaa

KUVA 4. Asiakkaan tarpeet (Kivekas 2010)

Myyntié tehtdessa on hyvd muistaa, ettd usein aikaa vaikutuksen tekemiseen ei ole kuin
muutama kymmenen sekuntia. N&in ollen viesti pitdéd olla ytimekas ja mieleen jaava.

Néin ollen myyntityd on vahan kuin uutisotsikoiden laadinta. (Hernberg 2005, 48)

2.2.2 Asiantuntijapalvelun myynti ja markkinointi

Markkinointia aloitettaessa on strategian valinta olennaisen tarked. Kirjassa Tietoisesti
Paras puhutaan osuvasti ”luodeista” ja “tykinammuksista”. Nailld tarkoitetaan sitd, ettd
luoti on pieni ja hyvin tdhdatty laukaus, jolla koitetaan mitd osuessa tapahtuu. Ty-
kinammus on iso ja kallis ”sinne pdin” ammuttu laukaus joka osuessaan tekee isoa jél-
ked, mutta osumatarkkuus ei ole valttaméatta haavi. Usein yritykset tekevét sen virheen,
ettd he ampuvat suoraan tykilla. Eli kokeilivat uutta liiketoimintamallia, liiketoiminta-
aluetta jne. heti saman tien massiivisella ponnistuksella joka ep&onnistuessaan tekee
ison loven yhtion kassaan. Kun taasen menestyvét yritykset harjoittivat periaatetta “en-
sin luoteja, sitten tykilld”, eli he kokeilevat ensiksi pienessé mittakaavassa uuden jutun
toimivuutta ja vasta sitten “ampuivat tykilld”. Tama mahdollistaa sen, etta heilla oli va-

raa ampua useita eri luoteja useisiin eri suuntiin ilman isoa riskid. Nain voidaan todeta,
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etteivat menestyvét yritykset ole sen parempia ennustamaan tulevaisuutta kuin kilpaili-
jansa, heill& oli vaan huomattavasti enemmén kokemusperdista materiaalia johon tukeu-
tua paatoksissa. (Collins & Hansen 2013, 86-93)

Asiantuntijapalvelua markkinoitaessa varmasti yksi tehokkaimpia markkinointikeinoja
on ns. puskaradio. ”...tutun ja luotettavan ihmisen suositus on uskottavampi kuin mi-
kadn markkinointiviesti, ja juuri siksi markkinointiviestinndssa pyritdan edesauttamaan
suosittelua.” (Hernberg 2005, 128) Taméa on erityisen totta kun puhutaan palvelusta,
jonka sisaltod asiakas ei valttamétté itse taysin ymmarra vaan han joutuu luottamaan
asiantuntijan osaamiseen. Asiakas joutuu myds luottamaan siihen, ettd asiantuntija tekee
asiat oikein ja ilman ikavia jalkiseuraamuksia. Ndin ollen ihminen, johon laitetaan nain
suuri luottamus, taytyy olla luotettava. Ja jos on luotettava muiden mielesta jotka ovat

kauemmin kyseisen ihmisen kanssa toimineet, on helpompi itsekin luottaa.

2.2.3 Asiantuntijabrandi osana myyntia

Asiantuntijabrandi on myos asia, mikd muuttuu jatkuvasti. ..., hyvéan briandin raken-
nusaineita ovat erottuminen, merkityksellisyys, arvostus ja tunnettuus.” (Hernberg
2005, 122) Nykyaan on suhteellisen helppo ilmoittautua “asiantuntijaksi” ja antaa tyhjaa
tdynna olevia lausuntoja ympari sosiaalista mediaa. Nain ollen oikean asiantuntijuuden
Ioytdminen on entistd vaikeampaa. Tama johtaa siihen, ettd tunnettu nimi on entista
useimmin asiantuntijuuden takeena. Kun tunnetaan piireissd, sanaan luotetaan. Eri asia
onkin sitten se, kuinka voi nimed muodostaa tietyissa piireissd. Monet sanovat, etta tar-
keintd on olla jatkuvasti esilla ja ns. kaikkien huulilla, mutta kylla se naamakin jossain
vaiheessa kuluu. (Hernberg 2013, 119-139)

Taloudenkin saralla on jo olemassa asiantuntijoita, joiden osaaminen ja status on jo sel-
laisella tasolla, ettd he voivat itse valita omat asiakkaansa. Taman lisaksi kukaan ei ikina
kysy heiltd heidan palveluiden hintaa, lasku voi olla mit4 tahansa. Tallaisen statuksen
omaavia ihmisié on ollut jo pitkd&n esimerkiksi viihdeteollisuudessa, mutta perinteisilla
palvelualoilla trendi on vasta alkamassa. Huomionarvoista tdssé on se, ettei kenenk&an
tulisi aliarvostaa omaa asiantuntemustaan. Monesti asiakas pitdé asiantuntijaa juuri niin

patevana kuin asiantuntija pitad itsedan. (Hernberg 2013, 30)
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2.3 Yhtion kilpailukyvyn parantaminen uusilla palveluinnovaatioilla

2.3.1 Yhtion strategian kehittdminen uusien palvelutuotteiden myo6téa

Teos Sinisen meren strategia kasittelee liikkeenjohdon strategiaa taysin eri lahtokohdas-
ta kuin perinteiset strategia-mallit. Perinteisesti on keskitytty siihen miten erottaudutaan
saman alan kilpailijoista ja ndin luodaan itselle etua heihin nédhden asiakkaan silmissé.
Eli sanalla sanoen siihen miten peittoat olemassa olevat kilpailijasi, jotta saat haalittua
maksimaalisen maarén olemassa olevista asiakkaista itsellesi. Sinisen meren strategia ei
edes yrité vastata ndihin kysymyksiin vaan asettaa nappulat uudelleen pelilaudalle. Sini-
sen meren strategia pyrkii siihen, ettd kilpailijoiden kanssa Kilpailun sijaan yritys luo
aivan uuden markkinan eli sinisen meren, ja tekee nain kilpailun tarpeettomaksi. Eli
hylatd&dn ko. toimialan perinteiset uskomukset ja tarjotaan asiakkaille jotain sellaista
mit4 kukaan muu toimialalla ei tarjoa ja tdssa samassa luodaan myds aivan uusi asia-
kaskunta perinteisen rinnalle. Tallaisen strategian luominen ei ole millaéan tavalla sidottu
mihinkdan tiettyyn toimialaan vaan sen on mahdollista lahestulkoon missé tahansa toi-

mialalla ja usein myos eri toimialoja yhdisteleméll&d. (Chan & Mauborgne 2005, 23-30)

Sinisen meren strategian luomisessa suurin kulmakivi on arvoinnovaation luominen.
Tama tarkoittaa sitd, ettd on ensisijaisen tarkead luoda jotain uutta, mik& samalla antaa
asiakkaalle sellaista lisdarvoa, jota muut ei pysty antamaan. Ja tdmé kaikki tulisi viela
kaiken lisaksi pystya tekemadn pienemmilld kustannuksilla. Strategian luominen alkaa
strategiaprofiilin teolla. Tadma tarkoittaa sité, ettd luodaan seké itsesté etta kilpailijoista
profiilit siitd, mihin kukin liiketoiminnassaan panostaa ja keskittyy. Yleensd saman toi-
mialan yhtigilla on hyvinkin identtiset profiilit ja tima on se minké takia omaa profiilia

tulee muokata. On mietittdva neljaé asiaa:

Mité pitdisi toiminnasta poistaa?
Mité toimintaa olisi hyvé supistaa?
Mitd pitdisi luoda lisa4 tai uutta?

w0 np e

Mita tulisi toiminnassa korostaa?

Sen jéalkeen kun on néihin kysymyksiin vastannut, pitdisi vastausten pohjalta saada

muokattua oma profiili erilaiseksi kuin kilpailijoilla ja pyrittdva keskittym&&n niihin
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osa-alueisiin, joille joko olemassa oleva asiakaskunta tai potentiaalinen asiakaskunta
antaa arvoa. Profiilissa tulisi my6s nakya selked painopiste mihin yhtid uudella strate-
giallaan eritoten tahtad. Naiden liséksi kirjassa painotetaan mieleenpainuvan moton tar-
keytté: eli keksi eraanlainen tiivistetty johtosédénto, johon seka asiakkaat ettd oma henki-
I6kuntasi voi samaistua. (Chan & Mauborgne 2005, 33-39)

Yksi oleellisin asia sinisen meren strategiassa on uusien asiakasryhmien 16ytdminen. Eli
ajattelutapa, jossa mietitddn kuinka yhtién tarjoamaa tuotetta voitaisiin tarjota sellaiselle
asiakasryhmalle jolle kukaan muu ei ole kyseistéd tuotetta huomannut tarjota. Eli eréalla
tavalla luodaan uusi tarve jollekin ihmisryhmalle, joka saa tuotteestasi sellaista lisdar-
voa, jota he eivat ole vélttdmatta edes alynneet aikaisemmin kysya. Téarkeda on myos
koko organisaation mukaan saaminen uuteen strategiaan. Yhéa edelleen moni yritysjoh-
taja aliarvioi motivoituneen henkilékunnan arvon verrattuna ei-motivoituneeseen tai
peréti leipiintyneeseen henkil0kuntaan. Ja ainoa tapa saada henkilokunta tuntemaan
uudistukset “omakseen” on ottaa heidét uudistuksiin mukaan jo alkuvaiheessa. (Chan &

Mauborgne 2005, 40)

Tili Vuorenpaa Oy:n ndkokulmasta pidan sinisen meren strategia-ajattelua aarimmaéisen
mielenkiintoisena. Tilitoimisto-ala on jo pitkdin ollut hyvin stabiili ja muuttumaton ala,
ehkdapa jopa tavallaan tylsa. Kirjanpitoa sindlladn on vaikea ajatella mihink&&n muuhun
muottiin kuin nykyiseen vakiintuneeseen, koska se on niin pitkélti lakien ja asetusten
sanelemaa. Sité vastoin siséinen laskenta ja talouden hallinta/suunnittelu (budjetit, raha-
virtaraportit, kannattavuuslaskelmat jne.) ovat hyvinkin mielenkiintoisia tast4 kulmasta.
Siséista laskentaa hiukka ylenkatsotaan jopa yritysten silmissa. Useimmiten juuri sen
takia, koska sen hyotyja on vaikea laskea euromééraisesti seka sen ulkoiset vaikutukset
yhtion imagoon ovat huomattavasti vahdisemmat kuin esimerkiksi markkinoinnilla. On
toisin sanoen mukavampi laittaa rahaa réiskyvaan tv-mainokseen kuin pinoon talousra-
portteja. Mutta itse uskon, ettd sisdisen laskennan ylenkatsominen johtuu padasiassa
yrittdjien tietdméattomyydesta. Eli siis he eivét yksinkertaisesti tiedd mitd raporteissa
olevat luvut tarkoittavat ja ndin ollen heittavat ne syrjaan. Tama on se vali mihin tilitoi-
mistoyrittdjan pitdisi “isked”. Eli joko tekemalla yhtion tarvitsemat raportit niin selva-
kielisiksi, ettd jokainen tajuaa niiden hyodyt tai vastaavasti olemalla yhtion “kumppani”
ja kdyda kédesta pitéden ne selittdmassa. Parhaassa tapauksessa tdméa voisi johtaa siihen,
ettd asiakas toteaisi olevan hyddyllisempéad antaa koko taloudenhoito ammattilaisen

kidsiin”, jonka jilkeen tilitoimisto vastaisi kaikesta ja asiakas keskittyisi omaan ydin-
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osaamiseensa. Tilitoimistoalalla siis kirjanpito on selked punainen meri ja siséinen las-
kenta sek& asiakkaan talouden kokonaisvaltainen hallinta sininen meri. (Chan & Mau-
borgne 2005, 33-39)

2.3.2 Liiketoimintamallin kehittdminen uusien palvelutuotteiden myéta

Mité sitten ovat liiketoimintamallit? Hyvin usein liiketoimintamalli sekoitetaan yhtion
strategiaan. Nailla kahdella on kuitenkin selkeé ero. Liiketoimintamalli kertoo kaiken
yrityksen toiminnasta, (mitd tehd&an? kelle tehddan? miksi tehdaan? jne.) paitsi sen
kuinka yhtio suhtautuu kilpailuun ja kilpailijoihin. Se on strategian tehtdva. Kiteytettyna
lilketoimintamallia voidaan pitéa tarinana, joka kertoo miten yhtié toimii. (Magretta
2002)

Jos haluaa yrittdd kehittdd omaa liiketoimintamalliaan tehokkaammaksi, on ensimmai-
nen askel ottaa selvad mika on yhtion nykyinen malli. Liiketoimintamalli koostuu nel-

jasta osatekijasta:

1. CVP= customer value proposition
Mika on se asiakkaan perustavaa laatua oleva ongelma mika pitéisi ratkaista ja minka-

laisella ratkaisulla se pystyttdisiin parhaiten hoitamaan.

2. Profit formula
Miten yhti0 pystyy tuottamaan arvoa (tulosta) itselleen mahdollisella ratkaisulla samalla

kun se tuottaa arvoa asiakkaalleen.

3. Key resources
Mitka ovat ne ratkaisevat resurssit, joilla ratkaisu pystytdan saavuttamaan esim. ihmiset,

koneet, ohjelmat, tilat jne.

4. Key processes
Mité ovat ne yhtion prosessit, joilla ratkaisu saavutetaan ja pystytaan ratkaisu tuotta-

maan toistuvasti ja tehokkaasti
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N&ma nelja osatekijdd muodostavat kokonaisuuden, jolla lopulliseen tavoitteeseen péas-
tddn. On huomattava, ettd edelld mainitut osatekijat voivat myos vaikuttaa toisiinsa eli
niiden valisten suhteiden tarkastelu on myds vélttdmatont4. (Johnson ym. 2008)

Uutta liiketoimintamallia harkitessa tulee pohtia sitd, onko vaihdoksesta hyotya yhtitlle
vai ei. Uuden tarinan” tulee olla vakuuttavampi kuin vanhan. Mallin vaihtoon ei pidi
iking lahted kevyesti, vaan on tarkasti punnittava vaihtoehdot. On myo6s hyvé huomata,
ettei litketoimintamallin kokonaisvaltainen vaihtaminen ole aina tarpeellista. Uusi malli
tai uudet tekijat voivat myos joissain tapauksissa tukea vanhaa liiketoimintamallia.
(Johnson ym. 2008)

Yksi merkittdvd ominaisuus, mitd tehokas liiketoimintamalli mahdollistaa, on liiketoi-
minnan kohdentaminen. Eli pystytddn keskittymaan niihin asiakkaisiin, jotka tuovat
”leivdn pOytddn”, ja karsimaan “turhat” asiakkaat. Yritys joka yrittdd “miellyttdd kaik-
kia”, huomaa hyvin pian, ettei miellytd ketddn. Ei varsinkaan niitd A-asiakkaita, joita

yrityksen tulisi palvella. (Johnson ym. 2008)

On my6s hyva muistaa, ettei toimivaa liiketoimintamallia tdydy valttaméatta saada ker-
ralla kuntoon vaan sitd voi hioa ja muuttaa matkan varrella tarpeen mukaan. Tarkeinté
on se, ettd jokainen paatds ja muutos johtavat yhtiotd kohti parempaa tulosta ja sita

myoden parempaa kannattavuutta. (Johnson ym. 2008)

2.3.3 Johtajuuden merkitys asiantuntijapalveluyrityksen kannattavuudessa

Minka takia jotkut johtajat ja yritykset tuntuvat parjadvan paremmin epavarmuuden ja
maailmassa tapahtuvien sattumusten keskell& kuin heidédn néennéisesti hyvin samanlai-
set kilpailijansa? Eli siis mitka ovat niitd erottavia tekijoitd, jotka erottavat toimialan
pitkaaikaiset voittajat havigjista? Kirjassa Tietoisesti Paras k&sitellaan aihetta kattavasti.
Kirjan pohjaksi tekijat ovat tehneet massiivisen tutkimuksen jossa he ovat valinneet
huikeasta méérasta yrityksid muutamat, joita he kéyttavat. Ajatuksena on ollut muodos-
taa verrokkipareja yrityksistd, jotka ovat kaikin puolin ulkoisesti samanlaisia, samalla
toimialalla ja lahtevat samoista lahtokohdista, toimivat samoissa olosuhteissa, mutta

vain toinen niistd on menestynyt pitkassa juoksussa. (Collins & Hansen 2013, 25-30)
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Sellaisten yritysten johtajia, jotka ovat menestyneet ulkoisista tekijoista huolimatta, Kir-
ja kutsuu 10x-johtajiksi, koska heidan yrityksensa ylittivat omien toimialojensa tulos-
mittarit ja saavutukset vahintddn kymmenkertaisesti. 10x-johtajat ovat ihmisid, jotka
hyvaksyvét sen tosiasian, ettd mitd vaan voi tapahtua ja miké&an ei ole varmaa. Tasta
huolimatta he ovat vahvasti sitd mieltd, ettd mikdan ulkoinen tekijé ei ratkaise heidan
onnistumistaan tai epdonnistumistaan vaan vain ja ainoastaan heidan omat tekonsa. 10x-
johtajilla on kolme keskeistd kayttaytymispiirretta: tinkiméton kurinalaisuus, kokemus-
l&htdinen luovuus sekd rakentava vainoharhaisuus. Tinkimattomélla kurinalaisuudella
tarkoitetaan sitd, ettd he pitdvat tinkimattomasti kiinni asetetuista tavoitteista ja toimin-
tatavoista joilla niihin pé&astaan eivatkd anna muiden sekaantua siihen. Kokemusl&hti-
selld luovuudella tarkoitetaan sitd, ettd aina epdvarmoissa tilanteissa he tekevéat paatok-
sensa perustuen kokemusperdisesti todistettuun aineistoon sen sijaan, etta luottaisivat
ihmisiin tai perinteisiin. Rakentavalla vainoharhaisuudella tarkoitetaan sité, etta he yrit-
tavat aina olla mahdollisimman hyvin varautuneita kaikkeen mitd ikind vaan voikaan
sattua. Naiden kolmen ominaisuuden liséksi heill& on palava himo tehd& omasta yhtios-
taan parempi. (Collins & Hansen 2013, 31-46)

Pitk&ssd juoksussa menestyksekkaimmalta yhtion kasvustrategialta Kirjan tutkimuksen
mukaan vaikutti menestyjayritysten noudattama ns. 30 kilometrin marssi. Tall& tarkoite-
taan sitd, ettd yrityksen on parempi vuodesta toiseen tehdé tasaista ja hyvin ennakoitua
kasvua sen sijaan, etté tehtdisiin rajahdysmadista ja aggressiivista kasvua. Tdma perustuu
siihen, ettd aggressiivisen kasvun vauhdissa on huomattavasti haasteellisempaa varautua
odottamattomaan ja ndin ollen ollaan huomattavasti haavoittuneempia kuin yritys joka
vuosi toisensa peradn ottaa tarkasti ennakoidun askeleen. Néin olen lyhyessa juoksussa
isoja harppauksia ottava yhtio saattaa hetkellisesti ndyttdd kannattavammalta, mutta
pitkassé juoksussa he saavat enemmin tai myéhemmin napeilleen hotkyilystdén ja tasai-

sen varma suorittaja pyyhéaltéa ohi. (Collins & Hansen 2013, 49-74)

Taloushallintoalaa pohtiessa ensimmaéisend tulee mieleen 30 kilometrin marssi-periaate.
Tilitoimistot myyvat palvelua ja néin ollen yhtion ylivoimaisesti suurin kuluerd on hen-
kiloston palkat. Tasaisella kasvuvauhdilla on mahdollista pitdd my6s henkilostokulut
tasapainossa. Aggressiivisessa kasvussa on selkeané riskiné yllatysmaisen liikevaihdon
romahduksen myota ylisuuret palkat, jotka johtavat véistamatta pakkolomautuksiin ja

jopa irtisanomisiin. (Collins & Hansen 2013, 49-74)
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2.4 Talouden trendien vaikutus palveluliiketoimintaan

Taloushallintoalan yritysta tietenkin kiinnostaa, kuinka taloushallinnon tulevaisuus tulee
maailmassa kehittyméan. Se mikéa on tietysti rohkaisevaa, on tieto palvelujen nousevas-
ta tarpeesta. Eli ajatus siitg, ettd ns. teolliset rutiinihommat tulevat jatkuvasti enemmén
ja enemmén automatisoitumaan ja kysynta siirtyy palvelualoille, jotka joko tuottavat
jotain elamyksellista tai hyodyllistd. Taloushallintoa tuskin kukaan voi kutsua kauhean
“elamykselliseksi” edes tulevaisuudessa, mutta mitd enemman ihmisilla on varallisuut-
ta, sitd enemman todennékdisesti tarve niiden jarkevaan ja suunnitelmalliseen kayttoon
kasvaa. Ndin voidaan olettaa, ettei yleinen yhteiskuntarakenteen muutos ainakaan uhkaa
taloushallintoa. (Aaltonen & Jensen 2012, 67-74)

Kuinka sitten teollisuuden ja palveluiden tuotanto tulee tulevaisuudessa muuttumaan?
Tarkeimpi& kehityssuuntia ovat branddédmisen téarkeys, tuotteen muokattavuus asiakkaan
mukaan seké pienten yritysten joustavuus. Namé ovat kaikki mielestani hyva uutisia
taloushallintoalalle. Harva taloushallintoon erikoistuva yhtidé on millaéan tavalla globaali
yritys vaan paasaantoisesti hyvinkin pienid. Taman liséksi on ollut jo jonkin aikaa nah-
tavissa trendi taloushallinnon alalla, ettd ihmiset luottavat jopa enemman pieniin talous-
hallinnon yrityksiin kuin isoihin. Tdma johtuu padosin isojen taloushallinnon yritysten
ns. “kasvottomasta” palvelusta eli pienemmén yhtion kanssa asiakas tuntee olonsa tér-
keammaksi ja sitd myoten palvellummaksi. Ja jos ei oteta huomioon peruskirjanpitoa,
jonka tekeminen hyvin pitkalti menee lain ja asetusten mukaan, taloushallinnon palvelut
ovat hyvinkin helposti ja tehokkaasti personoitavissa eri asiakkaille. Mika on tietysti
hyvé asia, koska jo talla hetkelld voi sanoa, ett4 eri asiakkailla on aina eri tarpeet. Ja
todenndkdisesti tdma suuntaus tulee vain lisddntymaan tulevaisuudessa eli haasteena
tilitoimistoille tulee olemaan se kuinka hyvin he pystyvéat uusia taloushallinnon palve-

luita tarjoamaan ja markkinoimaan asiakkailleen. (Aaltonen & Jensen 2012)

Maailma ja eritoten l&ansimaat tulevat siirtymaén ns. jalkimaterialistiseen yhteiskuntaan
eli toisin sanoen eldamykset, onnellisuus ja tunteiden térkeys tulevat olemaan asioita,
jotka ovat tarkeitd ihmisille ja ndin ollen myyvat. Taloushallinto tulee varmasti tulevai-
suudessakin olemaan ns. asiantuntijapalvelua eli ei sellaista mitd asiakas haluaa vaan

pikemmin tarvitsee. Eli taloushallinto tulee edelleen olemaan ns. pakollinen paha, mita
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tuskin kukaan edes yrittdd markkinoida henkisen hyvinvoinnin yllapitajana. (Aaltonen
& Jensen 2012, 136-140)

Johtajuus tulee olennaisesti muuttamaan muotoaan siitd, mitd se joskus on ollut. Paa-
muuttujat ovat mielestani hierarkia sekd suhtautuminen tyontekijaan. Eli johtaja ei ole
endd korkeammalla istuva “valvoja” vaan vierelld istuva “ohjaaja”. Tyontekijoille anne-
taan enemman vastuuta hoitaa tyonsa niin kuin itse parhaaksi katsovat eli lopputulos on
ratkaiseva eiké se miten siihen paastaan. Eli annetaan tyontekijalle tyokalut ja tavoit-
teen, mutta ei kahlita sitd miten tavoitteisiin paastaan. Vapauden mukana tulee tietenkin
myds vastuu, joten tuloksia pitdd syntyd. Haasteellisinta tdssd vapautta ja vastuuta”-
mallissa on oikeanlaisten henkildiden 16ytdminen. Koska yhé& edelleen on paljon ihmi-
sid, jotka eivét yksinkertaisesti pysty tydskentelemdan itseohjautuvasti vaan he ovat
tottuneet siihen, ettd joka péivd “potkaistaan vauhtiin” johonkin suuntaan. Taloushallin-
non palveluita tuotettaessa tdma “vapautta ja vastuuta” malli on kuitenkin mitd todennéa-
kdisimmin ainoa oikea. Tuleva trendi tilitoimistoilla on mielestéani se, ettd nykyisesté
henkilo- tai osa-aluemallista tullaan siirtymaan henkilo- tai asiakasmalliin. Eli tilitoi-
miston tyodntekija ei tee kymmenelle eri asiakkaalle esimerkiksi palkanlaskentaa ja joku
muu néille samoille asiakkaille kirjanpitoa. Sen sijaan jokaisella asiakkaalla on vastuu-
henkild joka vastaa kaikesta asiakkaan taloushallintoon liittyvasta. T&mé& tuo mukanaan
sen, ettd kyseessa olevan tyodntekijan on hallittava kokonaisuuksia ja osattava itse orga-
nisoida tyonsa parhaaksi katsomallaan tavalla. Ndin ollen yhtion johto ei voi jatkuvasti
seurata tyontekijan toimia vaan johto arvio hdnen tydskentelyddn uusilla mittareilla
esim. asiakastyytyvaisyydelld. Globalisaatio ei uskoakseni tule nayttelemé&an suurtakaan
roolia taloushallinnon alalla. Pikemminkin ehké painvastoin: paikallisuus tulee olemaan

positiivisempi tekijé asiakkaan silmissé. (Aaltonen & Jensen 2012, 155-180)

Tiedon saatavuus on myos yksi huomattava tekija. Eli nykypaivén ongelma ei ole tiedon
saatavuus vaan oikean tiedon erottaminen vaarén tiedon seasta. En usko, etté taloushal-
lintoa palvelualana uhkaa mill&én lailla se, ettd myos taloushallinnosta on paljon enem-
man tietoa saatavilla kuin aikaisemmin esimerkiksi netissd. Tdma on epatodennékoistéa
sen takia, koska taloushallinnon luonteen vuoksi laskelmien soveltaminen seka analy-
soiminen ovat huomattavan paljon tarkedampad kuin laskelmat itsessééan. Eli vaikka joku
osaisi jonkun laskelman tehda netist& saaduilla tiedoilla, tarvitsee han silti edelleen talo-
ushallinnon ammattilaista kertomaan hanelle mita saadut tulokset kertovat ja mita asial-
le pitdisi tehd&. (Lampikoski & Lampikoski 2000, 136-141)
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On my6s hyvd huomata, ettd talouden huono tilanne ei valttamaétta ole kulutuskayttay-
tymisen ndkokulmasta huono asia. Jopa taantumassa tulee olemaan omat kysynnan kas-
vut tuotteilla, jotka koetaan aikakauden luonteeseen sopiviksi eli sadstavaiseksi, talou-
delliseksi, tehokkaaksi jne. Markkinoijan haasteeksi tulee se miten ja missa valossa hén
oman tuotteensa tuo esille. Eli on tarkedd huomata se, ettd nousukauden ”luksustuote”
saattaa myyd4 laskukautenakin kun se vaan myydién toisissa “kuorissa”. Taloushallin-
non palveluiden kanssa on myds huomionarvoista se, ettd usein niiden kysynta jopa
kasvaa ns. huonoina aikoina. Tama korreloi sitd, ettd huonoina aikoina pitaa olla entis-
tékin tarkempi ja suunnitelmallisempi rahojen kanssa kuin hyvind aikoina. (Lampikoski
& Lampikoski 2000, 58-60)

Tydnteon luonteen muuttuminen muun muassa teknologian kehityksen seurauksena on
my06s merkittava tekija kulutuskayttaytymisessa. Etatyon mahdollisuus on yksi parhaita
esimerkkeja siitd, miten teknologia tulee muuttamaan ja helpottamaan ihmisten tyonte-
koa. Tyota helpottavilla ja tehostavilla tuotteilla ja palveluilla tulee tulevaisuudessa to-
dennékoisesti olemaan kova kysyntd. Tama on eritoten totta taloushallinnon alalla. Ta-
loushallinnon ammattilainen ei tule endd olemaan toimistossa nuhjaava kirjanpitdja vaan
enemminkin palveluammattilainen, joka kiertdd asiakkaidensa luona kuin yhteistyo-
kumppani. Télla teknologialla on my06s negatiivinen puolensa silla se hamértaa sit,
milloin ja missa ihminen on vapaalla ja milloin ja missé han on tdissa. Tdma kehitys on
Jo nyt selkedsti nahtavissé ja sen kansanterveydelliset seuraamukset saattavat valitetta-
vasti olla melko vakavat pitké&ssd juoksussa. (Lampikoski & Lampikoski 2000, 103-
104)

Ihmisluonteen muuttumisesta esittdd Douglas Adams mielenkiintoisen ajatuksen teok-
sessaan Dilbertin tulevaisuus; typerysten marssi 2000-luvulle. Adamsin paateesi on se,
ettd ihmisluonteessa on kolme muuttumatonta tekijaa, jotka kestavéat ajasta toiseen: ty-
peryys, itsekkyys seka kiimaisuus. Talla hdn mielestani hakee yksinkertaisesti sitd, ettd
ihmisen perusluonne ei muutu trendien mukaan, vaan trendit muuttuvat sen mukaan,
mitenkd tehokkaasti kulloinkin pystytddn naitd peruselementteja palvelemaan. (Adams
1999, 17)

Adams korostaa myds teknologian kehityksenmerkitysta ja puhuu siita, milloin tulee

vastaan aika, jolloin aikaa saastdvaksi tarkoitettu teknologia itse asiassa vie enemman
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aikaa kuin alkuperainen toimi. Joku voisi vaittaa, ettd ndin on osittain jo tapahtunut.
(Adams 1999, 63)

Taloushallintoon teknologian kehitys on tuonut paljon uusia mahdollisuuksia tehostaa
tekemistd esim. etdyhteydet ja pilvipalvelut ovat mahdollistaneet sen, ettd tyonteko ei
ole en&d paikkaan sidottua. Samoin raportointi asiakkaalle on paljon reaaliaikaisempaa
séhkaisten raporttien tultua mahdolliseksi. Toki my0s taloushallinnossa on n&htdvissa
riski siitd, ettd kaiken siirryttyd pilveen ja sahkoiseksi, tarkein asia eli asiakkaan henki-
Iokohtainen palveleminen unohtuu. Mielestani tata asiaa ei teknologia pysty ikiné kor-
vaamaan vaan se tulee olemaan tarked myyntivaltti myos tulevaisuudessa. (Adams
1999, 63)

Myos téiden ulkoistamiseen Adams ottaa samanlaisen linjan kuin teknologian kehityk-
seen. Eli trendi jatkuu niin kauan kunnes joku ymmaértaé sen kehityksen siirtyneen jar-
jettomalle tasolle. Tarkeimpéna asiana voidaan tissdkin asiassa pitdd em. “ihmisen” ja
“asiakaspalvelijan” poistumista ja sen mukanaan tuomia negatiivisia vaikutuksia. Sa-
moin pelkona on ns. ammatti-ihmisten poistuminen. Eli kun koneet tekevat kaiken ja
thminen on ainoastaan koneen valvoja”, on tietenkin kysyttdvd mitd tapahtuu sitten
kun kone menee rikki? Tdma on myds taloushallinnossa merkittava kysymys. Monesti
saatetaan esim. kirjanpitoa tehdd koneella ns. rutiininomaisesti tajuamatta mitéa oikeasti
tehdaankaan. Eli kylla esimerkiksi kirjanpidon perusteet pitéisi opetella ensin manuaali-
sesti ”sulkakyndlld” ennen kuin aletaan tehdd tietokoneohjelmilla. (Adams 1999, 153-
158)

Tulevaisuuden ammateista Adams on samoilla linjoilla monen muun kanssa siitd, etta
asiantuntijuutta vaativat palvelualat ovat tulevaisuudessa ns. vakavaraisimpia ammatte-
ja. Ylipaatansa tyomarkkinoista tulee hdnen mukaansa epéstabiilimmat eli ihminen ei
enada pysty olemaan yhden tyonantajan palveluksessa koko ikaansa eika edes valttamatta
samalla alalla vaan joutuu opettelemaan useamman ammatin. Mielesténi t&std on jo nyt
yhteiskunnassamme viitteitd. (Adams 1999, 183-199)
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3 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

3.1 Lahestymistapa

Padasiallinen lahestymistapa ty0ssé tulee olemaan konstruktiivinen tutkimus. Td&ma joh-
tuen siitd, ettd tarkoituksena on luoda kdytannon ongelmaan uudenlainen ratkaisu, joka
pystytéan tuotteistamaan uudeksi tuotteeksi. Tuotteen tavoitteena on ratkaista asiakkaan
ongelma ja sitd myodden luoda lisdarvoa kohdeyrityksen tarjoamille palveluille. Ja tatéa

myota tuoda tietenkin lisamyyntié. (Ojasalo ym. 2009)

Osittain voidaan myds soveltaa innovaatioiden tuottaminen — lahestymistapaa, koska
kyseessa on ainakin osittain uudelle kohderyhmalle tarjottava uudenlainen palvelu, jolla
tuotetaan hyotya. Tuotetta voidaan pitéé vahittaisin muutoksin syntyvané innovaationa,
joka kehitetddn nimenomaan yhteistydssé kohdeasiakkaiden kanssa. (Ojasalo ym. 2009)

3.2 Kaytettavat menetelmét

Tyossa kaytettiin seuraavaa menetelmaa: vapaamuotoisia haastatteluja eli yhteisollista

ideointimenetelmé&a.
Haastatteluihin valittiin kolme eri yritt4jad, jotka ovat olleet joko pitk&aikaisessa liike-
toimintasuhteessa tai pitkaaikaisessa henkilokohtaisessa suhteessa toimeksiantajan tai
yrittdjan kanssa:
e Antti Romppanen, toimitusjohtaja/yrittaja, Cab Coatings Finland Oy
¢ Ville Koskinen, Hallituksen puheenjohtaja/yritt4ja, Calibrant Oy

e Marko Lehtonen, toimitusjohtaja/yrittaja, ML-Urakat Oy

Edelld mainituilla yrittajilla on kaikilla erilaiset lahtokohdat palvelun hankkimiseen. Eli

yhdelld on kdytdnndssa jo ko. palvelu kéytdssaan, yksi on peruskirjanpitoasiakas ja yksi
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ei ole asiakassuhteessa ollenkaan. N&in ollen vastauksiin saadaan toivottavasti erilaista

nakokulmaa.

Tyossa kaytettiin myos havainnointia etukateen valittujen asiakkaiden luona heidén
nykyisista toimintatavoistaan eli kartoitettiin alustavasti olemassa olevien asiakassuh-
teiden perusteella miten asiakasyritykset nyt hoitavat ne tyot, joita ko. palvelutuotteella
olisi tarkoitus hoitaa jatkossa heidan puolestaan. Haetaan vastauksia kysymyksiin
”Kuinka suuri tarve tuotteelle on?”, ”Kuinka paljon tuotteesta voisi olla asiakkaalle hyo-

tyd?”, ”Olisiko asiakas valmis maksamaan ko. palvelusta?”

Kaytettavilla menetelmilld oli tarkoitus tuottaa p&&asiassa laadullista aineistoa, koska
tavoitteena oli alustavasti tuotteistaa kyseessa oleva palvelutuote ja sitd mydden valita

alustava myyntistrategia tuotteelle. (Ojasalo ym. 2009)
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3.3 Menetelmien avulla saadut tulokset

3.3.1 Havainnointi yrityksissa

Etukateen havainnointi suoritettiin kahdessa yrityksessa: ML-Urakat Oy sek& Cab Coa-
tings Finland Oy. Havainnointi suoritettiin sdannollisen asiakastapaamisen yhteydessa,

jossa keskusteltiin asiakkaan liiketoiminnan kehittdmisesta kokonaisuutena.

Molemmissa yhtidissa tehtiin muutamia hyvin samankaltaisia havaintoja. Ensinnékin
kaikesta oli aistittavissa, ettei taloushallinto ja muut hallinnon rutiinity6t olleet mill&an
tavalla prioriteetti yrittdjan omassa ajattelussa yhtion kehittdmisessa. Tama siitakin huo-
limatta, ettd taloushallinnon tarkeys kuitenkin tunnustettiin. Eli toisin sanoen yrittdjan
ajatukset ja tavoitteet olivat ymmarrettavasti sellaisissa asioissa, joita han itse ymmarsi
paremmin, kuten esimerkiksi myyminen ja liiketoiminnan kehittdminen. Téstd johtuen
taloushallinnon tehtavét jaisivat tulevaisuudessakin yhtd vahalla huomiolle kuin tahén

saakka, mika ei varmasti tulisi olemaan asiakkaan yhtionkaan etu.

Havainnoinnista voitiin siis vetéa johtopéatos, ettd mahdollinen tarve ulkoistetulle pal-
velulle olisi olemassa. Yrittajat tiedostivat taloushallinnon tarkeyden, mutta eivét itse

henkildkohtaisesti olleet valmiita uhraamaan tyétuntejaan siihen kuin valttdmattoman.

3.3.2 Alustava esite palvelutuotteesta (Liite 1)

Haastatteluja varten paatettiin laatia alustava esite tarjottavasta palvelusta, jotta yrittajil-
le tulisi parempi kuva siitd mit4 ollaan tarjoamassa. Konkreettinen esite luo valmiim-

man kuvan tuotteesta yritt&jan silmissa.

Esite jaettiin useampaan osioon. Kansilehtisen tekstill& pyrittiin vaikuttamaan yrittajan
tunteisiin, jotta han lukisi esitteen tarkemmin. Sisésivuilla asiaa syvennettiin tarkemmil-
la lupauksilla. Tamén jéalkeen laadittiin palvelukuvaus tuotteesta, jossa tuotteen osa-
alueita selostettiin jo melko yksityiskohtaisesti ja tuotiin esille palvelun jako moduulei-
hin. Viimeisend osiona esitteen sisésivulla tehtiin kuvitteellinen esimerkki palvelun hin-
nasta ja verrattiin sita yrittdjan mahdollisiin tdmanhetkisiin kuluihin ilman kyseista pal-

velua. Nain ollen palvelulle saatiin kaksi vetovoimatekijaé: yrittdjan halu vapautua itse
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kyseisista toista seka taloudellinen kannattavuus. Esitteen takasivuille lisattiin referens-

sisuositukset seka yhteistiedot.

3.3.3 Haastattelu Romppanen Antti, Cab Coatings Finland Oy (liite 2)

Ensimmaéinen haastateltava oli Antti Romppanen, Cab Coatings Finland Oy:n toimitus-
johtaja. Cab Coatings Finland Oy valmistaa ja myy uistimien pintakésittelyyn tarkoitet-
tuja maaleja ja lakkoja. Talla hetkella yritykselld on myyntid péédasiassa kotimaassa,
mutta myods jonkin verran vientia Pohjoismaihin, Baltian maihin sekd Vendjalle.
(Romppanen 22.8.2014, haastattelu)

Yhtion taloushallintoon kuuluu télla hetkelld netissé toimiva taloudenhallintaohjelma
Verkkolaskut.fi, jonka kautta hoidetaan tilauslahetteet, laskutus, maksukehotukset seka
myyntisuoritusten hallinta. N&iden lisaksi yhtion taloushallintoon kuuluu Kkirjanpito sek&
erilaiset talouden seurantalaskelmat. Muista taloushallinnon tarpeista Romppanen mai-
nitsee talouskonsultaation tarpeen yrityksen talouteen liittyvissa asioissa. (Romppanen
22.8.2014, haastattelu)

Talla hetkelld edelld mainituista tehtavistda Romppanen hoitaa itse myyntilaskutuksen
sekd ostolaskujen vastaanoton ja tarkistamisen. Kirjanpito, rahaliikenteen kokonaisval-
tainen hoito, myyntisuoritusten kirjaaminen, maksukehotusten lahettdminen seké viran-
omaisilmoitukset on ulkoistettu Tili Vuorenpaa Oy:lle. Romppasella menee itse hoidet-
taviin téihinsd n. 0,5- 1 tuntia péivassa. Tama aika on pois Romppasen muista tdista
kuten esimerkiksi tilauskannan hallinasta, markkinoinnin suunnittelusta sekd tuotekehit-

telystad. (Romppanen 22.8.2014, haastattelu)

Nykyinen jarjestely, jossa suuri osa taloushallinnon toista on ulkoistettu tilitoimistolle,
on Romppasen mielesta toimiva. Ulkoistamisen my6td Romppasen ajankaytté on tehos-
tunut ja han on pystynyt tekemaén enemman ns. tuottavia toita. Tyytyvaisyyttd on myos
tuonut se, ettd taloushallinnon ollessa ammattitaitoisissa kasissé, voi yritt4ja paremmin
luottaa lopputulosten oikeellisuuteen. Ostolaskujen kasittelya ei ole hdnen mielestdén
mielekdasté ulkoistaa tilitoimistolle, koska niiden my6td Romppanen pysyy itse parem-
min Kkartalla esim. yhtion raaka-aineiden kustannustasosta seké siita, ett4 ne ovat sovitut.
Muita ongelmia ei hdnen mukaansa jarjestelysta ole ilmennyt. (Romppanen 22.8.2014,

haastattelu)
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Mistadn muualta ei Romppasen mukaan ole ikina vastaavaa palvelua tarjottu. Han ei
nae ongelmana mink&an taloushallinnon tyon ulkoistamista, jos se vaan on kaytannon
kannalta mielekéstd. Tarkeimmat tilitoimiston tuottamat raportit ovat Romppasen mu-
kaan rahavirtalaskelma seka budjetti seuranta, jotka hdn haluaa nédhdad kuukausittain.
(Romppanen 22.8.2014, haastattelu)

Palvelun kustannus voi Romppasen mukaan olla enemman kuin voitetun tyajan kus-
tannus, koska hénen nakokulmastaan yrittdja ostaa ennen kaikkea mielenrauhaa ja siita
maksaa mielelld&n. Han pitdd myos luontevana sitd, etta kaikki taloushallinnon palvelut
tulevat yhdeltd palveluntarjoajalta eik& jaeta kokonaisuutta useammalle yhtidlle.
(Romppanen 22.8.2014, haastattelu)

Palvelusta kertova esitevedos (liite X) on Romppasen mielestd pdéasiassa hyva ja ym-
marrettava. Han toivoi, ettd yhteystiedot olisivat selkedmmin esilld&. Tdman lisaksi han
huomautti, etta esite toimii palvelukuvauksena, muttei valttaméattd mainoksena, joka
tulisi olla yksinkertaisempi. Romppanen olisi kuitenkin valmis suosittelemaan talous-
hallinnon ulkoistettuja palveluita vedoten omiin tdhanastisiin kokemuksiin. (Romppa-
nen 22.8.2014, haastattelu)

3.3.4 Haastattelu Koskinen Ville, Calibrant Oy (liite 3)

Toinen haastateltava yrittdja oli Calibrant Oy:n hallituksen puheenjohtaja Ville Koski-
nen. Calibrant Oy:n toimialaan kuuluu terveydenhuoltoon liittyvien laitteiden ja tarvik-

keiden myyminen kotimaan markkinoilla. (Koskinen 1.9.2014, haastattelu)

Yhtion taloushallintoon kuuluu laskutus, ostolaskujen késittely sek& kirjanpito. Cali-
brant Oy ja Tili Vuorenpdd Oy ei ole asiakassuhteessa ollenkaan talla hetkelld, eli em.
tehtavét tekee yhtion oma véki ja kilpaileva tilitoimisto. Edelld mainittujen tehtdvien
lisdksi yhtioll4 olisi Koskisen mukaan tarvetta erityisesti veroneuvonnalle, taloussuun-
nittelulle sek& yritt4jan yksityistalouden konsultaatiolle. Myds yhtion rahaliikenteen

hoidon ulkoistaminen voisi olla ajankohtaista. (Koskinen 1.9.2014, haastattelu)

Talla hetkelld yhtion paivittaisista taloushallinnon rutiineista, eli laskutuksesta seka os-

tolaskujen kasittelystd ja maksatuksesta, vastaa yhtion toimitusjohtaja. Aikaa naiden
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tehtdvien hoitamiseen hanelld menee keskimaarin kaksi tuntia péivéssa, joka on Koski-
sen mukaan pois hanen ensisijaisten tehtavien hoitamisesta. Yhtiossé ei olla tyytyvaisia
nykyiseen toimintamalliin, koska yhtion ndkemyksen mukaan toimitusjohtajan aikaa
pitéisi pystya kayttdmaidn myymiseen ja asiakashallintaan, joka on ns. tuottavaa tyotéa.
(Koskinen 1.9.2014, haastattelu)

Taloushallinnon rutiinitdiden ulkoistamista Koskinen pitaa taysin mahdollisena, kunhan
se vaan on taloudellisesti jarkevéé ja mahdollista. Koskisen mukaan yhtion havitteleman
kasvun myota ulkoistaminen tulisi olemaan entistd ajankohtaisempaa. Talla hetkella
yhtion myynnin tehostaminen ja lisédminen on prioriteetti, johon tulisi pystyd panosta-
maan myos ajallisesti enemman. Ulkoistamisen mahdollisia ongelmia ei Koskinen aina-

kaan etukateen pysty nimedmaan. (Koskinen 1.9.2014, haastattelu)

Calibrant Oy:lle on aikaisemmin Administer Oy tarjonnut vastaavanlaisia palveluita,
mutta ne eivat Koskisen mukaan olleet sopivia. Tarjottujen palveluiden hintaa han ei
pysty enda muistamaan. Yhtiolle toiminnalle tarkeitd raportteja Koskinen haluaisi seu-
raavia: Kerran viikossa tiivistelman yrityksen tarkeistd luvuista sahkopostiin (myynti,
erdéntyneet ostot, tilin saldo) sek& kerran kuussa kassavirtalaskelman, varaston arvon

sek& kuukausimyynnin.

Ulkoistetun palvelun kustannusten osalta Koskinen toteaa, ettd olennaisinta olisi asian-
tuntijuuden lisdantyminen yhtion siséisissd prosesseissa. Eli toisin sanoen “mutu-
tuntumalla” tekeminen védhentyisi ja yhtiolld olisi kdytettdvissddn uskottavampaa tietoa
paatoksenteossaan. Téllaisesta lisdarvosta voisi kohtuullisen lisakustannuksen kérsia
hyvinkin. Kaikki taloushallinnon palvelut tulisi myds saada yhdestd paikasta, koska
yhteisty0 tilitoimiston kanssa haluttaisiin ennen kaikkea ndhdd kumppanuussuhteena, ei
niink&an asiakassuhteena. Tarkeédtd Koskisen mukaan olisi myds yhden yhteyshenkilon
kéayttaminen, eli toisin sanoen aina tietdisi kenelle soittaa. (Koskinen 1.9.2014, haastat-
telu)

Palvelusta kertova esitevedos oli Koskisen mielestd selked ja ytimekds. Perustuen esit-
teeseen sekd aikaisempaan tuntemukseen Tili Vuorenpdd Oy:n omistajista olisi hén

valmis suosittelemaan palvelua muille yrittajille. (Koskinen 1.9.2014, haastattelu)
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3.3.5 Haastattelu Lehtonen Marko, ML-Urakat Oy (liite 4)

Kolmas haastateltava yrittdjd oli ML-Urakat Oy:n toimitusjohtaja Marko Lehtonen.
ML-urakat Oy toimii rakennusalalla eli padasiassa tekevat pihojen kunnostus- ja korja-

ustoitd, mutta myds pienimuotoisia rakennustoita. (Lehtonen 24.9.2014, haastattelu)

Yhtion taloushallintoon kuuluu Lehtosen mukaan myyntilaskutus, ostolaskut, pankkioh-
jelmat, palkanlaskenta seka kirjanpito. Néisté toista ainoastaan kirjanpito on ulkoistettu
tilitoimistolle eli Tili Vuorenpad Oy:lle. Uusista taloushallinnon palveluista Lehtonen
kaipailisi eritoten talouden etukateispainotteista suunnittelua, joka téll& hetkell& on lahes
olematonta. Kirjanpitoa lukuun ottamatta taloushallinnon rutiinityot tekee yritt4ja itse
padasiassa tyopaivien jalkeen eli omalla vapaa-ajallaan. Aikaa kyseisiin toihin menee
melkoisen paljon eli n. 7-10 tuntia viikossa. Tama aika ei ole pois yrittdjan muista tois-
td, koska tyon olemuksen sanelemana yrittdjalla ei ole perustydpédivan” aikana mahdol-
lisuutta niita tehdd. Tadma nykyinen systeemi néin ollen kuormittaa melkoisesti yrittajaa
itseddn, koska vapaa-aika saattaa jaadda todella minimiin. Lehtosen mukaan, myos vir-
heiden méaara kasvaa, kun hallintoty6t joutuu tekeméédn vasyneend yomyohaan. Nama

asiat eivét tietenkadn ole hyvéksi yhtion toiminnalle. (Lehtonen 24.9.2014, haastattelu)

Taloushallinnon tdiden ulkoistaminen kuulostaa Lehtosesta houkuttelevalta, jos kustan-
nus ei ole kohtuuton. Myyntilaskutuksen ulkoistamisessa voi hanen mukaansa tulla on-
gelma, koska laskutus vaatii tydmaakohtaista tietoa ja ammattitaitoa, jotta laskut mene-
vét oikein. N&in ollen herdé kysymys pystyyko tilitoimiston ulkoistettu tyontekijé niita
hoitamaan. Lehtonen kuitenkin tahdentaa, ettd kaikkein kalleimmaksi yhtiélle tulisi, jos
yrittdja palaisi loppuun ja ndin ollen vaihtoehtoisia ratkaisuja tulisi 10yt&4 tulevaisuutta
silméll& pitden. (Lehtonen 24.9.2014, haastattelu)

Vastaavanlaisia palveluita ei ole tarjottu aikaisemmin yhtiolle. Lahtokohtaisesti Lehto-
nen olisi valmis minka tahansa taloushallinnon tyén ulkoistamaan, mutta harkinta siita
pitéisi aina tehda tapauskohtaisesti. Yhtiolle tarkeista raporteista Lehtonen mainitsee
viikoittaisen kassavirtaraportin tarkeyden. Palvelun kustannus ei saisi Lehtosen mielesté
olla kohtuuton, mutta vaakakupissa toisella puolella painava yrittdjan oma jaksaminen
tekee lisékustannuksen harkitsemisen arvoiseksi. Tarkeintd olisi hyvan hinta- ja laa-

tusuhteen toteutuminen. (Lehtonen 24.9.2014, haastattelu)
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Lehtosen mielesta olisi myos tarkedd, ettd kaikki taloushallinnon palvelut tulisivat sa-
malta palveluntarjoajalta, jotta sekaannuksilta véltyttéisiin. Esitevedos hdnen mukaansa
kyll4 herattad mielenkiinnon, mutta vaatii “’selittdmistd”, jotta idea aukeaa yrittdjalle ja

hyodyt ovat vakuuttavampia. (Lehtonen 24.9.2014, haastattelu)
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3.4 Tulosten analysointi

Haastattelujen pohjalta voidaan tehdd muutamia esille tulevia havaintoja, jotka voivat

olla hyodyllisia tulevaisuuden paatoksissa palvelun kayttéonoton suhteen.

1. Taloudellisen konsultaation tarve

Jokainen kolmesta haastateltavasta yrittajasta mainitsi taloushallinnon lisépalve-
luista kysyttéessa tarpeen taloudelliselle konsultaatiolle. Eli siis nimenomaan
etukateispainotteiselle talouden suunnittelulle. Talla hetkella yrittajat nakevat
oikeastaan ainoastaan mennen ajan laskelmia ja tamén myo6ta heilla on selkeésti
tarve péasta kontrolloimaan paremmin nimenomaan tulevia tapahtumia. Esiin-
nousseita tarpeita ovat esim. rahavirtalaskelmat, veroneuvonta, talouden koko-

naisvaltainen suunnittelu seka yrittajan henkilokohtaisen talouden konsultaatio.

2. Tuottavaan tyohon kaytetyn ajan maksimoiminen

Jokaisen haastateltavan yrittdjan yhtion kohdalla taloushallinnon rutiinitoimiin
kaytettiin suunnilleen samanlainen aika, eli noin 5-10 tuntia viikossa. Kahden
haastateltavan kohdalla tdma aika oli suoraan pois heidan muista ns. tuottavista
toistd. Yhden yritt4jan kohdalla aika oli pois hanen vapaa-ajastaan, eli kaikkien
kohdalla oli havaittavissa selked tarve ajan kayttdmiseen johonkin muuhun. Kun
ajatellaan paljonko téllainen tuntiméara on vuositasolla, puhutaan jo todella
merkittavastd méarésté eli noin 250-500 tunnista. Kun asiaa katsotaan yrittajan
nakokulmasta, herda valittomasti kysymys, mitd jos tdmé tuntimééra pystyttai-
siin edes joltain osin kayttdmaan yhtion liiketoimintaan ja sen kehittamiseen.

Tulokset olisivat varmasti merkittavia.

3. Ulkoistamisen mydété vastuun siirtdéminen

Yksi merkittava ulkoistamista puoltava tekija oli yrittdjien mielestd myds oman
mielenrauhan lisadminen vastuuta ulkoistamalla. Eli kun ulkoistetaan taloushal-
linnon toita taloushallinnon ammattilaiselle, tietda niiden tulevan hoidetuksi sel-

laisella tavalla kuin laki ja asetukset vaativat. Nain ollen yrittdja ei itse joudu
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olemaan kartalla oman alan lainsdéddannon liséksi taloushallinnon alati muuttu-
van lakien ja asetusten kanssa. Nykypaivan kiristyvétahtisessa yritysmaailmassa
mielenrauhan ostamista ja vastuun ulkoistamista voidaan pitaa yrittajien mieles-

t& perusteltavana kuluna.

4. Kumppanuussuhteen luominen

Kaikkien haastateltavien mielestd lahtokohtaisesti voitaisiin ulkoistaa mitka ta-
loushallinnon osa-alueet vaan, mutta jokaisen mielesta on olennaista, ettd palve-
lut tulevat yhdelté toimittajalta. Yrittdjilla on selvd halu mennd kohti ns. kump-
panuussuhdetta toimittajiensa kanssa ja taloushallintopalveluiden toimittajan
kohdalla ei ole poikkeusta. Néin ollen olisi hyva asia seké asiakkaan, etta tili-
toimiston kannalta, ettd taloushallintopalvelut olisivat kokonaisuudessaan tai ai-

nakin mahdollisimman paljon ulkoistettu tilitoimistolle.

5. Tarve palvelulle on olemassa!

Jokainen haastateltava yrittaja oli kiinnostunut ulkoistetusta talouspéallikko-
palvelusta, ja valmiita suosittelemaan sitd myds muille yrittgjille. Pienyrittajan
yksi suurimpia haasteita tdiman paivén yritysmaailmassa on nimenomaan ajan-
kayton maksimaalinen tehostaminen. Kun yrittdja kayttaa aikansa optimaalisesti
ja nimenomaan tuottavaan tyohon, eli omaan liiketoimintaansa ja sen kehittdmi-

seen, on yrityksellakin huomattavan paljon paremmat edellytykset menestyé.

Ei sovi unohtaa myos yrittdjan hyvinvointia. Aina on kiire ja kymmenia taysin
erilaisia asioita hoidettavana. Liian ankaraa tyotahtia ei kukaan pysty loputto-
miin yllapitdméaén, ei edes motivoitunut yrittaja. Nain ollen on ensiarvoisen tér-
kedd, ettd yrittajalla on riittavésti vapaa-aikaa sekda mahdollisuus keskittya yri-

tyksen kannalta tarkeisiin asioihin.

Edelld mainitut asiat ovat sellaisia, jotka varmasti herattavat kiinnostuksen yrittajas-
sé kuin yrittajassé, kunhan ne vaan selkeésti heille argumentoidaan. N&in ollen us-
kon, ettd kyseiselld palvelulla 16ytyisi varmasti kysyntaa, kunhan se vaan harkitusti

ja tehokkaasti osataan yrittdjille markkinoida.
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4 POHDINTA

4.1 Johtopaatokset

Pienyrityksen arkeen kohdistuu jatkuvasti enenevassd méarin ns. aikasyoppdjd, jotka
vievat yrittajan ja mahdollisesti my6s tyontekijoiden aikaa ns. tuottavista toistd. Tama
on suuri ongelma jo kansantaloudellisestikin eli yrittdjien tulostehokkuus karsii, koska
he eivat pysty tdysipainoisesti keskittymadn tyohonsd. Tama saattaa hyvinkin nékya
pitkdlla aikavaililla esimerkiksi valtion verotulokertymissd. ”AikasyOppoja” yrittdjalla
on varmasti monia, mutta yksi selkeimmistd on taloushallinnon velvoitteet. On paljon
lain sanelemia asioita, jotka yrittdjan taytyy hoitaa kuntoon valvovaa viranomaista tyy-

dyttavélla tavalla.

Sen liséksi, etté taloushallinto vie aikaa pakollisten velvoitteiden muodossa, moni yritta-
ja kokee tarpeelliseksi taloushallinnon hyédyntdmisen oman yrityksensa taloudensuun-
nittelussa. Talla hetkella tilanne on se, ettd todennakdisesti suuri osa yrittdjistd nakee
ainoastaan ns. menneen ajan laskelmia ja tulevaisuus on hamaran peitossa, koska oma

ammattitaito ei etupainotteiseen talouden suunnitteluun ole riittava.

Néin ollen voidaan paatelld, ettd tdman maan pienyrittdjét tarvitsevat apua. He tarvitse-
vat apua talouden ammattilaiselta, joka pystyy tekeméén vaadittavat laskelmat, mutta
kuitenkin sellaisella hinnalla mihin pienyrittgjalla on varaa. Vaikka yrittgjat itse kylla
tiedostavat tarpeen, on tastd huolimatta jokainen lisakulu yhtion tuloslaskelmassa hei-
dan mielest litkaa. Eli suurin ongelma on vakuuttaa yritt4jat siitd, ettd varsinkin pitkéal-
I& aikavélilla talouden suunnittelu taatusti palauttaa palveluun kéytetyt eurot. Asia tay-
tyy yksinkertaisesti perustella sellaisella kielelld, kuin jokainen yksittdinen yritt4ja asian
ymmartad. Esimerkiksi kalliita koneita k&yttavalle yrittajalle on luonnollista ostaa laa-
dukas ja hieman kalliimpi kone, koska pitkélla aikavalilla se tulee halvemmaksi kuin
halpa kone, joka kestdd huomattavasti véhemmaén ja kéyttokin on epakaytannollisem-
pad. Jos talouden suunnittelun kaytettdvan investoinnin pystyy yrittajalle rinnastamaan
laadukkaamman tyokoneen investoimiseen, on vastaanotto varmasti parempi ja hyoty-

ajattelu selkedmpi.



40

Yksi merkittdva puheenaihe nyky-yhteiskunnan pienyrittdjyydesta puhuttaessa on myos
yrittajien jaksaminen. Suomalaiseen mentaliteettiin kuuluu asiassa kuin asiassa ns. sisul-
la eteenpdin puskeminen eli vasymysté ei valiteta ja tyontekoa jatketaan niin kauan
kunnes jalat pettdd alta”. Tamé ei tietenkdan ole milldén tavalla hyva asia, ei yhteis-
kunnan saati yrittdjan kannalta. Yrittdjien tydtahtia pitdisi saada kohtuullistettua ja en-
nen kaikkea tehostettua. Paras ld&ke yrittdjan tyon tehostamiseen on tietenkin se, etta
han pystyisi vain ja ainoastaan harjoittamaan omaa liiketoimintaansa. Han on oman
alansa ammattilainen, joka todennakdisesti osaa oman tyonsa missé tilanteessa tahansa.
Mutta hyvin harvoin han on yrittdjyyden tai talouden ammattilainen. Nain ollen mita
enemman yritystoiminnan harjoittamiseen liittyvistd asiantuntemusta vaativista tehtavis-
t4 han pystyisi ulkoistamaan itseltddn pois, sen parempi se olisi seka yrittajélle ettd ha-
nen yhtidlleen. Haasteen téhan tuo yrittdjan vakuuttaminen oman vapaa-ajan tarkeydes-
td. Hyvin usein edes yrittdjan omat laheiset eivat hantd pysty vakuuttamaan, joten on
sanomattakin selvég, ettd ulkoistetun palvelun tarjoajalla on melkoinen ’vuori kiivetta-

vanaan”.

On kuitenkin nahtavissa, etta ulkoistetut palvelut alkavat pikkuhiljaa lydda itsedéan lapi
my0s pienyrittdjien keskuudessa. Osasyyné tdhan on melko varmasti sdhkoisten palve-
luiden lisddntyminen ja kehittyminen niin, ettd ne ovat kaikkien saatavilla kohtuullista
korvausta vastaan. Tamé on se véli, mihin taloushallinnon ulkoistamistakin pitda kaupa-
ta: nykyteknologian kehityksen myo6ta yrittajan elama voidaan tehdd helpommaksi. Ha-
nen ei tarvitse olla asiantuntija missd&n muussa asiassa kuin omassa tyéssaan. Suurten
porssiyhtididen irtisanomisten my6td Suomeen kasvaa jatkuvasti hyddyntaméattoman
ammattitaidon reservi. Nama ihmiset ovat kaikki potentiaalisia yrittdjia, jotka saattaisi-
vat pystya tyollistdmadn sekd itsensd ettd parhaassa tapauksessa muutaman muun. Eli
nyt pitdisi yrittdjyydestd tehdd “niin helppoa kuin mahdollista”. Pitdisi luoda mielikuva,

etté riittdd kun osaat oman hommasi, kaiken muut voit ulkoistaa.

Kaikkiin edellisiin argumentteihin vedoten tullaan vagjdamattomasti siihen lopputulok-
seen, ettd kaikilla yrittdjan arkea helpottavilla palveluilla on tulevaisuudessa nousevat
markkinat. N&in ollen niihin panostaminen palveluntarjoajana on ainoa oikea vaihtoeh-
to. Tilitoimistot ovat siind mielessa paremmassa asemassa kuin monet muut palveluntar-
joajat, ettd osa tilitoimiston tarjoamista palveluista on laissa s&&dettyja pakollisia vel-

voitteita. Naiin ollen tilitoimistolla on tavallaan jo “jalka oven vilissd” asiakkaan suun-
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taan, koska asiakas haluaa lisapalvelunsa todennakdisesti samalta palveluntarjoajalta,

johon héan on oppinut luottamaan.
4.2 Etenemisehdotukset

421

4.2.2

4.2.3

Palvelun markkinoinnin jatkaminen olemassa olevien asiakkaiden kanssa

Tili Vuorenpédd Oy:n tulisi kayttad hyvakseen jo syntyneité luottamuksellisia
suhteita asiakkaisiinsa ja jatkaa tuotteen markkinointia yhteistyéssa heidan kans-
saan. Palvelua myytéessa on ensiarvoisen tarkedd myyda nimenomaan mieliku-

via luomalla yrittajille pakollisten velvoitteiden liséksi ”sddstojé ja vapaa-aikaa”.

Palvelun jatkuva tuotteistaminen yhteistyosséi ”luottoasiakkaiden” kanssa

Asiakkaiden kanssa yhteistyossa palvelun tuotteistaminen on kaikista tehokkain
ja varmin keino péasté lopputulokseen, joka oikeasti myy ja on sellainen kuin
yrittdjat haluavat. Tata tyota ei pida missaan vaiheessa lopettaa vaan tehda sita
asiakkaiden kanssa yhteistyossa jatkuvasti ja saannéllisesti. Asiakkaiden sitou-
tuminen tuotteeseen tulee myos varmasti olemaan vahvempi, kun he ovat itse

padsseet vaikuttamaan lopputulokseen.

Ulkoistetun talouspaallikko-palvelun ottaminen yhtion markkinoinnin kei-

haankarjeksi.

Taloushallintoalalla uusasiakashankinta on melko haastavaa, koska kirjanpitajaa
vaihdetaan melko harvoin. Nain ollen uusasiakashankinnassa on tarkeata olla
erottavia tekijoitd, joihin asiakas jaa “koukkuun”. Ulkoistettu talous-
paallikkopalvelu voisi hyvin olla tallainen tekijé tulevaisuuden uusasiakashan-
kinnassa. Né&in ollen Tili Vuorenp&& Oy:n pitdisi kaikessa markkinoinnissaan

tuoda n&kyvasti esille eritoten juuri tata palvelua.
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LITTEET

Liite 1. Esitevedos palvelutuotteesta

Ulkoista toimisto- ja
taloushallinnon tydsi

Miksi? Koska,

« saat rauhassa keskittyd omaan
liik Jja sen ittami: ts.
tuottavaan tyohon.

« et stressaa tekemattomista toimistotoistd,
koska tiedét niiden olevan hoidossa.

Palvelukuvaus

it valita mukaan neljdn osa-alueeen
kokonaisuuden tai vaikka vain yhden!

1. Ostolaskujen kasittely

* Sinun ei tarvitse kasitells ostolaskupostiasi
ollenkaan, kun ne tulevat suoraan meille.

Esimerkki

+ Ostolaskuja tulée yhtioosi n. 20 kpl/kk
* Myyntilaskuja Ishetat n. 10 kpl/kk
* Maksukehotuksia lshetét n. 2 kpl/kk
Teet itse toimistotyssi eli:
.0 Kasittely ja'maksatus

. Me
huolehdimme, etta ne maksetaan ajallaan.

* Me arkistoimme ostolaskusi niin, ettei yksikaan
lasku unohdu "péydan kulmalle*.
2. Myyntilaskutus ja perintd

* Me laadimme laskut asiakkaillesi ja postitamme ne
sinun ei tarvitse muuta kuin kertoa mita

it toimisto- ja tal yot
aiheuttavat pahimmillaan merkittavis
lisékustannuksia.

* saat halutessasi sovituin véliajoin
tiivistetyn raportin taloutesi tilasta eli ts.
vain ne tiedot, joita oikeasti tarvitset.

* Kir i i.on jo valmiiksi meilla eli
sinun ei tarvitse sita meille erikseen

toimittaa.

* Voit kdyttaa vapaa-aikasi johonkin muuhun
kuin toimistotdihin. .

*Tili Vuorenpaa Oy pystyy ottamaan hallintaansa
yhtion talouden hoidon kokonaisuudessaan niin, ettef
asiakkaan tarvitse itse kantaa siitd huolta. Talla

la olemme sekd ista
tehokkuutta ettd konkreettisia saastjd Ja olemme
voineet luottaa sithen, ettd hommat hoituvat. "

Antti Romppanen, yrittdja/toimitusfohtaja
Cab Coatings Finland Oy

“Till Vuarenpaé Oy:n aslakkaana kirjanpito- ja muut

talouteen liittyvat asiat hoituvat aina valvattom. :
viivyttelemattd, Asiakkaan talousasioista pi
kokonaisvaltaise: 0N
keskittymédéin omiin t¢

Marko Lehtonen, yrittdja/toimitusjonitaja
MLArakat Oy

laskutetaan ja keneltd.

« Myyntilaskutus ja perinta
* Palkanlaskenta ja maksatus
Kdytiit toimistotdihisi n. 20 tuntia/kk
Tuntiveloituksesi omista palveluistasi on 40 €/tunti
Tekemlesi toimistotdiden "hinta" = 800 €/kk

Tamdn lisdksi et ole ehtinyt hoitamaan kaikkia
toimistotditasi ajallaan, joten sinulle tulee
i ia (

Jne.) = 300 €/vuosi

s Me Ja
heille
valittomasti maksukehotuksen.

3. Palkanlaskenta ja maksatus
palkat ja

. Me
ne sovittuna maksupaivana.

Kustannus = 9 900 €/vuosi
+menetetty vapaa-aika

Ulkoistat em. tyét meille

Me veloitamme sinulta:
* Ostolaskujen kasittely = 150 €/kk
. Ja perinta = 120 €/kk

* Sinun ei taryitse olla perilla jatkuvasti

liittyvista

4. Taloudellinen raportointi

* Me laadimme sinulle sovituin véliajoin ne taloutesi
luvut, joita sind tarvitset liiketoimintasi
_Jjohtamiseen. Ei enempad, ei véhempaa.

Yhteystiedot

Harri Vuorenpaa
P. 040 7257 128
harri.vuorenpaa@tilivuorenpaa.fi

www.tilivuorenpaa.fi
Ota yhteytta niin laadimme juuri

sinun yhtidllesi raataloidyn
kokonaisuuden!

. Ja maksatus = 100 €/kk

* Raportti kerran viikossa (esim. tilin saido, sen
hetkinen myynti, maksamattomat ostolaskut)
=180 €/kk

Kustannus 550 €/kk

Tili Vuorenpaa Oy

Yrittédja, haluaisitko keskittyd

olennaiseen eli omaan ty6hosi?

Haluaisitko lisééd vapaa-aikaa ja
mahdollisesti myés sddstda rahaa?

Me kerromme miten!
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Liite 2. Haastattelu Romppanen Antti, yrittdjad/toimitusjohtaja, Cab Coatings Finland
Oy, 22.8.2014

1(2)

1. Mita kuuluu yrityksenne taloushallintoon?

e Verkkolaskut.fi netissa toimiva taloudenhallintachjelma, johon kuuluu tilauslahetteet,
laskutus, maksukehotusten hallinta, seka myyntisuoritusten hallinta

. Kirjanpito ja talouden seurantalaskelmat

2. Onko teilld mielestanne tarvetta muihin taloushallinnon palveluihin?
e  Silloin tall6in on tarvetta saada konsultaatiota talouden ammattilaiselta yrityksen talou-
teen liittyvissa kysymyksissa.
3. Kuka yrityksessénne vastaa taloushallinnon péivittaisista rutiineista?

e  Myyntilaskutus seké ostolaskujen vastaanotto ja tarkistaminen, hoitaa toimitusjohtaja
Antti Romppanen

e  Kirjanpidon, rahaliikenteen hoidon molempiin suuntiin, myyntisuoritusten kirjaamisen,
maksukehotusten lahettdmisen seka viranomaisilmoitukset hoitaa Tili Vuorenpaa Oy

4. Kuinka paljon arviolta han kayttaa aikaa niihin?

e Antti Romppanen kayttaa paivittain n. 0,5 — 1 h taloushallinnon rutiineihin

5. Onko taméa aika pois hanen muista/ensisijaisista toistansa?

e  Tama aika on pois hanen ensisijaisista tdistdan, kuten tilauskannan hallinta, markki-
noinnin suunnittelu sek& tuotekehittely.

6. Oletteko tyytyvainen nykyiseen toimintamalliin?

e  Jérjestely on ollut Romppasen mielesta toimiva.

7. Oletteko harkinnut ko. téiden ulkoistamista esim. tilitoimistollenne? Mika on paaasiallinen
motiivinne ulkoistaa pdivittaisia rutiineja? Mitd mahdollisia ongelmia ulkoistaminen voisi
yhtidllenne tuoda?

e  Taloushallinnon rutiinit on jo paasaantoisesti ulkoistettu Tili Vuorenpaa Oy:lle. Ainoa
mit& ei ole ulkoistettu, on ostolaskujen vastaanotto seké tarkistaminen, koska Romp-
panen haluaa pysya kartalla esim. yhtion raaka-aineiden kustannustasosta ja varmis-
tua etta ne ovat sovitut.
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. Syyt ulkoistamiseen ovat ajankayton vapautuminen tuottavaan tyéhon, eli Romppasen
omaan asiantuntija-alueen téihin. Toinen syy on luottamus siihen, etté taloushallinnon

. ollessa ammattilaisten kasissa, tulevat ne huomattavan paljon varmemmin oikein ja
niin kuin pitéa eli ts. asiantuntijuudesta on valmis maksamaan. Taloushallinnon ulkois-
tamiseen liittyvia ongelmia ei Romppanen nae.

Onko teille tarjottu aikaisemmin taloushallinnon rutiinien ulkoistamista? Jos on, mink&-
laista?

e eiole tarjottu

Mitké& taloushallinnon tyot ovat mielestéanne sellaisia, etta ne voisi ulkoistaa?

e  Kaikki taloushallinnon ty6t voidaan ulkoistaa, jos se vaan on kdytdnnon kannalta mie-
lekéasta.

Minkéalaisen raportoinnin haluaisitte saada ulkoistetuista palveluista ja kenelle raportointi
tehtaisiin?

. Kuukausittainen rahavirtalaskelma toimitusjohtajalle
. Kuukausittainen budjettiseuranta toimitusjohtajalle

Mita tallainen palvelu saisi kustantaa? Voiko kustannus ylittaa voitetun tydajan kustan-
nuksen?

e  Vaikka palvelu voi tuoda konkreettisia sdéstoja, ennen kaikkea ostetaan mielen-
rauhaa. Nain ollen kustannus voi olla suurempi kuin voitetun tydajan kustannus, koska
mielenrauhasta maksaa ihan mielellaan.

Olisiko mielestéanne luontevaa, etta taloushallinnon rutiinipalvelut tarjoisivat yhtidllenne
sama yhtio joka tekee myds kirjanpitonne ja muut talouslaskelmanne?

e  kylla, turhaa jakaa kokonaisuutta kahdelle yhtiolle

Kommentit esitevedoksesta?

Esitevedos nayttaa padasiassa hyvalta
Palvelun idea ja kuvaus tulee ymmarretyksi
Tekstia melko paljon, erillinen mainos oltava
Yhteystiedot voisivat olla useammalla sivulla

Olisitko valmis suosittelemaan ko. palvelua muille yrittajille?

. Kylla olisi valmis.
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Liite 3. Haastattelu Koskinen Ville, hallituksen puheenjohtaja/yrittdja, Calibrant Oy,
1.9.2014

1(2)
1. Mita kuuluu yrityksenne taloushallintoon?
. Siihen kuuluu laskutus, ostolaskujen kasittely ja maksatus seka kirjanpito.
2. Onko teilld mielestanne tarvetta muihin taloushallinnon palveluihin?
e llman muuta olisi. Erityisesti olisi tarvetta veroneuvonnalle, taloussuunnittelulle seka

yrittajan yksityistalouden konsultoinnille. TAma liséksi arkisen rahaliikenteen ulkoista-
minen olisi ajankohtaista.

3. Kuka yrityksessénne vastaa taloushallinnon péivittaisista rutiineista?

e Yhtion toimitusjohtaja

4. Kuinka paljon arviolta han kayttaa aikaa niihin?

e  keskim&arin 2 tuntia paivassa.

5. Onko taméa aika pois hanen muista/ensisijaisista tdistansa?

. On

6. Oletteko tyytyvainen nykyiseen toimintamalliin?

. Emme ole tyytyvaisid, toimitusjohtajan aikaa pitaisi kdyttda myymiseen ja asiakashal-
lintaan eli ts. tuottavaan tyohon.

7. Oletteko harkinnut ko. téiden ulkoistamista esim. tilitoimistollenne? Mik& on p&aasiallinen
motiivinne ulkoistaa pdivittaisia rutiineja? Mitd mahdollisia ongelmia ulkoistaminen voisi
yhtidllenne tuoda?

. Mikali ulkoistaminen on taloudellisesti mahdollista, miksipas ei. Yrityksen kasvun my6-
ta ulkoistaminen tulee olemaan entista ajankohtaisempaa

. Myynnin tehostaminen on télla hetkell& prioriteetti, johon pitdisi saada enemman aikaa

. Mahdollisia ongelmia ei ainakaan etukéteen pysty nimedmaan
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Onko teille tarjottu aikaisemmin taloushallinnon rutiinien ulkoistamista? Jos on, mink&-
laista?

. On tarjottu, Administer Oy. Yksityiskohtia ei end& muista, mutta ei sopinut yhticlle.

Mitka taloushallinnon ty6t ovat mielestanne sellaisia, etta ne voisi ulkoistaa?

. Lahtdkohtaisesti kaikki taloushallinnon tyot.

Minkéalaisen raportoinnin haluaisitte saada ulkoistetuista palveluista ja kenelle raportointi
tehtaisiin?

. Kerran viikossa tiivistelma yrityksen tarkeista luvuista sahkdpostiin.(myynti, erdanty-
neet ostot, tilin saldo)
e  Kerran kuussa kassavirtalaskelma, varaston arvo sek& kuukausimyynti

Mita tallainen palvelu saisi kustantaa?

e  Olennaista olisi ulkoistamisen myo6ta ammattitaidon lisddminen yhtion prosesseissa
seka niiden optimointi. Eli ts. ostettaisiin uskottavuutta ja mielenrauhaa ja néin ollen
vahennettaisiin "mutu-tuntumalla” tekemista. Kustannus voisi siis olla lisdkustannus,
kunhan on kohtuullinen.

Olisiko mielestéanne luontevaa, etta taloushallinnon rutiinipalvelut tarjoisivat yhtiéllenne
sama yhtio joka tekee myds kirjanpitonne ja muut talouslaskelmanne?

e Lahtokohtaisesti kylla, koska kumppanuus koetaan tarkeéksi elementiksi palvelun tar-
joajan kanssa. Kaikilla taloushallinnon palveluilla tulisi olla yksi yhteyshenkild, jonka
kanssa asioidaan.

Kommentit esitevedoksesta?

. Esite on riittdvan selkeé ja ytimekas, voisi suositella palvelua muille yrittajille.



49

Liite 4. Haastattelu Lehtonen Marko, toimitusjohtaja/yrittdja, ML-Urakat Oy, 24.9.2014
1(2)
1. Mitéa kuuluu yrityksenne taloushallintoon?

e  Taloushallintoon kuuluu myyntilaskutus, ostolaskut, pankkiohjelmat, palkanlaskenta
seka kirjanpito.

2. Onko teilld mielestanne tarvetta muihin taloushallinnon palveluihin?

e  Talouden suunnittelua etukéteispainotteisesti voitaisiin tarvita.

3.  Kuka yrityksessanne vastaa taloushallinnon paivittaisista rutiineista?

e Yrittdja tyopaivan jalkeen, eli siis kdytdnndssa "vapaa-ajallaan”.

4. Kuinka paljon arviolta han kayttaa aikaa niihin?

. Noin 7-10 tuntia viikossa

5. Onko tamé& aika pois hanen muista/ensisijaisista tdistansa?

. Sinallaan ei ole, koska tyon luonteesta johtuen han ei pysty niité "perustydpaivan” ai-
kana tekemaan.

6. Oletteko tyytyvainen nykyiseen toimintamalliin?

e Nykyinen malli rasittaa yrittdjaa kohtuuttomasti, virheiden méaara kasvaa kun tehdaén
vasyneena iltamyodhaan.
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Oletteko harkinnut ko. téiden ulkoistamista esim. tilitoimistollenne? Mika on paaasiallinen
motiivinne ulkoistaa paivittaisia rutiineja? Mitd mahdollisia ongelmia ulkoistaminen voisi
yhtiéllenne tuoda?

. Ulkoistaminen kuulostaa houkuttelevalta, kunhan kustannus ei ole kohtuuton.

e Ongelma esim. laskutuksessa on se, etta laskutukseen tarvitaan tydmaakohtaista tie-
toa ja ammattitaitoa eli on hieman monimutkaista. Eli osaisiko ulkoistettu laskuttaja
tehdé laskut oikein?

e Yrittdjan jaksaminen “pitkassa juoksussa” kuitenkin tarkeinta yrityksen elinvoimalle, jo-
ten jotain pitaisi tehda.

Onko teille tarjottu aikaisemmin taloushallinnon rutiinien ulkoistamista? Jos on, mink&-
laista?

. Ei ole tarjottu.

Mitka taloushallinnon tyét ovat mielestéanne sellaisia, etta ne voisi ulkoistaa?

e  Kirjanpito tietenkin, rutiinihommat pitéisi katsoa tapauskohtaisesti.

Minkalaisen raportoinnin haluaisitte saada ulkoistetuista palveluista ja kenelle raportointi
tehtaisiin?

e Raportointi yrittajélle esim. kerran viikossa, josta ilmenisi ainakin yhtion rahavirta.
Mita tallainen palvelu saisi kustantaa?

. Pienella yhtidlla ei ole varaa kauheita maksaa, toisaalta yrittédjan burnout maksaisi vie-
& enemman. Jos hyéty/hintasuhde on kohdallaan, asiaa voisi harkita.

Olisiko mielestéanne luontevaa, etta taloushallinnon rutiinipalvelut tarjoisivat yhtidllenne
sama yhtio joka tekee myds kirjanpitonne ja muut talouslaskelmanne?

e  Kylla talousasiat tulisi olla yksissa kasissa, muuten sekavaa.

Kommentit esitevedoksesta?

. Herattaa kiinnostuksen, mutta vaatii "selittamistd”, jotta idea aukeaa yrittajalle ja hyo-
dyt ovat vakuuttavampia.



