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ABSTRACT

This thesis deals with software business in general terms, competitiveness in the
business and the situation of software companies of Piijat-Hdame in the software
market.

The aim of theory section is to clarify, what software business actually means in
this study. Also products and services and competitiveness in the business are dis-
cussed. Certain companies are competitive while providing certain products and
services. This thesis tries to clarify which products and services should be pro-
vided by certain companies to be able to stay competitive in the market. Also, in
the theory part of this thesis an attempt has been made to determine what other
factors, such as sales and marketing, make a software company competitive.

The empirical part is linked to the PHIT project. It is a research project of the
competitiveness of software companies of Péijat-Hidme in the local software mar-
ket. The project was carried out by a research group that consisted of students and
teachers of Lahti University of Applied Sciences’ Faculty of Business Studies. The
writer of this thesis is one of the students. A questionnaire survey was made for
the software companies in the Péijiat-Hime area and an interview for the IT sup-
pliers of SMEs in the area. The survey was divided in two sections. The first sec-
tion consisted of questions about basic information about the companies, ques-
tions about products, services and sales. The second part of the survey consisted of
the areas of know-how of the companies. This thesis is based on the first section
of the survey.

Based on the responses it is safe to say that software companies in Péijat-Hime
have mainly focused on correctly providing profit-making products and services
considering the profile of the companies. However there are many things to im-
prove regarding internationalization. Based on the results companies themselves,
see the future positive.

Avainsanat: software business, competitiveness
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TIHVISTELMA

Tamai opinndytetyo kisittelee ohjelmistoliiketoiminta-alaa yleisesti, kilpailukykya
toimialalla ja paijathamaéléisten ohjelmistoalan yritysten kilpailukyvyn tilannetta
ohjelmistomarkkinoilla.

Teoriaosassa selvitetddan, mitd ohjelmistoalalla tidssd opinndytety0ssi tarkoitetaan.
Sen lisédksi tutkitaan ohjelmistoliiketoiminta-alan tuotteita ja palveluita seka kil-
pailukykyi toimialalla. Tietynlaiset yritykset ovat kilpailukykyisia tietynlaisten
tuotteiden ja palveluiden tarjoajina. Tdssd opinndytetydssd on pyritty selvittdmiin
millaisen yrityksen kannattaa tarjota mitikin tuotteita ja palveluita, jotta pysyisi
markkinoilla kilpailukykyisend. Myos muita ohjelmistoyrityksen kilpailukykyi
parantavia seikkoja, kuten myynnin ja markkinoinnin merkitystd, on pyritty selvit-
tamadn.

Opinnéytetyon empiriaosuus liittyy PHIT — hankkeeseen. Kyseessa on tutkimus-
hanke Péijiat-Himeen ohjelmistoliiketoiminta-alan yritysten kilpailukyvykkyydesti
paikallisilla ohjelmistomarkkinoilla. Tutkimushankkeen toteutti Lahden ammatti-
korkeakoulun liiketalouden laitoksen opettajista ja opiskelijoista muodostunut
tutkimusryhmd, johon tdmin opinndytetyon laatija kuuluu. Hankkeeseen kuului
kyselytutkimus alueen ohjelmistoalan yrityksille, seké haastattelututkimus alueen
PK-yritysten IT-hankinnoista vastaaville. Kyselytutkimus oli jaettu kahteen osaan,
joista ensimmadinen osa koostui yrityksen perustiedoista, tuotteisiin ja palveluihin
sekd myyntiin liittyvistd kysymyksistd. Kyselyn toinen osa koostui yritysten osaa-
misalueista. Tdma opinndytetyd pohjautuu kyselytutkimuksen ensimmaéiseen
osaan.

Tulosten perusteella voidaan todeta, ettd paijathamaéléiset ohjelmistoalan yritykset
ovat padasiallisesti suuntautuneet kokoonsa nidhden kannattavien tuote- ja palvelu-
ryhmien tarjoamiseen, mutta mm. kansainvilisid yhteyksid vastausten perusteella
yrityksilld on varsin heikosti. Tulevaisuuden nidkymét yritysten itsensi silmin vai-
kuttivat tulosten perusteella positiivisilta.

Avainsanat: ohjelmistoala, kilpailukyky
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1 JOHDANTO

Tamai opinndytetyd on saanut alkusysidyksensd PHIT-hankkeesta. Tutkimushank-
keessa Piijat-Hameen ohjelmistoliiketoiminta-alan yritysten kilpailukyvykkyydes-
td paikallisilla ohjelmistomarkkinoilla tutkittiin paikallisia ohjelmistoliiketoimin-
ta-alan yrityksii ja niiden kilpailukykyé ohjelmistomarkkinoilla. Hanke koostui
kahdesta erillisestd tutkimuksesta, verkkokyselystéd sekd haastattelusta. Verkko-
kyselyn ensimmaéisessd osassa tutkittiin yritysten perustietoja, tuotteita ja palvelui-
ta sekd myyntid. Toisessa osassa keskityttiin osaamisalueisiin. Tdmén opinniyte-
tyon laatija méadritteli kyselytutkimuksen alkuosan kysymykset, joten tidssd opin-
ndytetyossd pdijathdmaldisten ohjelmistoalan yritysten kilpailukykyi on tutkittu
lahinna yritysten perustietojen, tuotteiden ja palveluiden sekd myyntiin liittyvien
seikkojen avulla.

Ohjelmistoala on monisdikeinen ja laaja, joten tyossd on mééritelty, mitd ohjel-
mistoliiketoiminta-alalla tdssd opinndytetydssa itse asiassa tarkoitetaan ja millaisia
yrityksid hankkeessa tutkittiin. Tyossi tutkittiin myos kilpailukyvykkyyttd ohjel-
mistoalan yritysten nakokulmasta.

Tutkimusmateriaalista saatiin ldpileikkaus pdijathamaildisten ohjelmistoliiketoi-
minta-alan yrityksisti ja niiden asettumista ohjelmistomarkkinoille kilpailukyvyn
kannalta.



2 OHJELMISTOLIIKETOIMINTA-ALAN TAUSTAA

2.1  Ohjelmistoalan luokittelu

Ohjelmistoalan (software business) luokitteleminen ei ole aivan yksinkertaista ja
selvdd, koska ohjelmistoliiketoiminnan kenttéd on erittdin monialainen. Seuraavas-
sa on kuitenkin selvitetty, mitd tdmén opinndytetydn yhteydessd ohjelmistoliike-

toiminta-alalla tarkoitetaan.

Ohjelmistoala liitetdédn yleensa tieto- ja viestintdteollisuuden toimialaan
(INFOCOM), johon kuuluvat seki tieto- ja tietoliikenneteollisuus (ICT, Informa-
tion and Communication Technologies) ettd viestintiteollisuus. (Ohjelmistoliike-
toiminta 2003, 1). Edelleen infocom-toimialaa voidaan avata siten, ettd puhutaan
tietotekniikka-, viestinté- ja sisdltotoimialalla toimivista yrityksistd (ks. esim.

Manninen & Meristd 2004).

Téssd opinndytetydssd on tutkittu péijathdmaléisid yrityksii, jotka sijoittuvat toi-
mialaluokitukseen 72. Kohderyhméén kuuluvat erityisesti tietojéarjestelmépalve-
luihin erikoistuneet yritykset sekd ohjelmistojen tuottajat. Pelkkii laitteistohuolto-
yrityksia ei ole kyselytutkimukseen otettu mukaan. Vaikka kyselytutkimus onkin
pyritty kohdentamaan tietojérjestelmépalveluihin erikoistuneisiin yrityksiin seké
ohjelmistojen tuottajiin, tuloksia on vertailtu kattavasti toimialaluokitukseen 72
kuuluviin ohjelmistoalan yrityksiin. Vertailumateriaalista ei ole karsittu esim. lait-
teistohuoltoyrityksid pois, tai vastaavasti vertaillussa aineistossa on tutkittu 14-
hemmin joitain muita toimialaluokituksen 72 alaluokkia. Tami opinnéytetyo 14h-
tee olettamuksesta, ettd ohjelmistoalan kaikki alaluokat ovat keskeniin vertailta-

vissa joitakin erityispiirteitd lukuun ottamatta.

Suomen tilastokeskuksen selvitys toimialaluokituksesta (TOL) 72, tietojenkdsitte-
ly, on seuraava: ”Automaattiseen tietojenkésittelyyn liittyva, asiakkaan laskuun
tapahtuva laitteisto- ja ohjelmistokonsultointi, ohjelmistojen suunnittelu, valmis-
tus ja julkaiseminen, tietokone- ja kisittelypalvelutoiminta, tietokantaisanndinti,

konttori- ja tietokoneiden korjaus ja huolto sekd muu tietojenkésittelypalvelu.”



Toimialaluokituksen alle kuuluvat Tilastokeskuksen luokittelun perusteella Atk-
laitteistokonsultointi (721), ohjelmistojen suunnittelu, valmistus ja konsultointi
(722), tietojenkdsittely (723), tietokanta ja —verkkopalvelut (724), konttori- ja tie-
tokoneiden korjaus ja huolto (725) sekd muu tietojenkisittelypalvelu (726). (Su-
luissa on tilastokeskuksen toimialaluokitus.) Muu tietojenkésittelypalvelu on seli-
tetty seuraavasti: "Manuaaliset rekisteripalvelut: tietojen keruu, lajittelu ja jasente-
ly myyntid varten, esim. lehtileike- ja referaattipalvelu. Muualla luokittelematon

tietojenkisittelypalvelu.”

PHIT-hankkeen, johon opinndytetyoni pohjautuu, raportissa on kiytetty ohjelmis-
tolitketoiminta-alan yrityksistd yleisnimitystd IT-alan yritykset. My®os télld ilmai-

sulla tarkoitetaan toimialaluokituksen 72 alla olevia yrityksii.

2.2 Toimialan taustaa

Tyrvdinen, Warsta ja Seppéanen (2004, 6-8) tutkivat ohjelmistoliiketoimintaan
liittyvid henkilosto- ja litkevaihtolukuja. On otettava kuitenkin huomioon, etti
tuloksissa on toimialaluokituksen 72 alaluokista mukana ainoastaan ohjelmisto-
tuotteet sekd ohjelmistokonsultointi. Mm. alaluokka tietojenkésittely, joka sisiltdad

ASP-palvelut, on jitetty heidédn tutkimuksessaan huomioimatta.

Tyrvidisen ym. (2004, 6-8) tutkimuksen perusteella vuoden 2003 alussa ohjelmis-
totoimialan yrityksissi tyoskenteli noin 30 000 henkil6d nimenomaan ohjelmisto-
alan ammattilaisen tehtdvissd. Ohjelmistotuoteliiketoimintaan liittyvissé tehtavissi
oli noin 6 000-9 000 henkilé4d vuonna 2003. Liikevaihto ohjelmistotoimialan yri-
tyksissid oli vuonna 2003 yli 3 000 M €. Tistd ohjelmistokonsultoinnin osuus oli

melkein 47 %:a eli noin 1 400 M €.

Vuoden 2004 aikana Suomen ohjelmistotuoteyritysten liikevaihto kasvoi periti 21
% Ohjelmistotuoteliiketoiminnan osaamiskeskuksen tilaaman tutkimuksen mu-

kaan. Alan yhteenlaskettu liikevaihto oli noin 1,2 miljardia euroa. Tutkimuksen



mukaan yhteensd noin 12 400 ihmisti ty6llistyi yli 1000 ohjelmistotuoteyritykses-

sd vuonna 2004.

Asiakaskohtaisia ohjelmistoja tarjoavien yritysten vastaavia lukuja ei 16ytynyt.

Ohjelmistotuoteyrityksistd sen sijaan 10ytyi useitakin eri tutkimuksia.

Ohjelmistotuoteliiketoiminnan osaamiskeskuksen raportin mukaan suomalainen
ohjelmistoala kasvoi vuonna 2005 kokonaisuudessaan 9,2 %; 1,19 miljardista 1,3
miljardiin. Silti voimakkaasti kasvuhakuisia on vain 17 % ohjelmistoalan yrityk-
sistd. Ohjelmistotuoteala on jo kolmen vuosikymmenen ajan kuulunut nopeimmin
kasvaviin aloihin Suomessa ja sen ennustetaan kasvavan voimakkaammin ja tyol-
listavin keskimédrdistd enemméin my0s tulevaisuudessa. (Verso vahvistuu liike-

toiminnan konkareilla 2006.)

Kuviossa 1 on kuvattu maailman ICT-markkinoita tuoteryhmittidin vuonna 2005.

Tietoverkkopalvelut kattavat 44 % maailman ICT-markkinoista.

IT-palvelut
19 %

Ohjelmistot Tietoverkko-
10 % palvelut
44 %

Tietoverkot ja
verkkolaitteet

3%
Loppukayttajan IT-laitteistot
viestintaviélineet 14 %
9%

Toimistovalineet
1%

Kuvio 1. Maailman ICT-markkinat tuoteryhmittédin (Tietoalojen liitto: European

Information Technology Observatory 2005)



Kuviossa 2 esitetdin Suomen ICT-markkinoiden kehitys (meur) vuodesta 2002

vuoteen 2006.
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Kuvio 2. Suomen ICT-markkinoiden kehitys (meur) 2002-2006 (Tietoalojen liitto:
European Information Technology Observatory 2005)

Finnveran vuoden 2004 vuosikertomuksen mukaan ohjelmistoala on painottunut
padkaupunkiseudulle. Toimialan liikevaihdosta yli kaksi kolmasosaa keskittyy
Uudellemaalle. Tamin jdlkeen seuraavaksi merkittdvimmit alueet ohjelmistoalalla

ovat Tampereen, Oulun ja Turun seudut.

Tutkimusyhtio Market-Vision tekemén kyselyn perusteella kotimaisen ohjelmisto-
teollisuuden kasvu keskittyy pieniin yrityksiin. Nopeimmin tutkimuksen perusteel-
la kasvavat ne yritykset, jotka palvelevat muita kuin loppukéyttdjid. Loppukéytti-
jille ohjelmistoja myyvien pienyritysten liikevaihto kasvoi vuodesta 2004 vuoteen
2005 18 prosenttia. Suurempien ohjelmistoyritysten alihankkijoina toimivien yri-

tysten liikevaihto nousi noin 25 prosenttia samalla aikavililld. (Perkola 2005.)

3 TUOTTEET JA PALVELUT

Toimialaluokitukseen 72 kuuluu alaluokkia, joiden kilpailukykyé yritetdin pitdd
ylld erilaisin toimenpitein. Seuraavassa kdydién ldpi merkittdvimpid eroja ohjel-

mistoliiketoiminnan alaluokkien valill4.



3.1 Ohjelmistotuotteet

Ohjelmistotuotteet ovat ohjelmistoja, joita voidaan monistaa sellaisinaan tai pienin
muutoksin ja kustannuksin laajemmallekin asiakaskunnalle. Esimerkkejd ohjel-
mistotuotteista ovat mm. pelit, toimisto-ohjelmistot sekd kiyttojarjestelméit. Oh-
jelmistotuoteliiketoiminnalla tarkoitetaan yrityksen itse kehittdmiin ja ylldapitdmiin
ohjelmistoihin liittyvéa litketoimintaa, jossa asiakaskohtaisen sovellustyon méird
on vihdinen. Koska ohjelmistotuotteita voidaan monistaa pienin tuotantokustan-
nuksin, niitd voidaan tarjota helposti laajoillekin asiakaskunnille. Tdmaé tuo ohjel-
mistotuoteliiketoiminnalle suuren voittopotentiaalin. (Ohjelmistoliiketoiminta

2003, 2.)

Tietoalojen liiton toimialakatsauksen (1/2006) mukaan suurin osa suomalaisista
ohjelmistoyritysten tuotteista soveltuu kaikille asiakastoimialoille. Suosituin toi-
miala on teollinen tuotanto. Tietoliikenteestd 10ytyvit suurimmat suomalaisen
ohjelmistotuoteliiketoiminnan liikevaihdot. (Ohjelmistoyrityskartoitus, Ohjelmis-

toliiketoiminnan osaamiskeskus, Tekes, KTM.)

3.2 Asiakaskohtaiset ohjelmistot

Ohjelmistotuotteista asiakaskohtaiset eli radtdloidyt ohjelmistot eroavat siind, ett-
eivit ne ole monistettavissa. Ei ainakaan ihan sellaisenaan. Kyseessd on projekti-
luontoinen litketoimintamalli, ja voittopotentiaali on yleensé pieni, koska se rajoit-
tuu yhteen hankkeeseen. Niiden tarjonta voi perustua myos tuotteisiin, mutta tuot-
teiden sijaan puhutaan usein ratkaisuista. Asiakkaan kannalta hyoty on merkittdva,
joten asiakaskohtaisia ohjelmistoja tarjoava yritys panostaakin ldhinné asiakassuh-
teisiin. Suurelle yritykselle tehty rditdlointi vakiinnuttaa yrityksen asemaa. (Oh-

jelmistoliiketoiminta 2003, 3-16.)

Erona ohjelmistotuoteyrityksiin voidaan my0s mainita se, ettd yleensa radtaloity
tuote tehdédédn asiakkaan hankinnan jédlkeen, koska tuote tehddén yhdessd asiakkaan
kanssa. Ohjelmistotuotteet toteutetaan taas yleensd ennen asiakkaan hankintaa.

(Ohjelmistoliiketoiminta 2003, 50.)



Asiakasmaiirad on usein raitidloityjd ohjelmistoja tarjoavalla yritykselld pieni, ja
tuotekehitykseen laitettavat kustannukset ovat melko alhaiset. Yrityksissid panoste-
taan asiakkaiden hyviin palveluun ratkaisujen raitiloitavyydelld. Liiketoiminnan
kasvattaminen voi kuitenkin olla vaikeaa, silld asiakaskohtaisesti toteutetut ratkai-
sut ovat harvoin laajennettavia tai monistettavia. Liiketoiminta keskittyy usein
radtiloitdvien ohjelmistojen tarjoajilla 1dhinni paikallisille markkinoille. (Ohjel-

mistoliiketoiminta 2003, 17.)

3.3 Sulautetut ohjelmistot

Vaikka sulautetut ohjelmistot liittyvitkin ohjelmistoalaan, ja ne voivat olla joko
monistettavia (esim. kinnykin kdyttdjirjestelmi) tai asiakaskohtaisia (esim. jon-
kun tietyn tehtaan automaatiojarjestelmai) riippuen sovelluksesta, niiden tuotantoa
ei tilastoida ohjelmistoliiketoiminnan alle, vaan kunkin sovellusalueen alle. Niéin
ollen tidssd opinndytetyOssid sulautettuihin ohjelmistoihin ei ole tdmidn enempai

tutustuttu. (Ohjelmistoliiketoiminta 2003, 3-4.)

3.4 Palvelut

Ohjelmistoalan palveluita ovat mm. ohjelmistojen yllédpito ja pdivitys, kdyttokou-
lutus, erilaiset lisdpalvelut ja —ohjelmistot jne. Palvelut kuuluvat yleensd osana
ohjelmistotuotteisiin tai asiakaskohtaisiin ohjelmistoihin. ASP-palvelut (ohjelmis-
tojen vuokrauspalvelut) kuuluvat monistettaviin palveluihin, joka taas muodostaa

oman ohjelmistoliiketoiminnan alueensa. (Ohjelmistoliiketoiminta 2003, 3.)

ASP-palveluiden kysynnén uskotaan nousevan nopeasti seuraavien muutamien
vuosien aikana, kunhan asiakkaat tutustuvat ASP-konseptiin kunnolla. Varsinkin
pienien yritysten on paljon edullisempaa maksaa sovellusohjelmiston kertakidytos-
td tai kuukausittaisesta kaytostd, kuin hankkia kalliita lisenssejd. (Finnish ICT

Cluster in the Digital Economy 2001, 112-113.)



4 KILPAILUKYKY OHJELMISTOALALLA

4.1 Yleistd ohjelmistoalan kilpailukyvykkyydessi

PHIT-raportissa todetaan Rajalan, Rossin, Tuunasen ja Korrin (2001) kehittineen
viitekehyksen ohjelmistoalan liiketoiminnan kehittijille. Ideana on nidhdi ohjel-
mistotuotannon liiketoiminnan kehittdminen laajempana kokonaisuutena kuin
perinteinen tuotekehitysndkokulma tarjoaa. Rajalan ym. mukaan ohjelmistoyrityk-
set on jaettavissa neljdadn ryhméén litketoimintamallinsa perusteella: tuotekehityk-
seen, ansaintalogiikkaan, markkinoinnin ja myynnin malliin seki palvelun ja to-
teutuksen malliin. Onnistuneen liiketoiminnan edellytys on saada kokonaisnike-
mys yritykselle parhaiten sopivasta liiketoimintamallista. Markkinoiden ja palve-
luiden osuus on jddnyt tutkimuksen mukaan taka-alalle etenkin tuotekehitykseen

verrattuna. Kuviossa 3 esitetdin Rajalan ym. viitekehys.

Kilpailuympdristi Asiakkaat

Liiketoimintastrategia Tarjeomna

Rahoitusyrnparists,
sidosryhmien intressit

Resurssit ja
niiden saatavuus

Kuvio 3. Viitekehys ohjelmistoyrityksen litketoimintamallin kehittdmiseen. (Raja-

la ym. 2001, 51.)

Joustavien ohjelmistoratkaisukokonaisuuksien merkitys markkinoilla kilpailukil-
pailukyvyn kannalta on suuri. Tyrvdinen ym. (2004, 15) uskovat, ettid yrityksen on

pystyttidva tarjoamaan mahdollisimman monipuolisesti ohjelmistoratkaisukoko-



naisuuksiin liittyen, silld yhden palvelun yritykset eivit ehké endid parjada markki-

noilla. Tarvitaan erilaisia yhdistelmii tuotteiden, jirjestelmien ja palvelujen ympi-
rille, kiyttoonotto- ja tukipalveluita, eri tuotemerkkejd, omia alihankkijoita ja osa-
tuotetoimittajia, eri jakelukanavia sekd vield riittdvésti asiakkaita, jotta ohjelmisto-

litkketoiminta-alan yritys pysyy kilpailukykyisena.

Suomalaiset ohjelmistoalan yritykset ovat jadneet Tyrvdisen ym. (2004, 15) mu-
kaan paikoilleen tarjoamalla paikallisilla markkinoilla vain ohjelmistosuunnittelu-
palveluja, ja siini olisikin tirked ldhtokohta ohjelmistoliiketoiminnan kehittdmi-
selle Suomessa. Olisi ymmirrettdvd, ettd ohjelmistosuunnittelupalveluja voidaan
jalostaa mm. uusilla tyokaluilla ja avaimet kidteen —tyyppisilld kokonaisratkaisuil-

la, joita loppuasiakkaat ja tuotemerkkien haltijat ostavat ohjelmistotoimittajilta.

ICT-yrityksen menestyksen avaimet 10ytyvit Tikas (Tiedossa kilpailukyvyn kas-
vua ICT-yrityksille) -hankkeen loppuraportin mukaan asiakassuhteiden onnistu-
neesta hoitamisesta sekid oman henkildston tyytyvdisend pitdmisestd. Suurimmat
erot hyvin ja huonosti menestyneiden yritysten vélilld ilmenivét tutkimustulosten
mukaan asiakkaan kokemassa hyddyssé ostamistaan palveluista tai tuotteista. Tut-
kimuksen mukaan menestyneimmat yritykset ovat keskittyneet vahvasti ydin-
osaamiseensa ja asiakasldhtdiseen toimintatapaan. Toimialan kilpailukykyisimmiit
yritykset olivat onnistuneet pitimain henkilostonsa tyytyvidisend, tarjoamaan lisd-
arvoa seki yksinkertaistaneet tarjoamiaan ratkaisuja. (Mééttd, Turtia, Ronnqgvist

2006.)

Tikas-raportin tuloksia menestyneiden yritysten ydinosaamisen keskittymisesti
tukee myos Mannisen ja Meriston (2004) selvitys ICT-osaamisesta tulevaisuudes-
sa. Selvityksen mukaan yritykset ovat ulkoistaneet ydintoimintoihin kuulumatto-
mat toiminnot, ja ICT-toimintojen ulkoistamistrendi tulee jatkumaan. Henkil6ston
osaamistaso on ulkoistusten ansiosta vahvistunut, silld se on pystynyt keskitty-
mién pelkdstddn yrityksen ydintoimintoihin ns. linjatyonkin ulkoistuksen ansiosta.

Manninen ym. (2004) arvioi, ettd seuraavaksi ulkoistetaan myos softasuunnittelua.
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Smith, McCarthy ja Sommer (2003) mukaan Darwinin evoluutioteoriaa voidaan
kayttdd kuvaamaan myos yritysten keskindisten suhteiden jirjestdytymistd ohjel-
mistoalalla. Yritysjdrjestelmien evoluutioajatus toimii siten, ettd jokainen yritys-
jarjestelmi voidaan jakaa ja edelleen jakaa samalla tavoin kuin kaikki eldimet voi-
daan jakaa selkdrankaisiin ja -rangattomiin ja niiden alaluokkiin. Teorian mukaan
yritysjdrjestelmit voidaan jakaa kolmeen alueeseen: sisdisesti jirjestdytyneisiin,
ulkonaisesti jarjestdytyneisiin sekd jarjestaytymaittomiin. Esimerkiksi ulkonaisesti
jarjestiytyneet jakautuvat edelleen sen mukaan, ovatko ne itsendisid vai onko niil-
14 kauppakumppaneita jne. Teorian tarkoituksena on ymmartdd avaineroavaisuuk-
sia ohjelmistoratkaisujen vililla ja tunnistaa jokaisen markkinasegmentin vaikut-
tavimmat yritykset. Tdma helpottaa myos yksittdisen yrityksen vahvuuksien ja
heikkouksien tutkimista, ja voidaan tunnistaa ne piirteet, jotka takaavat yrityksen

olemassaolon sekd markkinaraot, joissa se voi menestya.

Smithin ym. (2003) yritysevoluutioteoria auttaa ymmaértdméaan markkinoita ja tun-
nistamaan mahdollisia muutoksia yrityssuhteiden ketjussa. Tilld hetkelld ohjel-
mistomarkkinat ovat monimutkaisia, ja yritysten on pystyttdvd vastaamaan suuriin
muutoksiin nopeasti. Teorian perusteella minki tahansa sovelluksen selviiminen
vaativilla ohjelmistomarkkinoilla riippuu valmistajan kyvystd pysyé jatkuvasti
joustavana. Valmistajien on pystyttdvi tunnistamaan yrityksen asemaa uhkaavat

muutokset ja vastata uhkiin muokkaamalla tuotteet sen mukaisesti.

4.1.1 Ohjelmistotuoteyritysten kilpailukyky

Ohjelmistotuoteliiketoiminta perustuu tyypillisesti pyrkimykseen pdidstd markkina-
johtajaksi. Silloin puhutaan markkinajohtajuudesta, kun kilpaillaan voitokkaasti
sekd asiakkaiden madrastd ettd madrdan kasvusta. Markkinajohtaja myy ohjelmisto-
tuotettaan tuotantokustannuksillaan enemmin sekd médrillisesti etté liitkevaihdon
suhteessa yha halvempia kopioita tuotteesta. Ndin markkinaosuudessa jalkeen
jadnyt tuote jad yleensd enemmain jidlkeen markkinajohtajasta. Tastd syystd ohjel-
mistotuotealalla onkin usein muutama tai vain yksi voittajayritys, ja jéljelle jadvéat

hividjat joutuvat tyytymiin vaihtoehtoisten tuotteiden tarjoamiseen. Tuoteliike-
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toiminta-alan yrityksen menestykselle on tirkedd onnistuminen strategisessa joh-

tamisessa, markkinoinnissa sekd myynnissi. (Tyrvdinen 2004, 15-16.)

4.1.2 Asiakaskohtaisten ohjelmistoyritysten kilpailukyky

Tuoteliiketoiminta eroaa raatdloidysti eli asiakaskohtaisesta ohjelmistosuunnitte-
lusta selvésti. Kilpailua ei rdétidloinnissi kdyda varsinaisesti markkinajohtajuudes-
ta tai ei ainakaan yhtd selvisti, kuin tuoteliiketoiminnassa kdydéédn, vaan markki-
noilla on useita radtdlointeihin panostavia yrityksid. Tarkeintd radtidlointeihin pe-
rustuvalle yritykselle on pitkdaikaisten, sitoutuneiden asiakassuhteiden olemassa-
olo. Téll4 alueella pienilld ja paikallisilla ohjelmistosuunnitteluyrityksilla on mah-
dollisuus menestyd. Pienet yritykset kilpailevat siis 1dhinné alhaisilla hinnoilla ja
pitkdaikaisilla asiakassuhteilla. Menestyvaltid suunnittelupalveluyritykseltd edelly-
tetddn mm. teknisen henkil6ston ja johdon asiantuntijuutta, kuin myos onnistumis-
ta varsinaisessa ohjelmistokehitystydssd. Ohjelmistoresursseja tarjoavalle asian-
tuntijapalvelulle on kysyntéda paikallisesti ja kansallisesti kaikilla aloilla, joilla
tietoteknisii ratkaisuja kehitetddn ja kdytetddn hyodyksi. (Tyrvdinen 2004, 15 -
36.)

Edelleen Tyrvidinen ym. (2004, 15 - 37) uskoo, ettd ohjelmistoyrityksen on tdrkedd
valita huolellisesti kilpailevien ratkaisujen vililld, koska védridn valinnan johdosta
yritys voi joutua taka-alalle, ja pienille yrityksille véaard veikkaus onkin usein koh-
talokas. Onnistuneen valinnan ansiosta saa edes hetkeksi etulyontiaseman, varsin-

kin jos valintaan liittyy yhteisty0 suuren asiakkaan kanssa.

4.2  Myynti ja markkinointi

F & L Research (2001) tarkastelee infocom-alan sisédltotuotantoyritysten nikokul-
masta kilpailukyvyn muodostumista. Ndkokulmaa voi kdyttdd myos ohjelmisto-
alan yritysten tarkasteluun. Kuviossa 4 selvitetdén kilpailuetumatkan ja kilpai-

luedun keston merkitysté kilpailukyvykkyyteen.
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Myynti

Asiakkaat

Tulorahoitus
Tuotekehitys-
listtolaiset

Liittolaizet: asiakassuhtesn
hallinta ja infrastruktuom

Eilpailuetumathka

Yhteensopivat
toiminnaot

Strategia
Johtaminen ja kasvukriisit

Kilpailuedun kesto

Kuvio 4. Kilpailukyvyn ulottuvuudet. (F & L Research 2001, 32.)

Kilpailukyvyn ndakdkulmasta myynnin ja markkinoinnin osuus on merkittava.
Niilld osa-alueilla onnistuminen voi tuoda yritykselle olennaisesti kilpailuetumat-
kaa. Myynnin onnistumiseksi yrityksen on saatava luotua keskendin yhteensopivat
toiminnot. Asiakassuhdehallinnan liittolaiset luovat pohjan asiakasmarkkinoinnin
ja asiakkaiden toiveiden ymmartdmiseen. Asiakkaat ja myynti yhdessd muodosta-

vat kilpailuetumatkan huipun.

Sipild (1998, 18-24) kuvaa kirjassaan asiantuntijan ja asiakkaan vilistd suhdetta.
Asiantuntijapalveluilla kirjassa tarkoitetaan poikkeuksellista osaamista vaativia

palveluja, joita asiakas ostaa, koska ei itse niihin pysty.

Markkinointia ei pidd unohtaa silloinkaan, kun yritykselld ja asiakkaalla on yhtei-
nen tyoprojekti kdynnissd. Edellisen projektin aikana myydéén asiakkaalle jo seu-
raavaa projektia eli tehddidn oheismarkkinointia. Sipild (1998, 23-25) kuvaa mark-
kinointiprosessia nimenomaan asiantuntijapalvelujen kautta, mutta sitd voidaan
kiyttdd myos kuvaamaan markkinointikeinoja ohjelmistoliiketoiminta-alan yrityk-
selle. Markkinoinnin perusmallin keskeisid elementtejd ovat oheismarkkinoinnin

lisdksi suositukset ja suosittelijaverkostot, tunnettuus ja asiakkaiden oikea valinta.
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Asiakkaiden valinnalla Sipilé tarkoittaa asiakkaiden priorisoimista avain-, kanta-
ja perusasiakkaisiin heiddn ostokdyttiytymisensd perusteella. Markkinointi- ja

myyntisuunnitelmat tulisi tehdi jokaiselle asiakasryhmaille erikseen.

Sipild (1998, 23-29) esittid, ettd vaikka aloittavan yrityksen ensimmaéiset vuodet
voivat olla hankalia, markkinoinnissa ei pitdisi tulla ongelmia, jos saa pidettyd
asiakkaansa tyytyviisend. Keskeinen markkinointikeino Sipildan mukaan on tehdi
ty0 niin hyvin, ettéd asiakas pystytddn pitdméiin ja asiakkaalta saadaan suositus,
jota voidaan kéayttdd edelleen uusien asiakkaiden hankintaan. Tyytyvéiset asiak-
kaat toimivat ikédédn kuin yrityksen myyntiosastona suosittelemalla yritystd edelleen
uusille potentiaalisille asiakkaille. Sitoutuneen asiakassuhteen luominen ei kuiten-
kaan ole mikién yksittdinen temppu, vaan sen eteen on tehtiva sitkedsti toitd. Tu-
loksekkaan vuosikymmenii kestidvén asiakassuhteen luominen on kasvuprosessina

monen asian summa.

Vaikka Tyrvédinen ym. (2004) uskoo, ettd ohjelmistoalalla pirjdimiseen tarvitaan
jatkossa tuote- ja palveluvalikoiman monipuolisuutta, on Wicom Oy:n toimitus-
johtajan Ilkka Kiviméen eri mieltd (Tietotekniikan toimialakatsaus 1/2006). Hianen
mukaansa suomalaisyritysten ongelmana on ollut ymmartdd, miten kapealla tuote-
valikoimalla voi menestyd markkinoilla. Suomessa on keskitytty liian laajaan tuo-
tevalikoimaan Suomen pienilld markkinoilla. Kiviméden mielestd suomalaisyrityk-
siltd olisi 10ydyttidva rohkeutta markkinointiin. Myyntiin tulisi panostaa jopa 80 %

ja muuhun liiketoimintaan 20 %.

4.3 Myyntikanavat

PHIT-hankkeen kyselyssd myyntikanavat jaettiin seuraavasti: yritys myy suoraan
itse, edustaja/VAR (Value Adding Reseller), kumppanit, jdlleenmyyji, osana
muuta tuotetta/palvelua/OEM (Original Equipment Manufacturing), véhittiis-
myynti ja internetkauppa. VAR-tyyppiselld jakeluyhteistyolli tarkoitetaan tilannet-
ta, jossa jdlleenmyyja voi tdydentdd ohjelmistotoimittajan palvelukokonaisuutta

lisddamilld sithen omaa tuote- ja palvelutarjontaa ja tukea télld tavoin alkuperdisel-
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14 ohjelmistotuotteella omaa liiketoimintaansa. OEM-tyyppisessd jakeluyhteis-
tyOssd taas jakelukumppani voi julkaista alkuperdisen ohjelmistotoimittajan tuot-
teen esimerkiksi osana asiakkailleen tarjoamaansa kokonaisratkaisua tai omalla

tuotemerkilldan.

Teknologiapohjaisen uuden yrityksen ollessa kyseessi luotettavuudella on merkit-
tavd rooli uuden asiakkaan hankinnassa. Vaikka uusi yritys onnistuisikin vakuut-
tamaan asiakkaansa kotimarkkinoillaan, on paljon vaikeampaa vakuuttaa ulkomai-
set asiakkaat. Ulkomaisilla yhteyksilld varustetuista myyntikumppaneista on ollut
joillekin yrityksille apua ensimméiisen ulkomaisen asiakkaan hankinnassa. Useille
OEM on ollut toimiva markkinoija yrityksen tuotteille, joilla ei vield ole ollut va-
kaata, tunnettua brandia. (Finnish ICT Cluster in the Digital Economy, 2001. 123-
124)

Perttu Ronkko (Finnish ICT Cluster in the Digital Economy, 2001) uskoo, etti
edustaja/VAR myyntikanavana ei varsinaisesti auta myynnin lisddntymiseen. Sen
jalkeen, kun yrityksen tuotteet ja/tai palvelut ovat tunnettuja yrityksen oman
myyntityon ansiosta, kysyntd lisdéntyy. Tadmén jidlkeen jilleenmyyjid ja edustajia
voi kdyttdd apuna edistiméssda myyntid. Ronkon mukaan OEM on toiminut eten-
kin kansainvilisid kontakteja ajatellen hyvin sellaisissa tapauksissa, kun yrityksen

brandi ei ole vield vakiintunut.

Henkilokohtainen suoramyynti on ohjelmistoalalla yleistd, koska se auttaa yritystd
seki tuloksen maksimoinnissa ettd myyntityon laadun ja tavoitteiden kontrolloin-
nissa. Henkilokohtainen suoramyynti vaatii suuria kustannuksia myyntityohén
kohdistuvien tyovoimakustannusten vuoksi. Siksi titd myyntikanavaa kannattaisi
kayttdd ldhinnd suuriin kokonaisuuksiin. Henkilokohtaisen suoramyynnin muita
haittoja suurten kustannusten ohella on mm. myyntiin menevé aika. Ohjelmisto-
yritys joutuu usein tekeméén toitd organisaation monella eri tasolla, jotta myynti-
tyO saataisi tehtyd onnistuneesti, miki rasittaa henkilokuntaa ja syo resursseja.
Toisaalta myyntiammattilaisten palkkaaminen voi olla varsinkin pienelle yrityk-

selle merkittdva riski. (Ohjelmistoliiketoiminta 2003, 57)
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5 KANSAINVALISYYS OHJELMISTOALALLA

Kansainvilistyminen voidaan mééritelld kotimarkkinoilta ulospédin suuntautuneel-
la liiketoiminnalla, jolloin esim. pelkkié tuontiyrityksii ei lasketa timén piiriin.
Toisaalta kansainvélistymiselld voidaan tarkoittaa my0s kaikenlaista litketoimin-
taa eri maiden vililla liiketoiminnan suuntauksesta vélittamattd. (Larjovuori, Lai-

ho, Talonen 2004, 21).

Tuotteen tai yrityksen kansallisuuden merkitys vihenee koko ajan nykyajan maa-
ilmassa. Globalisaatio mahdollistaa mm. tuotteiden valmistukseen tarvittavien
elementtien valitsemisen ja yhdistelemisen maailmanlaajuisesti. Suomalaisten
yritysten pitdisi pystyd pysymiidn muutoksessa mukana ja pyrkid kdyttamiin glo-
balisaation tuomia muutoksia hyodykseen. Suomi ei voi kilpailla esim. alhaisilla
palkoilla, joten luovuuden ja innovaatioiden merkitys kilpailukyvyn vahvistajana
kasvaa. Yksi avaintekijd kansainvélisilla markkinoilla onnistumiselle on tuotta-
vuus: pitdd pystyd tuottamaan enemman lisdarvoa kuin kilpailijayritykset. (ICT

Cluster Finland Review 2005, 11 ja 21.)

Globalisaation merkitys ohjelmistoliiketoiminnalle on ollut suuri. Se on laajenta-
nut alan markkinoita, mutta myos saanut yritykset reagoimaan ympiri maailmaa
tulleeseen kilpailuun. Globalisaation litketoiminnalle tuomia ongelmia Tyrviisen
(2004, 15) mukaan ovat uusien markkinoiden rakentaminen tai olemassa olevien
valtaaminen, jakelu- ja asiakaspalvelukanavien hallinta sekd toimivan brandin
kehittaminen. Ongelmat tulisi kuitenkin ottaa haasteina ja muistaa, etté tarkeinti
yrityksen menestykselle on ohjelmiston toimivuus siind prosessissa, johon se on

tarkoitettu, ja se, kuinka paljon kokonaiskustannukset tulevat olemaan ostajalle.

Jyviskyléan yliopiston professorin Jukka Heikkildn mukaan suomalaisilla yrityksil-
14 on hyvit mahdollisuudet kilpailla kansainvilisesti asiakaslihtoisilld tuotteilla.

On oltava hyvit yhteistyotaidot ja pystyttdva tarvittaessa selventimédan omat tekni-
set ratkaisunsa. Heikkild uskoo muutenkin moniosaamisen merkitykseen ohjelmis-

toalalla. (Tietoalojen liiton toimialakatsaus 1/2006.)
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Finpro kdynnisti yhteistyossd Verso:n (Vertical Software Solutions) kanssa syksyl-
14 2006 ohjelman ”’Software for the Public Sector” (Ohjelmistoja julkiselle sekto-
rille), jonka tarkoituksena on auttaa suomalaisia ohjelmistoalan yrityksid kansain-
vilisilla markkinoilla. Hanke on suunnattu yrityksille, joilla on rohkeutta kansain-
vilistymiseen ja tarve liiketoimintaosaamisen kehittimiseen. Hankkeen tavoittee-
na on tunnistaa kansainvélisen julkisen sektorin mahdollisuudet seki auttaa suo-
malaisia yrityksid luomaan liiketoimintansa kannalta arvokkaita suhteita julkisen
sektorin tahoihin. Artikkelin mukaan EU:n tarve uusille ratkaisuille ja palveluille
on kasvanut. Ymmairtdmalld kansainvilisten markkinoiden ja kumppaneiden vaa-
timuksia seké paikallista liiketoimintaa suomalaiset yritykset pddsevit erinomai-
seen asemaan tarjoamaan ratkaisujaan julkiselle sektorille. (Software for the Pub-

lic Sector Program starts, 2006)

Suomalaisilla ohjelmistoalan yrityksilld on parannettavaa juuri litketoiminnan
osaamisessa, markkinoiden ymmartdmisessid, kanavien luomisessa ja myynnissa.
Verso-teknologiaohjelman péddkoordinaattori Jarmo Kalliolan mielestd suomalai-
silla ohjelmistoyrityksilli ei riitd rohkeus kansainvélistymisen onnistumiseen. Yri-
tyksilld on Kalliolan mukaan hyvii tuotteita ja erinomainen tekninen osaaminen,
mutta yritykset eivit osaa kiyttdd nditd vahvuuksiaan hyodykseen. Kalliola uskoo,
ettd kansainvélistymisen onnistuessa on mahdollisuus jopa 20-30 % vuosittaiseen

kasvuun. (Verso vahvistuu liiketoiminnan konkareilla, 2006.)

Tekes:n selvityksen mukaan nuoren yrityksen kasvua hankaloittaa usein varhaisen
vaiheen riskipddoma. Kansainvilistymishankkeita ei voida huonon rahoitustilan-
teen takia toteuttaa toivotusti. Ulkoista rahoitusta hakeneista yrityksistd 31 % il-
moitti joutuneensa muuttamaan liitketoimintasuunnitelmiaan rahoitukseen liittyvis-

td ongelmista johtuen. (Verso vahvistuu liiketoiminnan konkareilla, 2006.)

5.1 Ohjelmistotuoteyritysten kansainvilistyminen

Ohjelmistotuoteyritysten pieni keskimédrdinen koko asettaa haasteita kansainvéli-

sen toiminnan laajentumiselle Tekesin toiminnanjohtajan Risto Setédldn mukaan.
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Hybrid Graphicsin toimitusjohtaja Mikael Honkavaara on kuitenkin sitd mielti,
ettd jos ohjelmistoyritystd halutaan kasvattaa, se edellyttii nimenomaan kansain-
vilistymistd. Honkavaaran mielestd suurin ohjelmistoyrityksen kansainvilistymi-
sen este Suomessa on ollut alan koulutuksen ja huippuosaajien puute. (Kansainvé-

linen ohjelmistobisnes vahvassa kasvussa 2006.)

Vuonna 2005 kansainvilinen liikevaihto ohjelmistotuotealalla Suomessa kasvoi
ldhes neljanneksen, kun yritysten henkilomaééri sdilyi edellisvuoden tasolla. Liike-
vaihto kasvoi ldhinni suurissa, yli kolmen miljoonan euron liikevaihdon yrityksis-
sd. Kansainvilisen liitketoiminnan arvo nousi 504 miljoonaan euroon. Kotimaan
litkkevaihto kasvoi vain 1,4 prosenttia. Eniten suomalaiset ohjelmistotuoteyritykset
tekivit kansainvilistd kauppaa Ruotsin, Saksan ja Yhdysvaltojen kanssa, kuten

edellisvuonna. (Kansainvilinen ohjelmistobisnes vahvassa kasvussa 2006.)

Ohjelmistotuoteyritysten kannattaisi suunnata markkinoitaan ulkomaille, silld
Suomen markkinat eivit vilttdmaitta riitd kattamaan tuotekehitykseen menevii
kustannuksia. Ohjelmistoja kehitetddn usein monikansallisten tiimien ja alihankin-
taverkostojen avulla. Ohjelmistoalalla yrityksiltd vaaditaankin kielitaidon ohella
myOs ymmarrysté eri kulttuureista ja toimintamalleista eri maissa, jotta yritys me-

nestyisi kansainvilisilli markkinoilla. (Ohjelmistoliiketoiminta 2003, 6)

EU on tirked ohjelmistojen markkina-alue myds suomalaisille ohjelmistoalan yri-
tyksille. Eurooppalaisella tasolla ohjelmistotuoteala ei ole toistaiseksi ollut erityi-
sen ndkyvi, ja titd tilannetta yrittddkin nyt Euroopan ohjelmistoyrittijien yhdistys
ESA (European Software Association) parantaa. Tarkoituksena on myos saada
ohjelmistoalalle yhtendisyyttd. ESA:n puheenjohtaja ja Coda-yrityksen toimitus-
johtaja Jeremy Rochen mukaan ohjelmistoalan yrittdjien d4ni on paikallisesti kuu-
luva, mutta Euroopan tasolla néin ei ole. Poliitikoilla ja muilla vaikuttajilla ei vilt-
tamattd ole kunnollista nikemysté siitd, millainen teollisuudenala ohjelmistoala

todella on, vaikka ala onkin tyollistdjind merkittava.
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5.2  Verkostoituminen

ICT Cluster Finland Review:n (2005, 11) mukaan innovaatioiden syntymiseksi
verkostoliiketoiminta on avainasemassa, ja Suomi on siind suhteessa loistavassa
tilanteessa. Katsauksen mukaan Suomen talouselimé on tunnettu avoimuudesta,
asiantuntevuudesta ja laajoista verkostoista. Koska innovaatiot kasvattavat yrityk-
sen kilpailukykyd ja innovaatioiden syntymiseen tarvitaan todellista sosiaalista

pddomaa, tehokkaat verkostot ovat merkittivii kilpailukyvyn kannalta.

Verkostoituminen mahdollisimman usean yrityksen kanssa on tiarkedd varsinkin
aloittelevalle yritykselle. Verkostoitumisen hyodyt eivit vélttdmattd selkeydy vé-
littdmaésti, mutta jokaisesta yksittdisestikin kontaktista voi olla tulevaisuudessa
hyotyd esimerkiksi merkittivén asiakkaan ominaisuudessa. Yritykset voivat saada
my0Os merkittdvaa tietoa mm. teknologiasta, hankinnoista ja markkinoiden kehi-
tyksestd yhteistyostd muiden yritysten kanssa. (Finnish ICT Cluster in the Digital
Economy 2001, 124; Ali-Yrkko 2001, 12)

ICT-alan pk-yritysten kansainvélistyminen etenee usein suurempien veturiyritys-
ten vanavedessi tai monikansallisen kumppaniyrityksen avulla. Yleensi yritysten
kansainvélistyminen ottaa ensiaskeleensa kotimaan markkinoilta ja ldhialueilta.
Téstd mallista poikkeavat kuitenkin yritykset, jotka on perustettu alun perin kan-

sainvilisille markkinoille. (Larjovuori, Laiho, Talonen 2004, 15-16.)

Suurin ongelma suomalaisilla ohjelmistoliiketoiminta-alan yrityksilld on Tyrvii-
sen (2004, 15-37) mukaan merkittdvien yhteistybkumppaneiden 16ytdminen, jotta
voitaisiin valloittaa riittdvén laajat markkinat. Hankalinta tdmi on aloilla, joilla
toiminnan ydinprosesseja edustavat maailman suurimmat tietokoneyritykset. Tal-
16in toimialaprosessin paras asiantuntijakin 10ytyy yleensi néistd globaaleista
suuryrityksistd. Vaihtoehtona voisivat olla toimiala- ja segmenttikohtaiset markki-

nointi-, kanava- ja asiakaspalvelukumppanit.
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6 PAIJATHAMALAISET OHJELMISTOALAN YRITYKSET

PHIT, eli tutkimushanke Piijdt-Hameen ohjelmistoliiketoiminta-alan yritysten
kilpailukyvykkyydestd paikallisilla ohjelmistomarkkinoilla, koostuu kahdesta eril-
lisestd tutkimuksesta. Tdssd opinndytety0ssd on tarkasteltu tutkimustuloksia kyse-
lylomakkeen vastausten perusteella ja vield erikseen painottuen yritysten perustie-
toihin, myyntiin ja tuotevalikoimaan. Osaamisalueisiin ei tdssd opinnédytety0ssa
ole kiinnitetty erityistd huomiota. Tarkoituksena on vertailla péijathdmaéléisten
yritysten perusluonnetta ja tutkia, ovatko ne kilpailukykyisid ohjelmistoliiketoi-

minta-alan markkinoilla tai onko niilld potentiaalia tulla kilpailukykyisiksi.

Tutkimushanke eteni keviistd 2005 maaliskuuhun 2006. Kyselylomakkeen tyos-
tdminen aloitettiin marraskuussa 2005, ja tammikuussa 2006 tutkimusaineisto oli
keritty. Kyselylomakkeeseen liittyvit tiedot, kuten pdijathamaildisten ohjelmisto-

alan yritysten lukuméérd, on perdisin em. ajalta.

Tietoalojen liiton toimialakatsauksessa 1/2006 mainitaan Suomen IT-alan yritys-
ten olevan edellidkévijoitd omalla alallaan, ja ettd kaikki suomalaiset IT-alan yri-
tykset kiyttavit sdahkopostia ja internetid. Katsauksen mukaan yhdeksélld kymme-
nestd yrityksestd on kotisivut verkossa. Péijat-Himeen ohjelmistoalan yrityksid
tutkineena ei voi olla tidysin samaa mieltd Tietoalojen liiton kanssa. Kyselyn ldhe-
tystd varten tarkoitus oli 16ytdd mahdollisimman monelle 195 Erkki.info:n toimi-
alarekisteristd 10ytyville yritykselle sdahkopostiosoite, mutta ainoastaan 136 10y-
dettiin jonkinlainen sdhkopostiosoite. Téstd joukosta kotisivuja ei ollut jokaisella

yritykselld. Tarkkaa méérii ei ole kuitenkaan tiedossa.

6.1 Tutkimustulokset PHIT-hankkeesta

Piijat-Hiameeseen kuuluvat Lahden ja Heinolan seutukunnat, joita on yhteensi
kaksitoista: Artjarvi, Asikkala, Hartola, Heinola, Hollola, Hameenkoski, Kirkola,
Lahti, Nastola, Orimattila, Padasjoki ja Sysmd. Piijat-Hameen vikiluku vuoden

2006 lopussa oli 199 231 (Verkkotietokeskus 2007).
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Piijiat-Hameen yrityshakemiston Erkki.info:n toimialarekisterissi oli yhteensd 195
yritystd. Yhteensd 136 yritykseen ldhetettiin sdhkoposti, joka sisilsi linkin verkos-
sa olevaan kyselylomakkeeseen. Vastauksia saatiin 43 kappaletta, joista 36 yrityk-

sen kotipaikka oli Péijiat-Himeessai.

6.1.1 Yritysten perustiedot

Mikroyrityksid (1 - 10 henkil6d) oli vastaajista selked enemmisto eli 35 kappaletta,
81 %. Henkilomaiiraltidan 11 - 49 kokoluokassa oli viisi (5) yritystd. Vastanneista
yrityksistd suurin osa 33 % (14 kpl) oli perustettu 11 — 15 vuotta sitten. Lihes yhti

moni yrityksistd (12 kpl) oli ollut toiminnassa alle viisi (5) vuotta.

Yrityksistd 15 henkilomédrd on kasvanut vuodesta 2003. Niin vastanneista yrityk-
sistd 13 uskoo henkilomééridn edelleen kasvavan vuoteen 2008 mennessd. Yksi
uskoo henkilomidridn pysyvin samana, ja yksi ei osaa sanoa. Kaikista yrityksista
yli puolet (23 kpl) uskoo, ettd henkilostomiira tulee kasvamaan vuoteen 2008
mennessd. Vain yksi yritys arvioi henkilomairin laskevan, ja koska kyseessa oli
yhden hengen yritys, kyseinen yritys uskoo toiminnan loppuvan kokonaan vuoteen

2008 mennessa.

Vastaajilta kysyttiin arviota yrityksen liikevaihdon kehityksestid vuodesta 2003
vuoteen 2005 ja edelleen vuoteen 2008. Kuvioissa 5-7 on esitetty yritysten vasta-

ukset.

Liikevaihto vuonna 2003

O Alle 99 999 euroa

B 100 000 - 499 999 euroa
00500 000 - 999 999 euroa
Yl 1 000 000 euroa

B En osaa sanoa
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Kuvio 5. Liikevaihto vuonna 2003 (n=37).

Liikevaihto vuonna 2005

5%

14 %

46 %

O Alle 99 999 euroa

B 100 000 - 499 999 euroa
00500 000 - 999 999 euroa
Yl 1 000 000 euroa

B En osaa sanoa

Kuvio 6. Liikevaihto vuonna 2005 (arvio, n=43).

Melkein puolet yrityksistd ilmoitti liikevaihdokseen alle 99 999 euroa seki vuonna

2003 ettd 2005. Muutenkin erot vuosien 2003 ja 2005 vililld ovat hyvin pienet.

Liikevaihto vuonna 2008

DOAlle 99 999 euroa

B 100 000 - 499 999 euroa
0500 000 - 999 999 euroa
YIi 1 000 000 euroa

B En osaa sanoa

Kuvio 7. Liikevaihto vuonna 2008 (arvio, n=42).

Vuonna 2008 yrityksistd 41 % arvioi liitkevaihtonsa olevan 100 000 ja 499 999

euron vililld. Alle 99 999 euron uskoo jddvinsd ainoastaan 19 % vastaajista.

Yritykset arvioivat sekd henkilostomééran ettd litkevaihdon kasvavan vuoteen
2008 mennessd vuoden 2005 lukemista. Suurin osa eli 35 %:a vastaajista arvioivat

tdménhetkisen taloudellisen tilansa tyydyttiviksi. Hyvéksi tilanteensa arvioi 30 %
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vastaajista ja erinomaiseksi 14 %:a. Vain yksi yritys katsoi taloudellisen tilanteen-

sa olevan tilld hetkelld heikko.

Liséksi vastaajilta kysyttiin arviota ulkopuolisen rahoituksen kuten esim. lainan,
tukien, pddomasijoitusten tarpeesta vuonna 2006 ja 2008. Arviot vuoden 2008
ulkopuolisen rahoituksen tarpeesta olivat varovaisia. Melkein puolet (47 %) vas-
taajista valitsivat vastausvaihtoehdoista “ei osaa sanoa”. Yrityksistd 10 arvioi tar-
vitsevansa ulkopuolista rahoitusta vuonna 2006 ja 7 vuonna 2008. Vastaukset esi-

tetddn tarkemmin kuvioissa 8-9.

Ulkopuolisen rahoituksen tarve vuonna
2006

B Ei tarvetta ulkopuoliseen
rahoitukseen

B Tarve ulkopuoliseen
rahoitukseen

OEn osaa sanoa

Kuvio 8. Ulkopuolisen rahoituksen tarve vuonna 2006 (arvio, n=42).

Ulkopuolisen rahoituksen tarve vuonna
2008

B Ei tarvetta ulkopuoliseen
rahoitukseen

B Tarve ulkopuoliseen
rahoitukseen

OEn osaa sanoa
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Kuvio 9. Ulkopuolisen rahoituksen tarve vuonna 2008 (arvio, n=42).

6.1.2 Tuotteet ja palvelut

Tamin opinndytetyon kannalta yksi merkittdvimmistid tutkimuskohteista etukéteen
olivat pdijathdmaldisten ohjelmistoliiketoiminta-alan yritysten tarjoamat tuotteet ja

palvelut.

Suurimman liikevaihdon vastanneille yritykselle toivat raataloitivit asiakasprojek-
tit. Yrityksistd 28 ilmoitti timén tuotemuodon tuovan yli 10 % liikevaihdostaan.
Naistd 11 sai yli 50 % liikevaihdostaan radtéaloitavistd asiakasprojekteista. Raata-
I6itdvit tuotteet toivat 20 vastanneelle yritykselle yli 10 % liikevaihdosta. Néistd 3
ilmoitti tuotemuodon tuovan yli 50 % liikevaihdosta. Vastaajista 17 ei ollut raéta-
loitdvid asiakasprojekteja tai tuotteita lainkaan valikoimissaan. Valmiita jirjestel-

miratkaisuja ei ollut valikoimissaan 14 yrityksella.

Vastanneista yrityksistd 23 ilmoitti yksittédisten tuotteiden/yksittdisen tuotteen tuo-
van yli 10 % litkevaihdosta. Niistd 8 vastasi timéin tuotemuodon tuovan liike-
vaihdosta yli 50 %. Tuoteperheesti 7 vastaajaa sai yli 50 % ja yhteensd 17 yli 10
% litkevaihdostaan. Vastaajista 16 ei ollut tuoteperhettéd valikoimassaan, ja 9 yri-

tyksisti ei ollut valikoimissaan yksittdisii tuotteita.

Tuotemuodot on esitetty myos kuviossa 10.
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Tuotemuodot
50 %
40 % — —
30 %
20 %
0% | ] ]
Raataloitavat Valmiit R&&tAI6itEVAL tuottest Yksittaiset
asiakasprojektit jarjestelmaratkaisut (n=40) tuotteet/yksittéinen | Tuoteperhe (n=38)
(n=42) (n=40) B tuote (n=37)
O Ei valikoimissamme 17 % 35 % 25% 24% 42 %
B Alle 10 % liikevaihdosta 17 % 25 % 25 % 14 % 13 %
011 - 50 % liikevaihdosta 40 % 33 % 43 % 1% 26 %
OYIi 50 % liikevaihdosta 26 % 8% 8% 22 % 18 %

Kuvio 10. Tuotemuodot

Tuotteiden lisdksi tutkittiin yritysten palvelutarjontaa. Ohjelmistotuki- ja ylldpito
oli merkittivin tulonldhde vastanneille. Yrityksistd 20 ilmoitti tdmén palvelumuo-
don tuovan yli 10 % liikevaihdosta, ja néistd 4 sen tuovan yli 50 % liikevaihdosta.
Vain kaksi (2) vastaajaa ilmoitti, ettei heidin valikoimassaan ole ohjelmistotuki-
ja yllapitopalveluita. Vastanneista yrityksistd 19 palveluvalikoimassa ei ollut ul-
koistamispalveluita lainkaan. Vaikka jopa 44 % yrityksisti ilmoitti konsultointi-
palvelujen tuovan vihemmain kuin 10 % liikevaihdostaan, vain kahdella (2) ei
ollut kyseistd palvelua valikoimassaan lainkaan. Tarkemmat tiedot vastanneiden

palveluvalikoimasta on esitetty kuviossa 11.



25

Palvelumuodot
70 %
60 %
50 % ] —
40 %
30 %
20 %
10 % —’» —l» —
0% 1 ! ]
... |Ukoistamispal|Ohjelmistotukiy Systeemi- Muut
Koulutus Konsultointi e ) L
(n=41) (n=41) velut mlLASP-| jayllapito integrointi | palvelumuodo
B B palv. (n=39) (n=43) (n=41) t (n=40)
O Eivalikoimissamme 22% 5% 51% 7% 29 % 20 %
| Alle 10 %liikevaihdosta 63 % 44 % 21% 33 % 46 % 53 %
O 11- 50 %liikevaihdosta 10 % 37 % 23 % 49 % 20 % 20 %
0O YIi 50 %likevaihdosta 5% 5% 5% 2% 5% 8 %

Kuvio 11. Palvelumuodot.

Suurin osa yritysten vastauksista palveluista kysyttdessi asettui vaihtoehdon “alle

10 % liikevaihdosta” kohdalle. Tuotteiden kohdalla valtaosa vastasi kohtaan 11 -

50 % liikevaihdosta”. Tdmén perusteella voisi paitelld tuotevalikoiman tuovan

yrityksille merkittavimmaén osuuden liikevaihdosta palveluihin verrattuna.

6.1.3 Myynti

Yrityksiltd kysyttiin, mitd myyntikanavia niissd kdytetdan. Tuloksien perusteella

yrityksen myyvit pddosin suoraan itse. Tulokset esitetdéin kuviossa 12.
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Myyntikanavat
100 %
80 % - — 1 1 1
60 % - —
40 % | ||
o L] ! mi I
0% | | | i
/b{b\ /Q,\ g B\ ¥ Al /rg)'L\ /be\ /Q,'L\
< ~ o« O L\ S 4 ~
o 2" _ IANP?\\ o N *\a\ o@‘\\ aF 2 Q,\)Q&\
e\)ox’é e e S’¢>\\ee 6\\,e\\V ) ‘i\\\‘é\%\‘* \e‘oe%
o Q N\ W
® N
\((\\\; \\)0\
s
i
OYIi 50 % liikevaihdosta B 11 - 50 % liikevaihdosta
OAlle 10 % liikevaihdosta

Kuvio 12. Myyntikanavat.

Yrityksiltd tiedusteltiin myOs myynnin suuntautumista alueellisesti. Kuviossa 13
nidhdddn vastausten jakautuminen. Tuloksista selvidd, ettd Paijat-Hdme on vastan-
neille myynnillisesti keskeinen alue, mutta myds Uusimaa on ldhes yhtd merkitta-

Va.

Mielenkiintoista on, ettd pdijathamaléisten ohjelmistoliiketoiminta-alan yritykset
saavat erittdin pienen osan litkevaihdostaan ulkomailta. Vastaajista 33 sai vihem-
min kuin 10 % liikevaihdostaan ldhialueilta (Baltia, Venidjd, Pohjoismaat). Yhta
moni vastaajista sai alle 10 % liikevaihdostaan muualta ulkomailta. Niihin kuu-
luivat my0s vastaajat, joilla ei ollut ldhialueille tai muualle ulkomaille lainkaan
myyntid. Vain kaksi (2) vastaajaa ilmoitti saavansa ldhialueiden ulkopuolelta yli

50 % liikevaihdostaan.
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Myynnin alueellinen jakauma

0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

Péijat-Hame (n=41)

Uusimaa (n=41)

Pirkanmaa (n=35)

Kymenlaakso (n=35)

Hame (n=37)

Etela- ja Pohjois-Savo (n=36)
Keski-Suomi (n=35)

Muu Suomi (n=38) |

Lahialueet (Baltia, Venaja, Pohjoismaat) (n=36)

Muut ulkomaat (n=35)

O Ei myyntia talle alueelle W Alle 10 % liikevaihdosta talta alueelta
011 - 50 % liikevaihdosta télta alueelta O Yli 50 % liikevaihdosta talta alueelta

Kuvio 13. Myynnin alueellinen jakauma.

6.2 Paijathdamaléisten kilpailukyky tutkimustulosten perusteella

6.2.1 Tuotteet ja palvelut

Vastanneista jopa 51 % ilmoitti, ettei heilld ole valikoimassaan lainkaan ulkoista-
mispalveluja, joihin myds ASP-palvelut lasketaan mukaan kuuluviksi. Jos Ronk-
koon (Finnish ICT Cluster in the Digital Economy, 2001) on uskomista, ASP-

litkketoimintamalli tulee olemaan vield vahva kilpailuvaltti markkinoilla.

Muutenkin palveluita tarjottiin tuotteita vihemmain. Ainoastaan ohjelmistotuki- ja
ylldpito oli palveluvalikoimasta melko vahvasti esilld. Yli puolet (54 %) yrityksis-
td ilmoitti saavansa yli 10 % liikevaihdostaan tédstd palvelumuodosta. Tdma ei si-

ninsi ole merkittdvd huomio, mutta ainakin Tyrvédisen mukaan yhden tuotteen tai

palvelun tarjoajat eivit ehkd enédd pirjdd tulevaisuuden markkinoilla. Nidin ollen
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pdijathamaildisten yritysten laajempi tuote- ja palvelutarjonta voisi olla yksi ratkai-

su kilpailukyvyn vahvistamiseen.

6.2.2 Myynti

Kuten tutkimuksen perusteella todettiin, pédijathdmaélédiset ohjelmistoliiketoiminta-
alan yritykset luottavat selkedsti eniten henkilokohtaiseen suoramyyntiin myynti-
kanavana. Vaikka henkilokohtaisen suoramyynnin todettiin vievén yrityksen re-
sursseja, on timédn myyntikanavan valinta ymmarrettavii, silld vastanneista yri-
tyksisti selked enemmistd on mikroyrityksid. Myyntiammattilaisen palkkaaminen
on riski pienelle yritykselle, joten yritysten pddtds myydi suoraan itse on helposti

selitettdvissa.

Yleisimmin kdytetyn myyntikanavan pystyi padittelemédn muistakin tutkimustu-
loksista. Vastaajista 36 yrityksen kotipaikka sijaitsi Pdijat-Hameessd, ja Paijit-
Héme oli myos keskeinen myyntialue vastanneille yrityksille. Uusimaa, joka si-
jaitsee maantieteellisesti Pdijat-Hdameen ldheisyydessd, on myyntialueena melkein
yhtd merkittiva. Jotta muita myyntialueita pystyttiisi valloittamaan, pitdisi myos

myyntikanavia kehittdd monipuolisemmiksi.

6.2.3 Kansainvilisyys

Télld hetkelld pdijathdmaldisten ohjelmistoalan yritysten tilanne kansainvilisesti
on todella heikko. Ainoastaan yksi (1) vastaajista ilmoitti saavansa suurimman
osan liikevaihdostaan ulkomailta: 11 - 50 % lédhialueilta ja yli 50 % muualta ul-
komailta. Kolme (3) muuta yritysti ilmoitti saavansa liitkevaihdostaan yli 10 %
ulkomailta. Toisaalta on otettava huomioon se, ettd merkittavi osa vastaajista tar-
josi asiakaskohtaisia ratkaisuja, ja tutkimusmateriaalin mukaan kansainvélistymi-
sen tarve ja mahdollisuudet siihen ovat suuret nimenomaan ohjelmistotuoteyrityk-
silld. Silti yritysten kannattaisi ottaa selvdd kansainvélisten markkinoiden mahdol-

lisuuksista.
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Larjovuoren (ym. 2004, 43) tutkimuksen mukaan useat pienet yritykset eivit toimi
suunnitelmallisesti kansainvélistyessdén, vaan esim. yksittdisiin myyntitilaisuuk-
siin tartutaan vasta tilanteen ilmaantuessa. Suunnitelmallisuuden pitkdjanteisyys
onkin suuri haaste pienet resurssit omaavalle yritykselle. Tutkimuksen mukaan
kansainvélistyminen onkin mahdollista 1dhinna sellaiselle yritykselle, jolla koti-
maan liiketoiminta ja markkinointi on riittdviin vankalla pohjalla, jotta resursseja
voidaan irrottaa kansainvilistymishankkeille. Tdma selittdd osin myos péijathdma-

laisten ohjelmistoalan yritysten heikon kansainvélistymisen tilanteen.

6.2.4 Yritysten oma késitys kilpailukyvystididn

Yritykset arvioivat sekd henkilostoméarin ettd litkevaihdon kasvavan vuoteen
2008 mennessd vuoden 2005 lukemista. Ja vaikka jopa 35 % vastaajista kuvasi
taloudellista tilannettaan tyydyttaviksi, vain yksi (1) yrityksisté arvioi taloudelli-
sen tilanteensa heikoksi. Vastaajista 30 % maddrittelee taloudellisen tilanteensa
hyviksi ja 14 % erinomaiseksi. Tulevaisuuden nidkymit yritysten omasta niako-
kulmasta ovat positiiviset tdmin tiedon valossa. Myos Market-Vision vuoden
2005 tekemiin kyselyyn vastanneista 47 prosenttia piti Suomen ohjelmistoteolli-

suuden tulevaisuutta positiivisena.

Ulkopuolisen rahoituksen tarve laski vuoden 2006 arviosta vuoteen 2008, vaikka
onkin otettava huomioon, ettd vuoden 2008 kohdalla arviotaan ei osannut antaa

noin puolet (47 %) vastanneista yrityksista.

6.2.5 Verkostoituminen

Vastauksista ei pystytd paittelemiin pdijathamaildisten ohjelmistoliiketoiminta-
alan yritysten verkostoitumisen tilannetta. Tdssd kommentoidaan verkostoitumista
lahinna siksi, ettd sen merkittavyyttd kilpailukyvyn lisddmiseksi on painotettu use-
assa eri ldhteessd (mm. Finnish ICT Cluster in the Digital Economy tai Ali-Yrkko,
J.). Verkossa on mahdollista liittyd mm. suomalaiseen ohjelmistoalan klusteriin

(osoitteessa swbusiness.fi). Koska ei voida tietdd, mitkd yritykset kyselyyn vasta-
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sivat, ei voida tutkia, kuuluvatko vastausryhmin yritykset kyseiseen tai johonkin

muuhun klusteriin.

Etenkin pienen, aloittelevan yrityksen toiminnalle olisi tdrkedd pystyd luomaan

mahdollisimman suuri verkosto ympdrilleen.
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7 YHTEENVETO

Ohjelmistoliiketoiminta-alalla nimenomaan ohjelmistotuoteyrityksillda menee tilld
hetkelld hyvin niin kansainvilisesti kuin kotimaan markkinoilla. Ohjelmistoalan
muista alueista, kuten asiakaskohtaisiin rdétilointeihin tai yleensdkin ohjelmisto-
palveluihin suuntautuneista yrityksistd on selvisti vahemman tutkimuksia. Tutki-
musten suuntaus on helppo ymmirtii sen valossa, ettd nimenomaan ohjelmisto-

tuoteala on edelleen nouseva ala.

Kilpailukyvyn kannalta merkittdviksi asioiksi nousivat mm. myynti ja markkinoin-
ti sekd verkostoituminen. Innovaatiot ohjelmistoalalla ovat elintidrkeiti, mutta ne
eivit pelkéstdin riitd pitiméaan yritysta kilpailukykyisend. Merkittdvien asiakkai-
den hankkimiseksi ja sitouttamiseksi yritys tarvitsee onnistumisia myynnin ja
markkinoinnin saralla, ja laajan verkoston avulla pienenkin yrityksen tilanne hel-
pottuu. Verkostoituminen voi olla myds yksi vastaus ohjelmistoliiketoiminta-alan

yrityksen kansainvilistymishankkeille.

Teetetyn kyselytutkimuksen mukaan keskiverto paijathamaéldinen ohjelmistoliike-
toiminta-alan yritys on ollut toiminnassa 11 — 15 vuotta. Se tyollistdd 1 — 10 hen-
kilod, ja sen liikevaihto on alle 99 999 euroa. Oman arvionsa mukaan yritys nostaa
litkevaihtonsa kategoriaan 100 000 — 499 999 euroa vuoteen 2008 mennessa. Ta-
mi yritys ei tarvitse ulkopuolista rahoitusta ainakaan toistaiseksi, mutta ei osaa
vield arvioida vuoden 2008 tilannetta. Keskiverto ohjelmistoalan yritys Péijét-
Hiameessi tarjoaa rddtdloitavid asiakasprojekteja ja ohjelmistotukea sekd —
ylldpitoa, jotka se myy suoraan itse yrityksille Pdijit-Hidmeessd sekd Uudellamaal-

la. Kansainvilisid kontakteja myynnillisesti yritykselld ei tdlld hetkelld ole.

Tutkimustulosten mukaan pienten yritysten kannattaakin tarjota rditédloityja ratkai-
suja asiakkailleen, koska tuotekehitykseen tarvittavat kustannukset ovat melko
alhaiset raataloinneissd. Henkilostomadraltddn pienen yrityksen on jarkevi panos-

taa asiakassuhteisiin. Vaikka asiakasmééri onkin pieni, merkittdvén asiakkaan
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saaminen vakiinnuttaa pienen yrityksen asemaa markkinoilla, vaikka liiketoimin-

nan kasvattaminen voi olla vaikeaa.

Nayttad silti, ettd paijathdmaildiset ohjelmistoliiketoiminta-alan yritykset ovat pie-
nid, mutta uskovat ainakin itse toimintansa jatkuvuuteen, liiketoimintansa kannat-
tavuuteen ja kilpailukykyynsd markkinoilla. Mahdollisuuksia kilpailukyvyn kas-
vattamiseen vaikuttaisi olevan varsinkin kansainvilistymisen onnistuessa. Ensin
yrityksen pitdisi saada asemansa kotimaan markkinoilla vakaaksi, jotta pienyrityk-

send voisi satsata kansainvilisiin kuvioihin.
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LIOTTEET

LIITE 1. IT-yritysten kyselytutkimuksen lomake.

PHIT-tutkimus - Lahden ammattikorkeakoulu

Arvoisa vastaaja,

Kysymykset kiisirteleviir piijithimailiisid ja Piijit-Himeessi toimivia it-toimialan yrityksii. Toivomme, et
vastaatte kysymyksiin yritvksenne nikélkulmasta.

Kaildki vastaukset tallentuvar tiysin anonyymeind ja kyselyn mloksia kivtetiin vain mtkimustarkoitulseen.
Kyselylomake sisiltii monivalintalysymyksii seldi tekstikentrii vapaamuotoisia vastauksia varten.

Kiitos panoksestanne!



Yrityksen perustiedot

1) Vastaajan asema yrityksessa

2) Yrityksen perustamisvuosi
Ii
3) Yritylksen kotipaildea sijaitsee
Piiijat-Hameess R
4) Yrityksell3 on toimipisteita
Vain Paijat-Hameessa e
Henkiléstémiars ja sen muutos

5) Nykyinen henkilostomaara vuonna 2005

—

&) Henkiléstimadrad on vuodesta 2003

Kasvanut Pysynyt ennallaan Laskenut Yrityst3 ei oltu perustetiu

7) Henkiléstémasira vuoteen 2008 mennesss

Kasvaa Pysyy ennallaan Laskes En osaa sanoa



8) Yrityksenne liikevaihto on ollut/tulee olemaan
Vuonna 2003 YVuonna 2005
Alle 99 999 eurca
100 000 - 499 999 euroa
500 000 - 999 995 eurpa
¥li 1 000 000 euroa

En osaa sanca

9) Millaiseksi arvioitte yrityksenne taloudellisen tilanteen tilla hetkella?

Erinomainen
Hyva
Tyydyttdva
Valttdva
Heikko

En osaa sanoa

10) Kuinka suuren osan seuraavat tuotemuodot tuovat litkkevaihdostanne?

Ei Alle 10 % 11 - 50 %
valikoimissamme likevaihdosta likevaihdosta

RadtalGitavat
asiakasprojektit

Valmiit jarjestelmaratkaisut
Radtaloitavat tuotteet

Yhsittdiset
tuotteetyyksittdinen tuote

Tuoteperhe

11) Kuinka suuren osan seuraavat palvelumuodot tuovat liikevaihdostanne?

Ei Alle 10 % 11 - 50 %
valikoimissamme liikevaihdosta likevaihdosta

Koulutus

Konsultointi

Ulkoistamispahvelut mil.
ASP-palvelut

Ohjelmistotuld- ja yllapito
Systeemi-integroint

Muut palvelumuodot

39

Vuonna 2008

¥li 50 %
liilkevaihdosta

¥li 50 %
hikevaihdosta
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12) Kuinka suuri osuus yrityksenne tulonmuodostuksessa on seuraavilla myyntikanavilla?

Alle 10 % 11 -50 % ¥l 50 %
liilkevaihdosta liikevaihdosta liikevaihdosta

Yritys myy suoraan itse
Edustaja/VAR
Kumppanit

Jalleenmyyja

Osana muuta tuotetta/palvelua,
OEM

Vahittaiskauppa
Intemnetkauppa
13) Arvioikaa tarvitaanko yrityksenne tuotteiden ja palvelujen kehittdmiseen ulkopuolista rahoitusta
[esim. lainaa, tukia, padaomasijoituksia).
Vuonna 2006 Vuonna 2008
Ei tarvetta ulkopuchseen rahoitukseen
Tarve ulkopuoliseen rahoitukseen

En osaa sanoa

14) Miten hyvin tunnette erilaisia julkisia yritystukimahdollisuuksia?

4] ] 2]

15) Arvicikaa miten yrityksenne myynti on jakautunut alueellisesti.

Ei myyntid Alle 10 % 11 - 50 % Y 50 %
tdlle alueelle liikevaihdosta talta likevaihdosta tElta liikevaihdosta talta
alueelta alueeha alueelta
Pdijat-Hame
Uusimaa
Pirkanmaa
Kymenlaakso
Hame

Eteld- ja Pohjois-Savo
Keski-Suomi

Muu Suomi

Lahialueet (Baltia,
Vendjd, Pohjoismaat)

Muut ulkomaat
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16) Kuvailkaa muutamalla sanalla paijathdamidldisia asiakkaita ostajina.

K1 2]

17) Millaista osaamista yrityksessdnne kaivataan {esim. uusia osaamisalueita, lisid osaajia tietylle
alueelle tm.)?

K1 2]

18) Lisdosaamiselle on tarvetta

2006
2007
2008
B tarvetta

19) Milld keinoin uutta osaamista yritykseenne hankitaan tulevaisuudessa?

Nykyista henkilostda kouluttamalla

Tydntekijgiden sirmoilla

Benchmarking

Uutta henkiléstia palkkaamalla

Kayttamalla alihankkijaa

Kayttamalla konsultointipalveluja

Oppilaitosyhteistyon avulla (esim. projektit, harjoittelijat, opettajien tydelamajaksot)

Verkostoiturmalla

20) Arvioikaa, mita litketoiminnan alueita pitaisi kehittas, jotta yrityksenne olisi kilpailukykyinen 5 v.
paasta Paijat-Hameen alueella.
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21) Arvioikaa, mitka ovat yrityksenne eri osaamisalueiden nykyiset vahvuudet.

Arvioikaa myids, kuinka tdrkeding piddtte ko. osaamisaluetta yrityksenne kilpailukyvylle.

Osaamisalueen vahvuus yrityksessa Osaamisalueen tdrkeys
Erittdin Vahva Kohtalainen Heikko Erttdin Erittdin ~ Melko Ei
vahva heikko térked térked tdrked

Markkinointiymarkkinatuntemus
Myyntiosaaminen
Sopimusosaaminen

Tuotteistus

Asiakkaan toimialan tuntemus
Palvelucsaaminen

Viestintd: sisdinen/ulkoinen
Jarjestelmadosaaminen

Hardware Ja software -osaaminen
Projektiosaaminen

Kielitaito

Vuorovaikutustaidot

Oppimiskyky

Toimitusvarmuus ja laatu
Verkostoyhteistyd ja kumppanuudet
Tuotantotavat

Tuotekehitys: innovativisuus

Johtaminen

Nykyisten henkildstdresurssien
hyadyntaminen
Rekrytointitaidot

22) Voitte lopuksi vapaasti kommentoida kyselya sek3d antaa palautetta tutkimukseemme.




