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THVISTELMA

Taman tutkimuksen tavoitteena on luoda kohdeyritykselle edellytykset IT-liiketoiminnan
suunnittelulle tutkimalla kyseisten markkinoiden mittakaavaa, odotuksia, muutoksia, erilai-
sia litketoimintamalleja seka 16yta4 kohdeyrityksen siséisié vahvuuksia ja kehittdmiskohteita
menestyksekkaan liiketoiminnan tekemiseksi. Tavoitteena on myds laatia mahdollisesta lii-
ketoiminnasta karkea kokonaiskuva. Tutkimuksessa tarvittava teoreettinen aineisto kerataan
aihetta kasittelevasta lahdekirjallisuudesta ja internetistd. Empiirinen aineisto kerataan asia-
kas- ja asiantuntijakyselyn seké& tyopajatydskentelyn avulla. Tutkimuksen lopputulos perus-
tuu lahteista ja kyselyjen tuloksena saatujen tietojen pohjalta tehtyihin johtopaatoksiin.

Tutkimuksen teoriaosuudessa avataan tutkimuksen kannalta tarkeita teemoja, kuten pilvipal-
veluiden méaritelmad ja markkinat, kohdeyrityksen toimintaymparisto ja tutkimuksessa kay-
tettdvéat menetelméat. Tutkimuksessa tehdaan asiakaskysely, johon vastaa 101 yritysta ja asi-
antuntijakysely, johon vastaa 12 asiantuntijaa. Lisaksi tydskentelymuotona kaytetaan tyopa-
jatyoskentelya, johon osallistuu 6 asiantuntijaa. Tyopajoissa valmistellaan kyselyjen kysy-
mykset ja suoritetaan skenaariotydskentely ja SWOT-analyysi sekéd kuvataan liiketoiminta-
malli Osterwalderin liiketoimintakehykselld. Asiantuntijakyselysta saatu aineisto analysoi-
daan CFI- ja BCFl-analyysimenetelmilla.

Tutkimuksen lopputuloksena saadaan mahdollisen liiketoiminnan karkea kuvaus ja useita
kohdeyrityksen liiketoimintaan liittyvia johtopaatdksia. Tiivistettynd tuloksena tutkimus
osoittaa, ettd IT-markkinoilla arvioidaan olevan liiketoimintapotentiaalia ja kohdeyrityksell&
on mahdollisuus 16ytaa sille soveltuva liiketoimintamalli kehittdméll& havaittuja Kkriittisia te-
kijoitdan ja hyodyntamalld tutkimuksen vahvistamia omia olemassa olevia vahvuuksiaan.
Tutkimus antaa suuntaa liiketoiminnan aloittamiseen liittyville kehitystoimenpiteille ja va-
littaville palveluille ja niiden tuotantomenetelmille.

AVAINSANAT: pilvipalvelut, CFI, SWOT, Osterwalder, skenaario
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ABSTRACT

Aim of this study is to create the conditions for the target company's IT business planning by
examining the scale of the market, expectations and changes of the market, different kinds
of business models and to find the target company's internal strengths and areas for develop-
ment to make a successful business. The aim is also to draw up a business to a rough over-
view. The data of the theoretical study will be collected to the subject matter in the literature
and on the Internet. The empirical data will be collected from the customer survey and from
the expert survey, as well as through the work of the workshop. Result of the study is based
on sources and surveys as a result of information obtained on the basis of the conclusions
drawn.

The theoretical part of the study will be opened in terms of important themes, such as the
definition of the cloud services and its market, the target company's operating environment
and the methods used in the study. The study carried out a customer survey, which is an-
swered by 101 companies and an expert survey, which is answered by 12 experts. In work-
shops there is also the participation of six experts. These workshops prepared the questions
for the inquiries. In the workshops there is also made the scenario working and SWOT anal-
ysis, and describes the business with Osterwalder’s business model. The results of the expert
inquiry were analyzed by the CFI and BCFI methods of analysis.

The result of the research shows that the IT market is expected to have the business potential
and the target company is able to find the appropriate business by developing the identified
critical factors and utilizing their own existing strengths that the research established. The
study provides valuable guidance for the start of the business and it give also some develop-
ment activities related to the selected services, and processes for their manufacture.

KEYWORDS: cloud computing, CFI, SWOT, Osterwalder, scenario



1. JOHDANTO

Taman pro gradu- tutkielman toimeksiantaja on Lounea Oy, josta kéytetddn tutkimuksessa
termid “kohdeyritys” ja tutkimuksen tekemisessé on kéytetty kumppanina ulkoista tutkimus-
ja asiantuntijayritysta. Tutkimuksen tarkoituksena on luoda edellytykset kohdeyrityksen IT-
liiketoimintasuunnitelman laatimiselle ja onnistuneelle toteuttamiselle.

Tutkimusta taustoittamaan selvitetadn aluksi kohdeyrityksen toimialueen koko IT-markkinan
suuruus. IT-markkinoilla késitetadn yleisesti IT-palveluiden, ohjelmistojen ja IT-laitteiden
kokonaisuutta. . Kohdeyritys tarjoaa IT-markkinaan kuuluvista palveluista jo kapasiteettipal-
veluita (laaS), IT-laitteita, IT-ympéristjen yllapitopalveluita ja konsulttipalveluita. T&sta
syystéd on tdméan tutkimuksen péapaino rajattu pilvipalveluina tarjottaviin liiketoimintasovel-
luksiin liittyvaén liiketoimintaan. Myo6s sovellusvuokrausta tarkastellaan osana taté tutki-
musta. Pilvipalvelujen kohdalla markkinoiden kasvuodotukset ovat suurimmat. Markkinan
odotetaan kasvavan n. 40 % vuodessa.

Liiketoimintasuunnitelman laatimiseen liittyvien johtopd&tosten tekeminen edellyttdd paa-
kohdesegmentiksi rajatun 5 — 250 henkil6a tyollistavien yritysten IT-palveluiden kayttoko-
kemusten ja odotusten selvittamista seka kilpailijatilanteen tunnistamista. Tutkimuksen koh-
desegmentin valinta perustuu tietoon siitd, ettd kansallisten markkinatutkimusten mukaan ak-
tilvisimpia IT-palveluiden hyddyntéjié ovat talla hetkelld aloittavat pienyritykset. Pienet ja
keskisuuret yritykset tulevat hyodyntdmisessa jaljessa ja suuryritykset ovat vasta testaamassa
pilvipalveluja (Kalli, Argillander, Talvitie & Luoma 2013 s. 22). Suuryrityksissé kilpailijoi-
den maara on suurempi. Kohdeyrityksen toimialueen potentiaalisesta asiakaskunnasta suurin
osa kuuluu valittuun kohderyhmaén. Kohdeyritys sijaitsee maantieteellisesti alueella, joka
eld4 suurelta osaltaan rakennemuutoksen aikaa. Salon ja Forssan seutukunnilla on varsin ly-
hyessa ajassa lopettanut toimintansa merkittava joukko suuria yrityksid, péaosin teollisen
tuotannon sektorilta. Tdmé& on kaynnistanyt rakenteellisen muutoksen, jossa alueen yritysten
madra on kasvamassa, mutta niiden keskikoko on samalla pieneneméssa.

Tutkimuksen tarkoituksena on liséksi luoda kohdeyritykselle edellytykset oikean liiketoi-
mintamallin valinnalle. Liiketoimintamallin maarittdmiseen liittyy oikean arvolupauksen



paattdminen sek& arvonmuodostumisen l&htékohtien tunnistaminen. Arvonmuodostuksen
lahtokohtien tunnistamiseksi kohdeyrityksen sisdiset vahvuudet tutkitaan myos ja niité ver-
rataan asiakkailta kerattaviin odotuksiin. Liiketoimintamallin valintaan liittyy my0s oikeiden
ansaintalogiikkojen valinta.

Syy miksi valitsin tdmén aiheen pro gradu tutkimukseni aiheeksi johtuu siité, etté tyoskente-
len itse kohdeyrityksessa ja sain yritykseltd toimeksiannon tdhén tehtavéan. Vastaan yrityk-
sessd mm. aikaisemmin mainittuun yritysasiakasryhmaéan kohdistuvasta liiketoiminnasta ja
tdman myotd myos tdman tutkimuksen hyddyntamiseen liittyvan IT-liiketoimintasuunnitel-
man laatimisesta ja toteutuksesta.

Ensisijaisesti tutkimus tarkastelee kohdeyrityksen 1T-markkinan kokoa, asiakkaiden odotuk-
sia liiketoimintasovelluksista pilvipalveluina tai sovellusvuokrauksena, kohdeyrityksen vah-
vuuksia ja vaihtoehtoisia liiketoimintamalleja kohdeyrityksen tarpeisiin. Tutkimuksen tuot-
tamaa tietoa voidaan hyoddyntad laajemminkin ao. palveluiden ja liiketoiminnan kehitys-
tyossa palvelumarkkinoilla.

Tutkimuksen ohjaajaksi on pyydetty professori Josu Takala VVaasan Y liopistosta.

1.1 Tutkimustavoitteet ja rajaukset

Tutkimuksen tavoitteena on selvittdd kohdeyrityksen IT-markkinoiden koko, asiakkaiden
tarpeet ja markkinassa tapahtuvat muutokset. Tavoitteena on myos selvittéda keskeiset kriitti-
set tekijat, joita valitun kohderyhmén asiakkaat pitavéat tarkeind omassa paatoksenteossaan
hankkiessaan pilvipalveluita palveluntarjoajalta ja verrata niitd kohdeyrityksen ominaisuuk-
siin. Tutkimuksessa selvitetddn myo6s kuinka térkeind asiakkaat naitd tekijoita tulevaisuu-
dessa. Tyossa tutkitaan myos erilaisia liiketoimintamalleja pilvipalveluiden markkinoilla ja
pyritadn 10ytaméan kohdeyrityksen tavoitteisiin ja vahvuuksiin soveltuva ratkaisu ja valitse-
maan my6s mahdolliset tarjottavat palvelut.
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Tutkimus rajataan alueellisesti koskemaan kohdeyrityksen toimialueella sijaitsevia yrityksia.
Tutkittavien palveluiden osalta tutkimus rajataan pilvipalveluihin, joihin tdssa tutkimuksessa
tulkitaan myos sovellusvuokraus. Tavoitteena on hyddyntaa tutkimuksen tuloksena syntyvéa
tietoa kohdeyrityksen IT-liiketoimintasuunnitelman laatimisessa ja toteuttamisessa.

Tutkimuskysymykset ja apukysymykset;
1. Minka kokoiset ovat kohdeyrityksen toimialueen potentiaaliset IT-markkinat
ja miten markkinoiden ja asiakkaiden kysyntd on muuttumassa?
a. Kuinka suuri on kohdeyrityksen euromaardinen 1T-markkinapotentiaali?
b. Millainen on potentiaalisten asiakkaiden ostokayttdytyminen?
c. Mitka ovat palveluntarjoajan valintaan liittyvat kriittiset tekijat?
2. Mitka liiketoimintamallit ovat mahdollisia ja mitkéa niista sopisivat kohdeyri-
tykselle parhaiten?
a. Millaisia liiketoiminta- ja/tai tuotantomalleja on olemassa?

b. Mika sopisi parhaiten kohdeyritykselle?
c. Minkalaisten palvelujen tuottamiseen kohdeyrityksen kannattaa keskittya?

3. Mitka ovat kohdeyrityksen vahvuudet valituissa liiketoimintamalleissa?
a. Mitka ovat kohdeyrityksen olemassa olevat Kilpailutekijat?
b. Mitd tekijoita yrityksen tulee kehittad valitussa liiketoimintamallissa?
c. Mika olisi kohdeyritykselle keskeinen arvolupaus ja markkinoilla erottautu-
mistekijat?

1.2 Tutkimusaineisto ja -menetelmat

Tutkimuksen teoriaosuuden aineistona hyddynnetéén IT- ja pilvipalveluista, edella mainittu-
jen liiketoiminnasta, kohdeyrityksesta ja sen markkinoista seka tutkimusmenetelmisté kerto-
vaa Kirjallisuutta ja sdhkdisia lahteitd. Tutkimuksessa hyédynnetdan myds aiheesta aikaisem-
min tehtyja tutkimuksia ja artikkeleita. Tutkimuksen taustalla olevan markkinoiden suuruu-
den maarittdmiseksi hyddynnetdan ulkoisella tutkimusyritykselld olemassa olevaa tutkimus-
aineistoa ja asiantuntemusta.

Empiriaosuuden aineisto keratdan kohdeyrityksen johdon ja asiantuntijoiden tyopajatydsken-
telyssa seké johdolta, IT-tuotannon edustajilta ja myynnin asiantuntijoilta kyselylomakkeen



11

avulla. Asiantuntijakyselyn tavoiteotanta on minimissééan 10 vastaajaa. Asiakaskohderyhman
tavoiteotanta on 100 kohdeyrityksen toimialueen yritysté.

Tutkimuksessa on kvantitatiivinen osuus, jossa kerdtdén asiantuntija- ja asiakaskyselyilla
seké olemassa olevia tutkimuksia hyddyntéen riittdvéan laaja numeerinen aineisto, jonka poh-
jalta analyysit ja johtopadtokset voidaan johtaa ja kuvata pylvasdiagrammein. Analyyseissa
kaytetédan suoria jakaumia. Johtopaatoksissa lahdetdan siitd, ettd tulokset ovat yleistettavissa
koskemaan ainakin tutkittua kohderyhmaa.

Tutkimuksen kvalitatiivisilla metodeilla kasitelladn erilaisia vaihtoehtoisia litketoimintamal-
leja, yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia sekd analysoidaan valittavan liiketoimintamallin
toteutusta. Liiketoimintamalleista ja yrityksen vahvuuksista kerdtaan tietoa tutkimuksista ja
haastatellaan asiantuntijoita. Liiketoimintamalleihin liittyvid pilvipalveluiden vaihtoehtoisia
tuotantostrategioita analysoidaan asiantuntijoiden valisissa tyopajoissa skenaariotyon kautta.
Skenaarioissa kéytettdvat kriteerit valitaan soveltuvin osin Osterwalderin liiketoimintake-
hyksestd raataloiden. Liiketoimintamallien soveltuvuutta analysoidaan myds vertaamalla
niitd kohdeyrityksen ominaisuuksiin SWOT-analyysin avulla. Kohdeyrityksen Kriittisia teki-
joita analysoidaan myds CFl-analyysill4 ja siihen liittyvall& asiantuntijakyselylla. Kohdeyri-
tykselle ehdotettava liiketoimintamalli analysoidaan Osterwalderin liiketoimintamallia hyo-
dyntéen.

Tutkimuksen tiedonkeruumenetelmana kéytettiin asiakkailta kerattdvan aineiston osalta
Websurvey-tutkimusta sekd puhelinhaastatteluja. Johdolta ja asiantuntijoilta aineistoa keréat-
tiin tyopajatydskentelynd. Myds teemahaastattelua hyddynnettiin. Asiantuntijakyselyssé ai-
neisto keréttiin kyselylomakkeella, joka l&hetettiin vastaajille sahkopostitse.

Tutkimus on osaltaan my6s tapaustutkimus, koska tutkimus rajataan koskemaan ainoastaan
kohdeyrityksen liiketoimintaa.

Tutkimuksessa saatuja tuloksia analysoidaan yhdessa ulkoisen tutkimusyrityksen ja koh-
deyrityksen asiantuntijoiden kanssa. N&in johtopéatdsten tekemiseen saatiin riittdvasti laa-
jasti substanssiosaamista.
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Taulukko 1. Tutkimusmenetelmat ja —aineisto.

Tutkimuskysymys

Tutkimusmenetelmat

Aineisto

Minka kokoiset ovat kohdeyrityk-
sen toimialueen potentiaaliset IT-
markkinat?

Menetelmat: Olemassa olevat
tutkimukset.

Analysointi: Em. tutkimusten tu-
losten suhteuttaminen kohdeyri-
tyksen toimialueen yritysmaa-
raan.

Ulkoisen tutkimusyrityksen ICT-
markkinat-tutkimukset.
Kohdeyrityksen data toimialueen
yritysten maarasta.

Miten markkinoiden ja asiakkai-
den kysyntd on muuttumassa?

Menetelmat: Asiakaskysely;
Strukturoitu teemahaastattelu
puhelimitse ja Web Survey-kyse-
lyna asiakkaille.

Analysointi: Kuvaileva tilasto —
pylvasdiagrammianalyysi. Tyopa-
jatyoskentely - Vertailu muihin
tutkimustuloksiin.

Asiakaskysely: 92 asiakasta haas-
tateltiin puhelimitse ja 9 www-ky-
selyna. Olemassa olevien tutki-
musten (2 kpl) analysointi.

Mitka ovat mahdollisia liiketoi-
mintamalleja ja niiden soveltu-
vuus kohdeyritykselle?

Menetelmdt: Olemassa olevat
tutkimukset ja asiantuntijahaas-
tattelut tyopajassa

Analysointi: Tyopajatyoskentely -
Skenaariotydskentely. Eri vaihto-
ehtojen vertaaminen asiantunti-
jahaastatteluissa saatuihin liike-
toimintaedellytyksiin.

Taloustutkimuksen Helsingin
Kauppakamarille tekema tutki-
mus, Suomalainen pilvimaisema —
tutkimus. “Cloud Services Broker-
age is Dominated by Three Pri-
mary Roles”. Gartner Group.
TyOpajat: 6 asiantuntijaa

Mitka ovat kohdeyrityksen ole-
massa olevat kilpailutekijat?

Mita tekijoita yrityksen tulee ke-
hittaa valitussa liiketoimintamal-
lissa?

Mika olisi kohdeyritykselle keskei-
nen arvolupaus ja markkinoilla
erottautumistekijat?

Menetelmat: Asiakaskysely;
Strukturoitu teemahaastattelu
puhelimitse ja Web Survey-kyse-
lyna asiakkaille. Asiantuntijahaas-
tattelut (Tyopajatyoskentely). Asi-
antuntijakysely; kyselylomake
Analysointi: SWOT, CFI, Oster-
walderin liiketoimintamalli

Asiakaskysely: 92 asiakasta haas-
tateltiin puhelimitse ja 9 www-ky-
selyna.

Asiantuntijakysely: 12 asiantunti-
jaa vastasi kirjalliseen kyselylo-
makkeeseen (4 johdosta, 5 myy-
nista ja 3 IT tuotannosta)
Tybpajat: 6 asiantuntijaa
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1.3 Tutkimuksen teoria ja keskeiset késitteet

Tutkimuksen kannalta keskeisié késitteita ovat pilvipalvelut ja niihin liittyvé liiketoiminta ja
markkinat. Naitd tutkitaan tutkimuksen teoriaosuudessa. Liséksi teoriaosuudessa esitellaan
kohdeyrityksen tutkimuskohteeseen liittyva liiketoiminta ja sen kohdemarkkinat.

Teoriaosuudessa esitellddn myods tutkimuksessa kaytettdvat menetelmat. Naitd menetelmié
ovat SWOT-analyysi, CFl-analyysi, Osterwalderin liiketoimintamalli, skenaariotydskentely
ja tyopajatyoskentely.

1.4 Tutkimuksen toteuttaminen

Varsinainen tutkimuksen toteuttaminen aloitettiin teoreettisen lahdeaineiston kokoamisella,
tutkimuksen tarkemmalla maarittelylla sekd markkinatietojen kokoamisella. Ensimmaisessé
tyopajassa késiteltiin taustatiedoksi keratty markkinatieto ja valmisteltiin asiakaskysely. Tut-
kimuksen avausseminaarissa esiteltiin tutkimuksen sisélto ja tutkimussuunnitelma. Asiakas-
tutkimus toteutettiin puhelinhaastatteluna ja websurvey-tutkimuksena. Tdmén osuuden tut-
kimuksesta teki kdytannossa ulkoinen tutkimusyritys. Toisessa tyopajassa kasiteltiin skenaa-
riotyon kautta mahdollisia liiketoimintamalleja, kohdeyrityksen arvolupausta ja pilvipalve-
luliiketoiminnan kannalta kriittisia menestystekijoitd. Mahdollisia skenaariomalleja arvioi-
tiin tyOpajatydskentelyssa asiantuntijoiden toimesta ja niita peilattiin myds asiakaskyselysta
saatuihin tuloksiin ja yrityksen vahvuuksiin ja heikkouksiin. Asiakastutkimuksen vastausten
yhteenvedossa peilattiin ulkoisen tutkimusyrityksen ja kohdeyrityksen asiantuntijoiden toi-
mesta tuloksia kansallisiin ja globaaleihin tutkimuksiin ja vedettiin ensimmaisid johtopaa-
toksia markkinan koosta ja kehityksen suunnista. Tutkimustulokset kuvattiin graafisina pyl-
vasdiagrammeina. Asiakaskyselyn tutkimustulokset ovat kuvailevia tilastoja, joiden perus-
teella vedettiin johtopaatoksia eri riippuvuussuhteista esimerkiksi muihin tutkimustuloksiin.
Kolmannessa tyopajassa hahmotettiin kohdeyrityksen sisdisid heikkouksia ja vahvuuksia
sek& ulkoisia mahdollisuuksia ja uhkia SWOT-analyysin muodossa. Tassa tytpajassa val-
misteltiin myds kohdeyrityksen olemassa olevien osaamisten ja tulevaisuudessa tarvittavien
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osaamisten kartoittamiseen liittyvén asiantuntijakyselyn kysymyksia. Asiakaskyselyn ja si-
saisen asiantuntijakyselyn tulokset esiteltiin kohdeyrityksen ylimmélle johdolle ja keréttiin
heilta palautteita lopullisten johtopaattsten tekemiseen. Lopulliset analyysit ja johtopaatok-
set valmistuivat tutkimukseen viimeisessé vaiheessa.

Tutkimuksen vaiheet ja karkea aikataulu

1. Tutkimussuunnitelman laatiminen 12/2013
2. Teoreettisen ldhdeaineiston kokoaminen 1/2014
3. Tutkimuksen méarittely ja markkinatietojen kerddminen 2/2014
4. TyoOpajal (taustamateriaalien 1&pi kdynti ja kyselyjen valmistelu) 2/2014
5. Seminaari 1 (Tutkimuksen ja tutkimussuunnitelman esittely) 2/2014
6. Markkinatutkimus (Puhelinhaastattelut ja kyselyt) 3/2014
7. Tyopaja 2 (liiketoimintamallit, arvolupaus ja Kriittiset menestystekijat)  4/2014
8. Tutkimustulosten yhteenveto 5/2014
9. Tyopaja 3 (Kohdeyrityksen omat kilpailu- ja erottautumistekijat) 5/2014
10. Asiantuntijakysely (Osaamiset nyt ja tulevaisuudessa) 5/2014
11. Seminaari 2 (Tutkimuksen esittely) 6/2014
12. Analysointi ja johtopaatokset 7/2014

Ty6pajoihin 1 ja 2 osallistui omien kohdeyrityksen asiantuntijoiden lisdksi myds kolme ul-
koisen tutkimusyrityksen ICT asiantuntijaa. Kohdeyrityksen asiantuntijoina toimivat yrityk-
sen yritysasiakasliiketoiminnasta vastaava johtaja, IT-tuotannosta vastaava péaéallikko ja rat-
kaisumyynnisté vastaava paallikkd. Tydpajaan 3 osallistui vain kohdeyrityksen omat asian-

tuntijat.

Ty0Opajoissa 1 ja 2 analysoidaan kohdeyrityksen toimialueen IT-markkinoiden mittasuhteet
ja yleinen tilanne ao. markkinoilla. Pajoissa kasitellddn myos vaihtoehtoisia liiketoiminta-

malleja pilvipalvelu- ja sovellusvuokrausmarkkinoilla
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Asiakaskyselyn tavoitteena oli tutkia kohdeyrityksen toimialueen yritysten pilvipalveluiden
kayttoa talla hetkellé ja ndiden markkinoiden muuttumista tulevaisuudessa. Kyselyll& halut-
tiin myos selvittdd mitka tekijat ovat asiakkaalle tarkeité pilvipalveluhankintoja tehtéessa.
Kysymykset laadittiin yhteistydssa ulkoisen tutkimusyrityksen asiantuntijoiden kanssa. Ta-
voitteena kysymysasettelussa oli saavuttaa myos vertailtavuutta laajempiin koko maata ka-
sitteleviin tutkimuksiin ja saavuttaa vastauksia tutkimuskysymyksissé asetettuihin tutkimus-
ongelmiin. Asiakastutkimuksen kohderyhmaksi valikoitiin yrityksié tasaisesti koko koh-
deyrityksen toimialueelta. Osa yrityksisté oli jo kohdeyrityksen asiakkaita, mutta kohderyh-
maksi valittiin kaikki yritykset, myds nekin jotka eivat ole kohdeyrityksen asiakkaita. Koh-
deryhmaén valittiin asiakkaita myos kaikilta toimialoilta. Yritysten koko rajattiin koskemaan
5 — 250 henkiloa tyollistavat yritykset. Asiakaskyselyssa oli 17 kysymystd, joista 4 Kysy-
mysta olivat vastaajan taustatietoihin liittyvid, 5 kysymystd useampia véittdmia siséltavia
monivalintakysymyksia ja 8 kysymysté oli avoimia. Samaa kysymysmateriaalia kéytettiin
sekd puhelin, ettd www-haastatteluissa. Asiakaskyselyn kysymykset l16ytyvat tutkimuksen
liitteesta 1. Asiakaskyselyyn haastateltiin 101 asiakasta. Kyselyn vastauksista laadittiin ku-

vaavat pylvasdiagrammit, joiden perusteella voitiin tehda johtopaatoksia.

Asiantuntijakyselyn tavoitteena oli tutkia kohdeyrityksen osaamista ja vahvuuksia seka 10y-
t&& valittavan liiketoimintamallin toteuttamisen kannalta keskeisia kehittamiskohteita. Kyse-
lyn sisaltd laadittiin yhdessa kohdeyrityksen asiantuntijoiden kanssa. Kyselyn muuttujat ja-
ettiin neljaan paaryhmaéan tuotetta, myyntia, tuotantoa ja liiketoimintaa koskeviin tekijoihin.
Néiden tekijoiden osalta kyselysséa kysyttiin asiantuntijoiden nakemyksia asiakkaiden odo-
tuksista ja kokemuksista niihin liittyen. Siind kysyttiin myos tekijoiden tarkeytta tulevaisuu-
dessa ja kilpailijoiden vahvuutta ao. tulokset analysoidaan CFI analysointimenetelmalla. Asi-
antuntijoilta kysyttiin kyselyssa myods annettujen attribuuttien jakautumista perus-, ydin- ja
keih&énkarkiresursseihin (Basic, core ja spearhead). Keihddnkérkiresursseilla tarkoitetaan
niitd resursseja, jotka vaativat erityisesti panostusta valitun liiketoimintamallin toteutu-

miseksi. Ydinresurssit muodostavat taas kohdeyrityksen keskeiset kilpailu- ja markkinoilla
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erottautumistekijat. Perusresursseiksi ”jadvat” resurssit eivat edellyta erityisia toimenpiteité,
mutta eivéat ole liiketoiminnan toteuttamisen kannalta Kkriittisiak&an. Asiantuntijakyselyyn
osallistui kymmenen kohdeyrityksen asiantuntijaa. Heisté kolme oli yrityksen johdosta, nelja
yritysmyynnisté ja kolme IT-tuotannosta. Kysymykset lahetetiin heille ohjeistuksineen sah-
kopostitse. Kysymykset l6ytyvat tutkimuksen liitteestda 2. Kyselyn vastauksista laskettiin
kriittisten menestystekijoiden indeksiluvut (Critical Factor Index), jotka kuvattiin johtopaa-

tosten tekemista varten pylvasdiagrammin avulla.

Kohdeyrityksen sisaisid heikkouksia ja vahvuuksia seké ulkoisia mahdollisuuksia ja uhkia
analysoidaan myds SWOT-analyysin avulla yrityksen omien asiantuntijoiden tydpajassa.
Ty0Opajaan osallistui kolme asiantuntijaa kohdeyrityksen ratkaisumyynnistd, 1T-tuotannosta
ja litketoimintajohdosta.

Tutkimuksessa kohdeyritykselle endotettu liiketoimintamalli kuvattiin kdyttden apuna Oster-

walderin liiketoimintamallin pohjaa.
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2 TEOREETTINEN VIITEKEHYS

Teoreettinen viitekehys osiossa avataan tutkimuksen kannalta keskeiset kasitteet kuten pilvi-
palvelut méaritelména ja sisélloltaan, palvelukokonaisuuteen liittyvé liiketoiminta seka eri-
laiset tuotantotavat. Tassd osiossa kuvataan myds kohdeyritys, sen liiketoiminta ja markki-
nat, joissa se vaikuttaa. Tutkimuksessa kaytetyt menetelmét avataan myos tassa teoria osuu-

dessa.

2.1 Pilvipalvelut

Pilvipalvelu on késitteend uusi, mutta ICT-palveluiden palvelullistuminen on alkanut jo pal-
jon enne késitteen syntyd. Vuonna 1960 esitettiin John McCarthyn, tietojenkasittelytieteili-
jan, toimesta, etta tulevaisuudessa tietotekniikkaa tarjottaisiin kuluttajille ja yrityksille tuot-
teen sijasta palveluna.

Pilvipalveluilla kasitetaan yleisesti sovellusvuokrauspalvelut (SaaS), alustapalvelut (PaaS) ja
IT-infrastruktuuripalvelut (1aaS) (Kalli, Argillander, Talvitie & Luoma 2013). Pilvipalvelut
maadritell&&n eri toimijoiden toimesta usealla eri tavalla. Accenture méarittelee pilvipalvelut
seuraavasti;

”Pilvipalvelut ovat palveluntarjoajan IT-resurssien, kuten ohjelmistojen, laitteiston
tai palvelujen, dynaamista tarjoamista asiakkaiden kayttoon verkon vélityksella”.

Canonicalin edustaja Simon Wardley maarittelee pilvipalvelut seuraavasti:

”Pilvipalvelut on yleinen késite kuvaamaan informaatioteknologiassa meneill&én ole-
vaa muutosta, jonka suuntana on palveluihin perustuva toimintamalli ja muutosta aja-
vina voimina taloudelliset, kulttuuriset ja teknologiset olosuhteet™.

Yksi yleisemmin kéytetty madritelma on National Institute of Standards and Technologyn
(NIST) méaritelmd, joka menee seuraavasti:
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”Cloud Computing on toimintamalli, joka mahdollistaa pa&syn vapaasti konfiguroi-
taviin ja skaalautuviin tietotekniikkaresursseihin, jotka voidaan ottaa kayttoon tai
poistaa kadytdstd helposti ja nopeasti”.

NIST on madrittdnyt myos viisi pilvipalveluiden ominaispiirrettd; itsepalvelullisuuden, pal-
veluihin péésyn eri laitteilla, resurssien yhteiskayton, nopean joustavuuden ja kayton tarkan
mittaamisen. Useiden tutkijoiden mukaan seka yksityinen etta julkinen pilvipalvelu sisaltaa
teknista viisi piirrettd; se on itsepalveluna toimiva, siihen on laaja verkkoyhteys, kéytetyt
resurssit ovat jaetut, siind on mahdollisuus skaalautuvuuteen ja palvelua on mahdollista mi-
tata (Salo 2010 ja Heino 2010).

Pilvipalveluiden suosion kasvun suurimpina haasteina on ollut potentiaalisten asiakkaiden
vakuuttaminen palveluiden hyddyista seka ndiden hyotyjen selked kommunikoiminen. (Salo
2010s. 16-21)

2.1.1 Pilvipalveluiden markkinat ja hyodyntdmisen trendit

Digitaalisia palveluita hyddynnetddn yritysten liiketoimintaprosesseissa yha kasvavassa
maarin tietoliikenneverkojen yli pilvestd. Suomessa on kaikki edellytykset téllaiselle toimin-
nalle, mutta toimivat toteutukset usein puuttuvat. Suomalaisten yritysten valmiudet hy6dyn-
taé pilvipalveluita ovat erittdin hyvat, mutta niiden kdytossa Suomi on kansainvélisen vertai-
lun héntépaassa Yritykset tarvitsevat tukea ja oikeanlaisia tuotteistusmalleja kyetédkseen hyo-
dyntdmaédn uuden teknologian hyddyt liiketoiminnassaan. Tama avaa mahdollisuuksia pal-
velutoimijoille. Suomen kasvumahdollisuudet liittyvat erityisesti digitaalisuuden hyddynté-
miseen muilla kuin perinteisilla ICT-aloilla. Terveydenhoidossa ja koneteollisuudessa on esi-
merkiksi tarve ja mahdollisuuksia luovalle uudistumiselle. Onnistumisista nostetaan usein
esille suomalaisten pankkipalveluiden digitalisoituminen, joka kuitenkin kuvaa enemman di-
gitalisoitumisen jaméhtdmistd Suomessa 1990-luvulle. (Digibarometri 2014)
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Kuva 1. Suomen sijoitukset Digibarometrissa (Digibarometri 2014).

Kuva 1 esittad selkeésti kuinka vahan suomalaiset yritykset hyédyntavat digitaalisuuden
mahdollisuuksia suhteessa Suomessa oleviin edellytyksiin. Suomessa digitaalisuuden hyo-
dyntdmiseen edellytykset ovat barometrin mukaan yrityksilla kaikista vertailumaista parhaat
ja julkisella sektorillakin toiseksi parhaat kayttd jaa yrityksissa kuitenkin 17 sijalle ja julki-
sissa toimijoissa 8. sijalle. (Digibarometri 2014)

Yritysten 1T-palveluiden kaytdssa on kuitenkin tapahtumassa suuria muutoksia. Vuodesta
1993 alkaen yritysten infrastruktuuri on nk. Client-Server-arkkitehtuuriin, mutta nykyisin
uudet teknologiat mahdollistavat siirtyman kéyttaja- ja palvelukeskeiseen infrastruktuuriin.
Toimintatavan muutoksen mahdollistavat pilvipalveluiden ja virtuaaliteknologioiden kéytto.
Né&iden uusien teknologioiden k&yttdé on kuitenkin vasta aivan alkutekijoissaan. Yritykset
ovat vasta muodostamassa késitystdan edelld mainittujen tekniikoiden kautta saavutettavista
hyodyista ja kayttdvat mahdollisesti vasta joitakin yksittéisia palveluita, jotka on uusilla tek-
niikoilla toteutettu. Saavutettavat hyddyt ovat kuitenkin selkedsti havaittavissa (Kuva 1) ja
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kehitys tulee jatkumaan kiihtyvalla vauhdilla. 1T-palvelumarkkinat tulevat muuttumaan
edelld mainittujen muutosten myota.

Vaitteet pilvipalveluiden eduista ja hyodyista

Pilvipalvelut ovat tietoturvallisia M_i“;_ 16% 11%
Pllvipalvelut ovat toiminnaltaan ja -4 I"I 36% 22% 11%
jJatkuvuudeitaan luotentavia
B oimakkaasti ert mielta
Pilvipalvelu 1.‘-:::.’1';:‘:-'::;:I’-p:ﬂ-.rr-lu den m—u m - 200 11% S Joksearkia ol wieitd
Pilvipalvelu .‘.Lljlol:vt:\.-l-:: IT-palveluiden - 1 3% ) e -~ Neutraa

lokseenkin samaa mielta

Pilvipalveluiden kayto lisaa (T-palveluiden Vahvast samaa mielta
" | e
tehokkuutta b b

Pilvipalveluiden kayttd mahdollistaa 3g9% 2%  10%

merkittavat kustannussaastot R R I ——
n =150/150/150/
0% 20% 40% b0% 80% 100% 150/149/149

Kuva 2. Suomalaisten yritysten arvioita pilvipalvelujen etujen ja hyotyjen
toteutumisesta (Kalli, Argillander, Talvitie & Luoma 2013 s.29).

Pilvipalveluiden joustavuus ja tehokkuus on néhty selkeiksi eduiksi, mutta vastaavasti hallit-
tavuuteen ja turvallisuuteen ei vield kovin merkittavasti uskota.

Liikenne- ja viestintdministerion toimeksiannosta tehdyssd ”Suomalainen pilvimaisema” -
tutkimuksessa suomalaisen pilvipalvelumarkkinoiden kooksi arvioitiin vuonna 2012 140
miljoonaa euroa ja markkinoiden ennustettiin kasvavan 380 miljoonaan euroon vuodessa
vuoteen 2015 mennessé. Vuosittaisen kasvun arvioitiin olevan n. 40 %. Kaikki suomalaiset
merkittavat ICT —palveluyhti6t tarjoavat pilvipalveluita. Suurimmat yritykset, jotka ilmoit-
tavat tarjoavansa SaaS-, laaS- ja PaaS-palveluita, ovat Tieto, HP, Fujitsu, Logica ja IBM.
My®os suuret teleoperaattorit, kuten Teliasonera, DNA, Elisa ja Anvia tarjoavat SaaS-palve-
luita. (Kalli, Argillander, Talvitie & Luoma 2013 s. 18-29)

Alla oleva kuva esittéa pilvipalvelumarkkinoiden eri osa-alueiden sijoittumisen palveluiden
kypsyyden ja nakyvyyden nelikenttadn. SaaS-palvelut l&hestyvat jo tuottavuuden tasankoa
laaS-palveluiden pyrkiessa vield ulos pettymyksisté.
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Kuva 3. Suomennettu kuvasta “Hype Cycle For Cloud Computing 2013 (Gartner Group
2013).

Market-Vision “Pilvipalveluiden hyédyntdminen”—tutkimuksen mukaan 79 % SaaS-palve-
luiden kayttajistd ovat tyytyvaisia kayttokokemuksiinsa. 70 % kayttajistd on valmiita suosit-
telemaan kayttéa myos muille. 32 % kayttajistd kokee tietoturvan olevan haaste kaytolle,
mutta vain 3 % kertoo itse kohdanneensa tietoturvaongelmia. laaS-palveluiden kohdalla 65
% organisaatioista, jotka eivat kayta palveluita ovat epavarmoja palveluiden hyddyista ja ku-
luista. 46 % vastaavista yrityksisté ei tunne palveluntarjoajien tarjoamia ja 22 % pitaa palve-
luiden kokonaiskuluja liian suurina verrattuna heidan tdmén hetkisiin kustannuksiinsa. (Pil-
vipalveluiden hyddyntaminen 2013)

Sovelluksia pilvipalveluina hankkineista yrityksistad n. 29 % on jo hyodyntanyt palvelujen
valittdjaa (brokeria). N. 72 % sovellusten hankkineista on hankkinut palvelut suoraan kysei-
sen pilvipalvelun tuottajalta esimerkiksi Googlelta tai Vismalta. (Pilvet muuttavat 1T-osta-
mista. Market-Visio Oy)
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Miksi ette ole kiinnostunut kayttamaan
brokeria hankkiessanne pilvipalveluita? Olemme

selvittineet asiaa,
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Kuva 4. Miksi vastaajat eivat ole kiinnostuneita kayttamaan valittdjaa hankkiessaan pilvipal-
veluita (Pilvet muuttavat IT-ostamista, Market-Visio Oy).

Vastaajista 39 % ei ole selvittanyt brokeroinnista eli pilvipalvelujen vélittdmisesta koituvia
hyotyja. Vastaajista 24 % on selvittanyt valittajan kayton mahdollisia lisaarvoja, mutta eivét
ole sellaista I6ytaneet. (Pilvet muuttavat IT-ostamista. Market-Visio Oy)
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Kuinka tarkeiksi arvioitte seuraavat hyédyt pilvipalvelujen hankinnassa brokerin kautta?

Nopeampi/sujuvampi kayttsonotto |G - 2
Sovellusten toimivuus on valmiiksi todennettu _ 4,2
Saastot kokonaiskustannuksissa _ 38
Brokeri huolehtii puolestamme erilaisten sovellusten _ 3k
palvelunhallinnasta. ’
Brokeri huolehtii puclestamme sovellusten sovittamisessa _ 3k
meidin tarpeisiimme. ’
Brokeri huolehtii puolestamme erilaisten sovellusten _ 27
teknisestd integraatiosta. '
Tarvitsemme vihemman omaa IT-osaamista _ 3,5
Emme joudu sitoutumaan tiettyyn pilvipalvelun tuottajaan. _ 2.8
Saamme paremmat kaupalliset ehdot kuin suoraan ostamalla. _ 2,5
1,0 2,0 3,0 4,0 5,0

Kuva 5. Kuinka tarkeéksi vastaajayritykset ovat arvioineet brokerin kautta hankkimisen hyo-
dyt (Pilvet muuttavat IT-ostamista. Market-Visio Oy).

Pilvipalvelujen vélittajan eli brokerin kaytosta koituvien hyotyjen arvioinnissa yritykset ar-
vostavat eniten kayttdonoton sujuvuutta ja nopeutta. Sovellusten toimivuuden valmiiksi to-
teaminen nousee myds vastaajien arvioissa korkealle. (Pilvet muuttavat IT-ostamista. Mar-
ket-Visio Oy)

Merkittavia trendejd, joita on havaittu pilvipalvelujen hyddyntamisessa, ovat 1) ao. palvelui-
den nopea kehittyminen ja monipuolistuminen, joka luo kysyntaa erilaisille palveluntarjo-
ajille, 2) infrastruktuuripalveluiden kattavuuden kasvaminen ulottumaan myds tietoverkkoi-
hin, 3) kasvavat kayttdasteen nousun, automatisoinnin seka suuruuden ekonomian kautta
syntyvat kustannushyddyt, 4) uusien toimintamallien mukanaan tuoma uudenlaisen osaami-
sentarve, 5) muuttuvat ICT-markkinat, joissa perinteiset IT-ulkoistukset korvautuvat pilvi-
palveluilla ja 6) digitalisoitumisen etenemisen yhteydessa syntyvéa uusi liikevaihto.

Palvelut kehittyvat siten, ettd alkuperdinen palvelinten virtualisointi ja kapasiteettijouston
tarjoaminen on saanut rinnalleen suuren joukon kehittyneita palvelukomponentteja ja selkeét
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rajat eri palvelukerrosten vélill4 katoavat. Tietoverkot ovat keskeinen osa infrastruktuuria.
Niiden hallinta tulee muuttumaan samanlaiseksi kuin virtuaalikoneiden hallinta on nykyisel-
l4&n. Edelld mainittujen uudenlaisten kokoonpanojen hallinta ja yll&pito vaativat aivan uu-
denlaista osaamista ja synnyttavat samalla liiketoimintamahdollisuuksia erilaisille palvelu-
yrityksille ja muuttavat koko ICT markkinoita. Kasvaneet kustannushyddyt mahdollistavat
litketoimintojen kasvun. (Suomalainen pilvimaisema 2013)

Yhtené yleisend trendiné voidaan nostaa esiin liiketoiminnan kasvava vaikutus I1T-palveluita
koskevien paatosten tekoon. Yksi syy on, ettd hankkeet nahdaan kasvavassa méarin liiketoi-
minnan kehittdmishankkeina.

Hankkeet nghdaan yha
enemman
lilketoiminnan
Palveluna ostaminen kehityshankkeina

antaa Iur?ntevan Ostamisen helppous
mahdollisuuden pilvipalveluissa

tarkastella hankkeita houkuttelee ohittamaan
enemman lopputuloksen tietohallinnon.
nakokulmasta.

Lahes kaikkeen » .
liiketoimintaan liittyy Liiketoiminnan Mielipidevaikuttajat yha
tietotekniikkaa. vaikutus ICT- useammin
Liiketoiminta edelld paatoksen- lilketoiminnan alemmilla
digitalisoitumis- tekoon tasoilla
hankkeissa.

Kuva 6. Liiketoiminnan vaikutus paatoksentekoon voimistuu (IT-palvelujen ostaminen
2013).

Pilvipalvelujen mukanaan tuomat edut ja helppous vaikuttavat myos osaltaan liiketoiminnan
tahtotilaan osallistua paatoksentekoon. Hankkeita voidaan tarkastella helpommin lopputulos-
ten ndkdkulmasta ja toisaalta hankkiminen on pilvipalveluiden kohdalla helpompaa. Nyky-
aan myos tietotekniikka on usein keskeisessa roolissa kaikessa liiketoiminnassa. (IT-palve-
lujen ostaminen 2013)
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IT-palveluiden ostaminen my0s polarisoituu samanaikaisesti. Palvelut halutaan tyypillisesti
hankkia suurempana kokonaisuutena yhdelta toimittajalta ja kokonaispalveluna. Toisaalta
taas mité4 lahempana sovellus on yrityksen ydinliiketoimintaa, sitd todenndkdisemmin kayte-
taan niin kutsuttuja best-of-breed —ratkaisuja. Tall& tarkoitetaan ratkaisua, jossa ostaja valikoi
omalla asiantuntemuksellaan parhaat ratkaisut eri toimijoilta kuhunkin kayttotarkoituk-
seensa.

., Best-of-breed

Palvelu-

Konsolidointi integraat- B

tori

Riskinhallinta omissa kasissa

Vendor lock-in

Vahemman rajapintoja

Palvelutoimittajien hallinta

Kuva 7. IT-ostaminen polarisoituu (IT-palvelujen ostaminen 2013).

Best-of-breed mallissa ostajan tulee kyeté hallitsemaan palveluiden toimittajia ja palvelutuo-
tannon riskejd. Konsolidointimallissa taas ostaja pyrkii rajaamaan oman toimintansa mini-
maalisen pieneksi ja keskittym&an omaan liiketoimintaansa. Tallainen ostaja pyrkii hankki-
maan helppoutta. (IT-palvelujen ostaminen 2013)
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M ei tirked (arvosanat 1 tai 2) M tirked (arvosanat 4 tai 5)

Liiketoimintaprosessien kehittdmisen tarve
Liiketoiminnan kannattavuuden parantaminen
Tarve s3dst3a lilketoimintakustannuksissa
Kilpailukyvyn parantaminen

Kilpailuedun saavuttaminen

Uusien tuotteiden/palvelujen innoveinti
Vanhojen asiakkuuksien kehittdgminen

Liikevaihdon/toiminnan kasvattaminen

Tietotekniikan kuluttajistuminen (esim. BYOD,...

Uusien asiakkaiden saaminen

Yrityskauppa/fuusio/liiketoimintojen...

Uusille markkinoille tai segmenteille...

Market-Visio Oy
2013

-60  -40 -20 0 20 40 60

% organisaatioista, n=98

Kuva 8. ICT-prioriteetit 2013 (ICT-prioriteetit 2013, Market-Visio Qy).

80

Market-Vision ICT-prioriteetit 2013 tutkimuksen mukaan ICT-toimintojen kehityshankkei-
siin ohjaavat ensisijaisesti liiketoiminnan tehostamiseen ja kustannussaastoihin liittyvat ta-
voitteet ei niinkaan esimerkiksi liikevaihdon kasvun hakeminen (Kuva 8). Liiketoimintapro-
sessien kehittdmisen tarve nousee vahvimmin esille ICT-kehityksen ajurina. Tamaé tarkoittaa
kaytanndssa liiketoimintaprosesseihin liittyvia tavoitteita, kuten lapinakyvyytta, ketteryytta
ja prosessien yhtendistamistd, tavoitellaan erityisesti toiminnanohjausjérjestelmien kehitta-

misen kautta. (ICT-prioriteetit 2013)
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2.1.2 Pilvipalveluliiketoiminta ja lainsaadanto

Pilvipalveluiden tuottaminen mahdollistaa liiketoiminnan tekemisen useilla eri toiminnan ta-
soilla. Suomalainen Pilvimaisema -tutkimus hahmottaa pilvipalvelumarkkinoiden ekosystee-
min toimijat viiteen padkategoriaan; asiakkaisiin, palveluiden jakelukanaviin, lisdpalvelui-
den tarjoajiin, varsinaisiin pilvipalveluiden tarjoajiin ja pilvipalveluiden tarjoamisen mahdol-

listaviin tekijoihin.

Asiakkaat

Kanavat

Lisdpalvelujen tarjoajat

Pilvipalveluiden tarjoajat

SaaS
Paa$

laaS

Mahdollistajat

Yritykset / Kuluttajat

Jalleenmyyjat / koostajat / valittajit

Konsultit / BPO-tarjoajat

Sisillontaricaiat

Sovellusten tarjoajat

Alustan tarjoajat

IT-Infrastruktuurin tarjoajat

L=

-
-»1-»-»
¥ r o
S

Péatelaitevalmistajat

Komponenttitoimittajat [laiteet, ohjelmistot)
Integraattorit

Verkko-operaattorit

|

Datan tarjoajat

Standardeinti / Regulaatio

Kuva 9. Pilviliiketoiminnan ekosysteemin roolit (Kalli, Argillander, Talvitie & Luoma

2013).

Kuvan 9 nuolet kuvaavat arvonketjuun osallistuvien yritysten yhteyksid. Siihen mustalla
pohjalla merkityt tekijat osallistuvat pilvipalvelun tuottamiseen ja harmaalla pohjalla merki-
tyt voivat ottaa osaa kokonaispalvelun tuottamiseen.
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Asiakkaina pilvipalveluilla voivat toimia seka yritys- ettd kuluttaja-asiakkaat. Kanaviksi tut-
kimus madrittelee erilaiset sovellusten- tai kapasiteetin jalleenmyyjat, palvelukokonaisuuk-
sien koostajat (englanniksi aggregator) ja valittajat. Edell& mainitut eivét itse varsinaisesti
tuota pilvipalveluita vaan tarjoavat niita osana omia palveluitaan tai palvelutarjoamaansa.
Lis&palveluiden tarjoajien rooli on tarjota asiantuntijuutta pilvipalveluiden kayttoon ja kéyt-
toonottoon tai mahdollisesti jotakin siséltod esimerkiksi pilvesta tarjottavaan kapasiteettiin,
kuten varsinaiset verkkosivut www-sivuille tarjottavaan palvelinkapasiteettiin ja nimipalve-
luihin. Varsinaiset pilvipalveluiden tarjoajat ovat luonnollisesti osa tata ekosysteemia. Pal-
veluntarjoajat tarjoavat sovelluksia, alustaratkaisuja tai pelkkaa infrastruktuuria verkon yli
pilvestd. edelld mainittujen lisdksi markkinaekosysteemi kasittdd myods suuren joukon laite-
ja komponenttivalmistajia, verkkoyhteyksien tarjoajia ja tahoja, jotka integroivat pilvipalve-
luita osaksi omia tai kolmansien osapuolten palveluita. Liséksi toimikenttadan vaikuttavat re-
guloijat ja standardit. (Kalli, Argillander, Talvitie & Luoma 2013)

Pilvipalveluliiketoiminnalla ndhdaan kolme eri skenaariota. Ensimmaisessé skenaariossa esi-
merkiksi yritysasiakas ostaa palveluntarjoajalta SaaS-palveluna liiketoimintasovelluksen.
SaaS-palvelu tarjoaa péésyn sovelluksen kayttoon ilman erillisid investointeja usein palve-
lusta maksettavaa kuukausimaksua vastaan. Sovelluksen tarjoaja on ulkoistanut IT-infran
tuottamisen ja kehittdmisen alustan tarjoajalle (1aaS). Toisessa skenaariossa palvelun kayttéja
on sovelluskehittdjd, joko sovellusten tarjoaja tai yritysasiakas jolla on omaa sovelluskehi-
tystd. Tassa skenaariossa palvelun kayttdjé ostaa palveluntarjoajalta vain laaS-palvelua. Kol-
mannessa skenaariossa esitetddn ns. hybridimalli, jossa asiakas hyddyntaa palveluntarjoajan
laaS-palveluita, mutta sen tarvitsee esimerkiksi tietoturva- tai riskienhallinnan syista tuottaa
osa IT-infrapalveluista omissa konesaleissaan. Edell& mainituissa skenaarioissa kolmantena
osapuolena on usein verkko-operaattori, joka tuottaa tietoliikenneyhteydet. (Kalli, Argillan-
der, Talvitie & Luoma 2013)

Pilvipalveluiden valittdmisessa loppuasiakkaalle voidaan myds alla olevan kuvan mukaisesti
I0ytad kolme erilaista liiketoimintamallia. Naiden palveluiden vélittdmisestd kdytetaan bro-
kerointi termié.
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Kustomointi: Muuttamalla tai lisaamalla palvelun
kykya suorittaa omaa toiminnallisuutta
. . esimerkiksi lisddmalla uusi ilme ja tunne
PllleaIVEIuvalltyksen palveluun tai tuomalla uusia data- tai
. prosessifunktioita mukaan. Kustomoiva valittdja
kOIme r00||a implementoi ja johtaa henkildits, prosesseja ja
teknologiaa

Kustomoiva
valittdja

Aggregoiva

vilittaja

50%
25%

Aggregointi: Tuomalla
pilvipalveluiden yhteyteen
lisdpalveluita, kuten
palveluiden provisiointi,
siséllén hallinta, yhtendinen
kirjautuminen palveluihin, Integroiva
yhdistetty laskutus, yhteinen
palveluiden hallinta,
kaytettavyys, asiakastuki ja
palvelutasojen hallinta.

Integrointi: Tuomalla yhteen ja
saattamalla useita pilvipalveluita
toimimaan yhdessé yhteisen
lopputuloksen eteen. Integroivan
valittajan kyvyt liittyvat integroitujen
pilvipalveluiden paatepisteisiin,
hallintoon, yhteison johtamiseen ja
migraatioon.

vilittaja

Kuva 10. Vapaasti suomennettu kuva “Pilvivilityksen kolme roolia” (Plummer, Lheureux,
Cantara & Bova 2011).

Y1l& oleva kuva esittdd mainittuja kolmea liiketoimintamallia; integraattoria, aggregaattoria
ja kustomoijaa. Integraattori tarjoaa asiakkaille lisdarvoa yhdistamalla useita eri pilvipalve-
luita, sovelluksia ja kapasiteettia, toisiinsa asiakkaille soveltuviksi kokonaisuuksiksi. Aggre-
gaattori tarjoaa asiakkaille pilvipalveluiden provisiointipalvelua, niiden hallintaa ja asiakas-
palvelua palveluiden kéyttoon liittyen. Aggregaattori myods laskuttaa palvelut asiakkaalta.
Kustomoija parantaa tarjottavien pilvipalveluiden ominaisuuksia ja personoi niita asiakkaan
erityisiin kayttotarpeisiin.

Erilaisia pilvipalveluiden liiketoimita- tai tuotantomalleja voidaan nimetd myds esimerkiksi
kokoojaksi, integraattoriksi ja raatalijaksi (Plummer, Lheureux, Cantara & Bova 2011) tai
koostajaksi, vélittajaksi ja jalleenmyyjéaksi. (Kalli, Argillander, Talvitie & Luoma 2013)
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Pilvipalvelujen tuottamiseen ja hankkimiseen liittyy myos juridisia tekijoita. Palvelut ovat
luonteeltaan sellaisia, etté ne eivat rajaudu maantieteellisesti vain jollekin alueelle vaan useat
palveluntarjoajat tuottavat niitd useissa eri maissa ja usein palveluiden lopullisen kéyttokoh-
teen rajojen ulkopuolella. Tastd syystd maakohtaisten lainsdadénttjen eroavaisuudet tuovat
palvelujen kaytolle omat ominaispiirteensa. Pilvipalveluita kdyttavat ja tarjoavat tahot voivat
olla epétietoisia siitd mink&d maan lainsdadantod heidan tulisi noudattaa. Nama lainsaadan-
nolliset esteet voivat liittyd tietoturvaan, tietosuojaan, tekijanoikeuksiin tai standardointiin.
(Kalli, Argillander, Talvitie & Luoma 2013)

Suomessa kéytetadan pilvipalvelujen tarjonnassa sopimusehtoina yleisesti 1T-2010 —ehtoko-
koelmaa. Sopimusehtojen tavoitteena on helpottaa IT-palveluiden hankkimista ja palveluista
sopimista. Pilvipalvelujen tarjoamisessa on osattava huomioida myds Suomen ja EU:n hen-
kilotietolainsdadannon vaatimukset. T&ma tarkoittaa kdytannossa sité, ettei pilvipalvelun tar-
joamisen yhteydessé saa siirtdd henkilttietoja EU- ja ETA-maiden ulkopuolelle. Jos palve-
lussa kéytettdva palvelin sijaitsee EU/ ETA-maiden ulkopuolella, edellyttad henkilttietolaki
sithen kunkin yksittaisen henkilon suostumusta. Tdma on huomioitava palveluehdoista so-
vittaessa tai kdytettdva EU:n komission hyvéksymaa ns. Data Transfer Agreement (DTA) -
mallipohjaa palveluntoimittajan ja palvelimen yllapitajan valilla. Sopimuksella pyritaén tur-
vaamaan riittava tietosuojan taso. USA:ssa sijaitsevan palvelimen kohdalla, voidaan kaytt&a
myos ns. Safe Harbour -jarjestelyitd. Téssa tapauksessa palvelimen yllapitaja sitoutuu nou-
dattamaan USA:n komission ja kauppaministerion hyvaksymid, yksityisyyden suojaa koske-
via Safe Harbour -periaatteita ja niiden taytdntéonpano-ohjeita. (Riekki 2014)

Osaltaan my0s Sisdasianministerion, Puolustusministerion, Ulkoasiainministerion, Elinkei-
noelaman keskusliiton ja Viestintaviraston laatima Kansallinen turvallisuusauditointikritee-
rist6 (KATAKRI) ohjaa ja mééraa ehtoja pilvipalvelujen tuottamiseen. Siind maaritellaan
mm. tietoturvallisuuden vdhimmaisvaatimukset sellaisille tiedoille, joiden luottamukselli-
suutta, eheyttd ja kaytettavyytta tulee suojata.
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2.2 Kohdeyritys

Lounea Oy on 125 -vuotias konserni, joka tarjoaa tietoliikenteen ja tietotekniikan palveluita
sekd investoi kuituverkkoihin ja palvelutuotantoon. Sen visiona on tuottaa iloa elamaan ja
tehoa toimintaan. Yhtion toimialue kattaa Salon, Forssan, Lohjan ja Loimaan seutukunnat.
Konserniin kuuluu emoyhtion lisaksi valtakunnallinen tietotekniikan verkkokauppa Jimm’s
PC-Store Oy ja Lohjan verkkoyhtio Lohjan Kuitua Oy.

Konsernin vuosiliikevaihto on noin 50 M€ ja henkildston médrd noin 190. Konsernin taseen

loppusumma on noin 100 M€ ja omavaraisuus 90 %. Lounea Oy on Finnet-Liitto ry:n jasen.

Taulukko 2. Tilikauden 2012 ja 2011 keskeiset tunnusluvut konsernin osalta (www.lou-
nea.fi).

Tarkeat luvut (1000 euroa) 2012 2011
Litkevaihto 53 487 52 439
Litkevoitto 801 2 265
Lilkevoiton osuus litkevaihdosta 1,5% 4,3 %
Tilikauden voitio 962 1858
Oman p&doman tuotto 0,3 % 1,6 %
Sijoitetun pd&oman tuotto 0,3 % 23 %
Omavaraisuusaste 88,9 % 90,32 %

Q0
w
0
N
w
W

Liikevoitto / osake, euroa
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Yrityksen on strategiansa mukaisesti investoinut merkittavasti valokuituteknologialla toteu-
tettuun tietoliikenneverkkoon ja toiminut varsin tuotantolahtdisesti. Yrityksen koko toimin-
taa on heijastellut laajakaistaliittymakeskeisyys. Vuonna 2013 aloitti strategiansa paivittami-
sen kohti uutta merkittavésti asiakaslahtdisempaan ideologiaan perustuvaa kilpailustrategiaa,
jossa koko yrityksen ohjaus lahtee liikkeelle asiakkaan tarpeista. Strategiamuutoksesta joh-

tuen yrityksessé on tehty jo jonkin verran organisaation rakenne- ja henkilémuutoksia.

Yritys viestii yhtend merkittavana kilpailutekijanadn paikallisuutta, jonka mukanaan tuoma
alueen ja sen asiakkaiden tuntemus antaa yritykselle hyvét lahtokohdat menestya kilpailussa
omalla toimialueellaan. edellda mainittujen tekijoiden liséksi myos yhtion paikalliseen infra-
struktuuriin (verkko ja konesalit) tekemat investoinnit parantavat yhtion kilpailukykyé toi-

mialueellaan. (www.lounea.fi 2013).

2.2.1 Kohdeyrityksen markkina

Lounea Oy konsernin emoyhtion toimialana on tietoliikenne. Yhti¢ tarjoaa yritys- ja henki-
I6asiakkailleen ICT-palveluita laajasti. ICT-palveluilla tarkoitetaan tietoliikennepalveluiden
lisdksi my0s internet-teknologia-palveluita ja -laitteita. Konserniin kuuluva Jimm’s PC Store
Oy on verkkokauppa, joka tarjoaa pelaajat -kohderyhmalleen pelaamiseen liittyvié laitteita
ja palveluita. Konserniin kuuluu myds Lohjan Kuitua Oy, joka tarjoaa laajakaistapalveluita
henkildasiakkaille Lohjan alueella ja nk. operaattoriliittymia (tukkutuote) emoyhtion yritys-
asiakasliiketoiminnalle. Tassd markkinakuvauksessa keskitytdan emoyhtion markkinoiden
kuvaamiseen.

Suomen ICT-markkinoiden ennustetaan olevan vuonna 2014 mittakaavaltaan n. 10,1 Mrd
euroa. Liikevaihto jakautuu siten, ettd IT-liiketoiminnan osuus on noin 6,1 Mrd euroa ja kiin-
te&n verkon ja matkapuhelinverkon palveluiden tietoliikenneliiketoiminnan sekd paatelaite-
ja puhelinjarjestelmien osuus n. 4 Mrd euroa. (Market-Visio 2014)
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Kasvu % vuonna
201455,

Suomen ICT-markkinat 2014
10,1 Mrd €

40%

20%
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Suomen IT-markkinat 2014
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-40%

-6,0%
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Kuva 11. Soveltaen kuvaa ICT-markkinaennusteen eri osa-alueiden muutosprosentit ja arvot
vuonna 2014 (Suomen ICT-markkinat 2012-2016. Market-Visio Oy).

Y114 olevassa kuvassa esitetyt IT-markkinat koostuvan IT-laitteista, IT-palveluista, infraoh-
jelmistoista ja sovellusohjelmistoista.

ICT-markkinoiden ennustetaan kehittyvan positiivisesti lukuun ottamatta ICT-laitteiden ke-
hitystd. Nopeimmin kehittyvét IT-ohjelmistojen markkinat n. 4 % vuosivauhdilla. Myo6s 1T-
palveluiden kehitys on kasvavasti positiivista kasvun ollessa n. 3 % luokkaa vuosien 2014 —
2016 aikana.



34

10,0
9,0
8,0

7,0 \

6,0 \

5,0 \\
% 4,0
3,0 \ ——
20 ér" IT-OHJELMISTOT
10 \,//\ ——IT-PALVELUT
0:0 \ = |CT-LAITTEET
1,0 _—-—-—>'<: —TIETOLIIKENNEPALVELUT
20 N\ ,//
_;0 \\\ //
_40 \\\ //
-5,0 \V/ Léhde: Market-Visio Oy 2014

-6,0 T T T T 1
2012 2013 2014E 2015E 2016E

Kuva 12. Suomen ICT-markkinoiden kehitys 2012-2016 (Suomen ICT-markkinat 2012-
2016. Market-Visio Oy).

Tarkasteltaessa I T-palveluiden kokonaisuutta tarkemmin havaitaan, ettd sovelluksiin liittyvéat
palvelut ovat kyseisen palvelualueen kasvun ajureina.
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Sovellusten
Sovelluksiin hallintapalvelut
i A 431 M€
liittyvat palyelut —

kasvun ajurina l tiohjelmistojen yllapito ja tuki 232 M€

|||! godnottopalvelut 858 M€

IT-konsultointipalvelut 248 M€
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Kuva 13. Soveltaen kuvaa Suomen IT-palvelumarkkinat 2014 (Ennuste) (Suomen ICT-mark-
kinat 2012-2016. Market-Visio Qy).

Y14 oleva kuva 13 esittad ennusteen ICT-markkinoiden eri osa-alueiden muutosprosenteista
ja arvoista vuonna 2014. Sovellusten hallintapalvelut, pakettiohjelmistojen yllapito- ja tuki-
palvelut seké sovelluskehitys-, integrointi- ja kayttdonottopalvelut liittyvat kaikki sovelluk-

siin.

Kohdeyrityksen toimialueella toimii 19 858 yritystd, jotka jakautuvat yli 100 henkil6a tyol-
listaviin, 5-99 henkil6a tyollistaviin ja 1-4 henkil6a tyollistaviin yrityksiin kuvan 5 mukai-
sesti. Kohdeyrityksen yritysasiakasliiketoiminnan asiakaskuntaan kuuluu myos julkishallin-
non asiakkaat joita edelld mainittu kokonaisluku ja kuvan 5 luvut eivét sisélla.
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Kuva 14. Kohdeyrityksen toimialueen yritykset (Kuvattu Lounean liiketoimintajohdolta saa-
dun tiedon mukaan).

Kohdeyrityksen toimialueen yrityksista valtaosa 90,4 % tyollistada 1-4 henkil6a. 5-99 henki-
164 tyollistavien yritysten osuus 8,5 % ja yli 100 henkil6a tyollistavien yritysten osuus on 1,1
%. Forssan seutu ja Salon ja Someron alueet kuuluvat kohdeyrityksen osalta nk. perinteiseen
alueeseen, jossa yritykselld on ollut toimintaa historiansa alkuajoista lahtien. Forssan seutu-
kunnalla yhtié toimi ennen vuotta 2010 Forssan Seudun Puhelin Oy:n nimella ja Salon ja
Someron alueella Salon Seudun Puhelin Oy:n nimella paikallisina toimijoina. Vuoden 2010
aikana tapahtuneen fuusion aikana yhtiostd muodostui SSP Yhtiét Oy, jonka nimi muuttui
tdman tutkimuksen aikana Lounea Oy:ksi.

Yritys on laajentanut toimintaansa Loimaan seutukunnalle, Turun ympériston kuntiin (Pai-
mio, Lieto ja Kaarina) seka Lohjalle viimeisten viiden vuoden aikana. Se toimii edelld mai-
nituilla alueilla nk. haastajaoperaattorina kilpaillen enimmékseen alueen entisten padoperaat-
toreiden kanssa.
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Kuva 15. Kohdeyrityksen kappalemaaréiset markkinaosuudet toimialueella yritysasiakkaissa
(Kuvattu Lounean liiketoimintajohdolta saadun tiedon mukaan).

Kuva 15 esittdd kuinka suuri osuus kunkin kohdeyrityksen kohdealueen yrityksista on yri-
tyksen perusmaksulaskutuksessa, eli niiden yritysasiakkaiden maaréa joita laskutetaan joka
kuukausi. Markkinaosuudet kuvaavat hyvin myos yrityksen historian pituutta kyseisilla alu-
eilla. NK. perinteisilla alueilla markkinaosuudet nousevat yli 50 %:n kun taas uusilla mark-
kina-alueilla ne ovat 2 — 10 % tasolla.

2.2.2 Kohdeyrityksen liiketoiminta

Lounea Oy:n liikevaihto oli vuonna 2013 56,2 M€. Se kasvoi edelliseen vuoteen verrattuna
5 %. Konsernin liikevoitto oli 2,7 M€, eli n. 4,9 % litkevaihdosta ja edellisen vuoden liike-
voitto oli vastaavasti 0,8 M€. Tulos parani ensisijaisesti teleliiketoiminnan tehostumisen ja
verkkokauppaliiketoiminnan kasvun ansiosta. Konsernin tilikauden tulos oli 2,8 M€ sen ol-
lessa edellisend vuonna -1,0 M€. Molempina vuosina konsernitulokseen sisidltyi liikearvon
poistoja 0,6 M€. Konserni investoi 2013 kuituverkkoon ja palvelutuotantolaitteisiin 6,6 M€.
Vuonna 2012 vastaava luku oli 9,9 M€.
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Teleliiketoiminnassa yrityksen liittymamaaréat ja niiden kautta myos liiketoiminta kehittyi
samansuuntaisesti Suomen ICT-markkinoiden yleisen kehityksen kanssa.

Taulukko 3. Lounea Oy liittymamaéaran kehitys (Toimintakertomus 2013).

Liittymien maara kpl

2013 2012 Muutos
Laajakaista 22340 23029 -3%
Puhe 20205 23308 -13,3 %
TV 27712 25961 6,7 %

Tietoliikenne palveluiden (Laajakaista ja puhe) kohdalla liittymamaérat laskivat edellisesta
vuodesta. Kuituteknologiaan perustuvien yhteyksien menekkid on pyritty edistdmaan tuo-
malla verkon péalle palveluita, jotka hyotyvat nopeista tietoliikenneyhteyksistd. Néaité ovat
kuluttajapuolelle tarjottavat viihdepalvelut. Yritysasiakkaiden kohdalla kuituteknologian
korkea kaytettavyys on ollut yhteyksien menekin taustalla jo useiden vuosien ajan. Telelii-
ketoiminnan osuus koko konsernin liikevaihdosta oli n. 28 M€ ja verkkokauppaliiketoimin-
nan samoin n. 28 M€. Verkkokauppaliiketoiminnan kasvun tekijéind on ollut keskittyminen
valittuun niche-segmenttiin ja tarjoamalla heille personoitua palvelua Jimm’s-bréndin alla.
(Toimintakertomus 2013)

Emoyhtion liiketoiminta jakaantuu kolmeen liiketoiminnalliseen vastuualueeseen; henkil6-
asiakas- yritysasiakas- ja operaattoriasiakasliiketoimintaan. Yritysasiakasliiketoimintayksi-
kon tehtdvana on vastata konsernin yritysasiakkaisiin kohdistuvasta palvelutarjonnasta ja sen
kannattavuudesta kokonaisuudessaan. Palvelutarjonta sisaltdd koko tuotetarjonnan ja niiden
markkinointiin, myyntiin, toimittamiseen ja yllapitdmiseen liittyvat funktiot yhdessa konser-
nin muiden yksikoiden kanssa.

Yritysasiakasliiketoimintayksikén vahvuus on 32 henkil®4 ja liiketoiminnan liikevaihto oli
vuonna 2013 n. 11 ME. Yritysasiakasliiketoiminnasta puhepalvelut (n. 2 M€) ja datapalvelut
(n. 4,5 M€), eli 59 % kokonaisliikevaihdosta, edustavat kiintean verkon tietoliikennepalve-

luita, joiden kehitys on tulevaisuudessa laskeva. IT-liiketoiminnan osuus liikevaihdosta on
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n. 3,2 M€ (29 % kokonaisliikevaihdosta) ja tistd n. 2 M€ (18 %) on IT-laitekauppaa ja n. 0,2
ME (2 %) ohjelmistokauppaa loput n. 1 M€ (9 %) on IT-palveluita. Nama liiketoiminta-alueet
ovat kasvaneet, aivan kuten markkinat néiden palveluiden osalta yleisemminkin. (Tiedot
saatu kohdeyrityksen liiketoimintajohtoa haastattelemalla).

2.3 Tutkimusmenetelmat

Tassa kappaleessa kdydaan l&pi tutkimuksessa hyodynnetyt tutkimusmenetelmét. Kéytettyja
menetelmid ovat ty0pajatydskentely, skenaariotydskentely, SWOT-analyysi, CFl-analyysi ja
Osterwalderin liiketoimintamalli.

2.3.1 Tyo0paja- ja skenaariotydskentely

Ty0Opajatydskentely on tavoitteellista ja ohjattua keskustelua yhdessa sovitusta aiheesta. Pa-
jojen aiheet vaihtelevat tilanteen mukaan, mutta yhteistd tyépajoille on, ettd ohjaaja asettaa
tyopajalle tavoitteen ja laatii pajan ohjelman sisallén asetetun tavoitteen huomioiden. Tyo-
pajan tavoite ja asialista esitellaan tyoskentelyyn osallistuville. Tydpajatydskentelyssé voi-
daan yhdistaa erilaisista lahteista saatava informaatio ja nakemykset tavoitteen mukaisesti.
tyopajatydskentelylle on oleellista niissa kaytyjen keskustelujen dokumentointi. Tavoitteena
on, ettd tyOpajassa tehdyt paatokset ja linjaukset seka niiden perustelut kirjataan. Dokumen-
toinnissa voidaan hyddyntad etukéteen suunniteltua lomaketta tai dokumenttipohjaa, joka
osaltaan myos ohjaa tyopajaa siten, etté siina kasitellaan kaikki tarkeat asiat. (Ahonen yms,
2006)

Skenaariolla voidaan nédhdé olevan kaksi erilaista merkitystd. Ensimmaiseksi se voidaan
néhd& ndkokulmana, jossa ei ndhda vain yhtend mahdollista tulevaisuutta, joka olisi ennalta
méaératty vaan useina vaihtoehtoisina tulevaisuusmahdollisuuksina. Skenaarioajattelun ta-
voitteena on téalla hetkella saatavilla olevaan tietoon perustuen 16ytdd mahdolliset muuttujat
jaluoda useampi erilainen tulevaisuuskuva paatoksen tekemisen tueksi. Usean tulevaisuuden
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kuvan ndkeminen mahdollistaa joustavuutta toimijan strategioiden valinnassa ja mahdollis-
taa valmistautumisen vaihtoehtoisiin tulevaisuuksiin.

Toinen merkitys liittyy menetelmiin. Téassa yhteydessé puhutaan skenaariomenetelmisté ja
skenaariotyOskentelystd. Skenaario voidaan n&dhda tapana tehdd yhteenvetoa tulevaisuuteen
liittyvéan tutkimuksen tuotoksista. Skenaariomenetelmalld pyritddn luomaan loogisesti ete-
neva tapahtumasarja, jossa joko todennékdinen, tavoiteltava tai uhkaava tulevaisuudentila
etenevét nykytilasta kohti tulevaisuuden tilaa. Skenaarioty0ssé tutkitaan menneisyyden ja
nykyisyyden trendejé ja johdetaan niité tulevaisuuteen. Skenaariotydskentely ké&sittaa erilai-
sia perusolettamuksia, joita vaihtelemalla pyritddn mahdollisimman uskottaviin tulevaisuu-
den tiloihin (Rubin 2002).

Skenaario-késitettd voidaan kuvata tulevaisuuden kasikirjoituksena” eli tulevaisuudessa ta-
pahtuvan tapahtumaketjun kuvauksena. Skenaariolla tarkoitetaan kehityspolkua, jossa maa-
ritetyn asian kehitys esitetdan poikkileikkauskuvin. Esitettdvan ilmion tila muodostaa eri
ajankohtina kuvatun ketjun (Malaska ja Mannermaa 1985).

Skenaariotyoskentely on toimiva tapa arvioida esimerkiksi tietoyhteiskunnan erilaisia kehi-
tysvaihtoehto. Onnistuneen skenaarion tavoitteena on toimia tulevaisuuden suunnittelun sek&
toimintamallien tyokaluna. Skenaariomenetelmassa tutkitaan nykyhetked, siind olevia vir-
tauksia ja mahdollisia heikkoja signaaleja. Menetelmassa kdytetaan tutkimustuloksia eri tie-
teistd ja niiden seka omien ndkemysten pohjalta laaditaan skenaarioita tulevaisuudesta. Me-
netelmassa rakennetaan kuvauksia tulevaisuudessa mahdollisista, ehdollisesti mahdollisista,
todennékadisisté tulevaisuudentiloista sek& hahmotetaan mika tulevaisuudessa on toivottavaa
tai kartettavaa. Tavoitteena on kuvata mahdollisimman johdonmukainen ja toteutumiseltaan
mahdollinen polku nykyhetkestd tulevaan. Skenaariotydskentelyn tavoitteena on koota ja ké-
sitell4 tietoa, joka auttaa ymmartdmaan tulevaisuuden toimintaympéristod ja sen asettamia
ehtoja kohdeorganisaation toiminnalle (Merist6 1991)
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Taulukko 4. Skenaariotyypit (Hynynen yms. 1979).
Skenaariotyypit Skenaarion Skenaarion Kaytetty
tavoite/tavoitteet olettamukset etenemistie
Tutkivat |Tendenssi- Pyrkii Olettaa keskeisten |[Tarkastelee
skenaariot |skenaario maarittelemaan kehityssuuntien kehityssuuntia ja
mahdollisen sdilymisen ja niita selittdvia
tulevaisuudentilan. Jylivallan. mekanismeja
tulevaisuudessa.
Puiteskenaario Rajoittaa Olettaa keskeisten |Varioi darimmilleen
mahdollisten kehityssuuntien naita
tulevaisuuden- sdilymisen ja kehityssuuntia
tilojen maaraa. ylivallan. koskevat hypoteesit.
Ennakoivat |Normatiivinen Pyrkii tuottamaan |Olettaa, ettd alusta |Tekee tavoitteista
skenaariot [|skenaario kuvan asti voidaan synteesin ja

mahdollisesta ja
"halutusta”
tulevaisuudesta.
Etenee
tulevaisuudesta
nykyisyyteen.

maaritella
toteutettavissa
oleva tavoitteiden
joukko.

yhdistda nain
muodostuvan kuvan
tulevaisuudesta
nykyisyyteen.

Kontrastinen
skenaario

Luonnehtii
mahdollisuuksien
rajalla olevan
"halutun"
tulevaisuuden.

Olettaa, etta
voidaan jo alussa
maaritella joukko
tavoitteita, jotka
toteutetaan
lahtemalla viite-
tavoitteista

Tekee synteesin
toteuttavista
tavoitteista ja
yhdistda nain
muodostuvan kuvan
tulevaisuudesta
nykyisyyteen.

Skenaariotyoskentely voidaan jakaa kuuteen vaiheeseen. Ensimmaisessa vaiheessa kartoite-
taan yrityksen, organisaation tai muun kohteena olevan jarjestelmén nykytila selvittaméalla
esimerkiksi kohteen heikkoudet, vahvuudet, uhat ja mahdollisuudet. Seuraavaksi analysoi-
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daan kaytettavissa olevat resurssit ja mahdolliset kehityksen kulkuun vaikuttavat ulkoiset te-
kijat. Kolmantena selvitetdén arvot, pelot, toiveet ja tavoitteet seka tarkastellaan myds mah-
dollisia heikkoja signaaleja. Neljdnnessa vaiheessa rakennetaan edell4 mainittujen pohjalta
mahdolliset tulevaisuuden skenaariot, joita olisi hyvé olla vahintdan kolme. Viidennessé vai-
heessa laaditaan skenaarioiden pohjalta yrityksen tai organisaation oma tulevaisuuden tahto-
tilan kuvaus (Visio) ja viimeisessé vaiheessa vision pohjalta ja skenaariotyon tuloksen avulla
madritetddn missio, eli suunnitelma niista toimenpiteistd, joilla visioon péastadn. (Rubin
2002)

Skenaariotytdskentelyn hyviné puolina nahdéan sen osallistavuus, joka avaa mahdollisuuden
useiden erilaisten mielipiteiden ja ndkokulmien huomioimisella. Toisaalta myds tyoskente-
lyn 1&htokohdiksi méaaritettyjen eri skenaarioiden tarkastelu ohjaa ottamaan kantaa niihin liit-
tyviin sek& positiivisiin ettd myos negatiivisiin mahdollisuuksiin. Huonoina puolina vastaa-
vasti ndhdaan, ettd skenaarioista tulee helposti enemmaénkin yhden skenaarion eri muunnel-
mia, eikd todellisia kehityssuuntia aidosti tunnisteta. Skenaariot voivat jddda myods enem-
mankin tulevaisuuskuviksi, kuin teorioiksi siitd miten erilaisiin mahdollisiin tulevaisuusku-
viin padadytaén. Skenaariotarinat voivat jadda myos liian yleiselle tasolle eik& niilla ole suoraa
kytkosta paatoksen tekoon. (Opetushallitus 2014)

2.3.2 SWOT-analyysi

Analyysin nimen lyhenne SWOT tulee englannin Kielisista sanoista Strengths (vahvuudet),
Weaknesses (heikkoudet), Opportunities (mahdollisuudet) ja Threats (uhat). Nelikenttdana-
lyysi (SWOT) on yleisesti kéytetty ja havainnollinen yrityksen toiminnan analysointimene-
telma. Taman analyysin avulla voidaan selvittaa yrityksen vahvuudet ja heikkoudet seka tu-
levaisuuden mahdollisuudet ja uhat. Keskeistd on selvittaa yrityksen nykytilaan ja sen tule-
vaisuuteen vaikuttavat asiat. SWOT -analyysi on helppo tapa ryhmitella yrityksen toimintaan
vaikuttavia tekijoita havainnolliseen nelikenttdmuotoon.
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Positiiviset Negatiiviset
Sisadiset Vahvuudet Heikkoudet
asiat
SWOT
Ulkoiset Mahdollisuudet Uhat
asiat

Kuva 16. SWOQOT-analyysi (Suomen Riskienhallintayhdistys 2012).

Analyysissa yrityksen siséiset asiat jaetaan nelikentdn ylaneljanneksiin ja ulkoiset asiat
alaneljanneksiin. Siséisid asioita tulkitaan analysointihetkella olemassa oleviksi ominaisuuk-
siksi ja ulkoisten asioiden tulkitaan esiintyvan todennékoisessa tulevaisuudessa. Vahvuudet
ja mahdollisuudet ovat yrityksen toiminnan kannalta positiivisia tekijoita ja heikkoudet ja
uhat taas negatiivisia tekijoita.

2.3.3 CFI- ja BCFIl-analyysi

CFl-analysointimenetelmé& (Critical Factor Index) auttaa vertailemaan tutkittavien palvelu-
markkinoiden muuttujia ja erottelemaan sieltd kriittiset tekijat verraten niitd kohderyhman
asiakkaiden tai tyontekijoiden odotuksiin ja kokemuksiin. Menetelmad tukee padtoksentekoa
osoittamalla ominaisuuksista, joita tulisi kehittaa ja jotka ovat liiketoiminnan kannalta tér-
keitd. Tatd menetelmaa on hyddynnetty useissa eri tutkimuksissa. Niihin on siséltynyt erilai-
sia prosesseja ja liiketoimintaymparist6ja. Mainittujen tutkimusten perusteella CFl-menetel-
mad voidaan kayttad mittaamaan useita liiketoimintamalleja. (Nadler, Takala 2008)

CFl-analyysin soveltuvuutta pilvipalveluiden kriittisten menestystekijéiden arviointiin on
kasitelty myos artikkelissa, jota olin itse laatimassa MIC-seminaariin vuonna 2011. Artik-
kelin nimi on A research of critical factors in approarch of cloud service”. Artikkelin mu-
kaan menetelm& soveltuu hyvin kriittisten menestystekijoiden arviointiin pilvipalveluiden
tarjonnassa.
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BCFl-analysointimenetelma (Balanced Critical Factor Index) on CFl-menetelmésta edelleen
kehitetty menetelm&. Menetelman kehittdmisen tavoitteena on ollut tasoittaa odotusten ja ko-
kemusten vélisen keskihajonnan vaikutusta lopputulokseen. CFI-menetelméssa tarkastelta-
van attribuutin odotusten ja kokemusten saadessa yhta suuren arvon maéraytyi niiden keski-
hajonnaksi nolla. Analyysin lopputuloksissa tamaé tuotti kyseisen attribuutin loppuarvoksi
my0s nollan. BCFI-menetelmdssé on ratkaistu tdma haaste ja attribuuttia voidaan mitata ja
analysoida. (Nadler, Takala 2008)

Analyyseja varten tehtdvaan kyselyyn maaritetddn ensimmaiseksi tutkittavan yrityksen liike-
toiminnan kannalta oleellisia tekijoita ja attribuutteja. Vastaajilta tiedustellaan kyselysséa ni-
mettyihin tekijoihin ja attribuutteihin kohdistuvia odotuksia ja aikaisempia kokemuksia, ky-
seisen attribuutin kehityksen suuntaa annetulla aikavalill& seka niiden suhdetta kilpailijoiden
vastaaviin.

ODOTUKSET | KOKEMUKSET KEHITYKSEN SUUNTA (2 VUOTTA) VERTAILTUNA KILPAILIOIHIN
KYSELY [1-10] [1-10] Huonompi Sama Parempi | Huonompi Sama Parempi

Attribuutti 1
Attribuutti 2

Kuva 17. Sovellettu kuva CFl-analyysin kyselylomakkeesta.

Attribuutteihin kohdistuvia odotuksia ja kokemuksia arvioidaan kyselylomakkeella arvoilla
1-10. Kehityksen suuntaa arvioidaan nykyhetken ja menneisyydessé olevan annetun ajan-
kohdan vélilla merkitseméll& onko tilanne tall& hetkelld huonompi, sama vai parempi. Tut-
kittavan yrityksen attribuuteissa mainittua osaamista tai teknologiaa verrataan kyselyssé kil-
pailijoiden vastaaviin merkitseméall& onko tutkittavan yrityksen attribuutti huonompi, sama
vai parempi kuin kilpailijoilla.

Kyselyssa selvitetddn myds yrityksen osaamisten ja kykyjen jakautumista perus-, ydin ja kei-
haankarkiosaamiseen. Perusosaamisella tarkoitetaan sellaista osaamista, teknologiaa tai omi-
naisuutta, jonka voi tarvittaessa vaikka ostaa tai ulkoistaa. Tdm& osaaminen ei ole yrityksen
kilpailukyvyn ndkokulmasta kriittistd. Ydinosaamisella tarkoitetaan sellaista osaamista, jolla
rakennetaan yrityksen nykyisté kilpailuetua ja keih&ankarkiosaamisella sellaista osaamista,
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teknologiaa tai ominaisuutta, jonka kehittdmiseen yrityksen tulisi keskittya tulevaisuudessa
tutkimisen alla olevan liiketoiminnan onnistumisen varmistaakseen. Nama kategoriat kuva-
taan analyysien graafisissa pylvasdiagrammikuvaajissa erivarisind pylvaina.

CFl-analyysi viestii lopputuloksen kriittisen tekijan indeksilukuna (CFI), jonka aikaansaa-
miseksi lasketaan auki useita tuki-indekseja. Namé indeksit ovat Gap-indeksi, jolla identifi-
oidaan Kriittiset attribuutit osoittamalla odotusten ja kokemusten véliset kuilut. Attribuuttien
tarkeyttd kuvaavan indeksin (Importance Index) tehtavé on kuvata attribuutin tarkeyden ta-
soa. Kehityssuuntaa eli suorituskyvyn tasoa kuvaava indeksi (Direction of development in-
dex) lasketaan siten, ettd paremmiksi arvioidun suhdeluvusta vahennetadn huonommiksi ar-
vioitujen suhdeluku ja se lasketaan alla esitetylla kaavalla

Critical Factor Index (CFI) hyodyntéa edellda mainittujen indeksien liséksi myds odotusten ja
kokemusten vastausten keskihajontaa.

Taulukko 5. Critical Factor Index analyysissa kéytettdvat laskentakaavat (Nadler, Takala
2008).

av. of expr — av. of expc
Madrittelee tekijdn odotusten ja kokemusten ( P pe)

vilisen eron

DIRECTION OF DEVELOPMENT INDEX

(better% worse%)

Osoittaa tekijdn suorituskyvyn muutoksen
madritetyssd ajassa

IMPORTANCE INDEX

Average of expectations

Osoittaa tekijéiden térkeyden tason

CRITICAL FACTOR INDEX

SD of expectation * SD of experience

Importance index * Gap index * Direction of development index

Osoittaa tekijéiden kriittisyyden tason
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Critical Factor Index (CFI) lasketaan ylla olevassa taulukossa esitetylld kaavalla. Kaavassa
vastaajien odotusten keskihajonnan ja kokemusten keskihajonnan tulo jaetaan tarkeytté ku-
vaavan indeksiluvun, Gap-indeksiluvun ja kehityksen suuntaa kuvaavan indeksiluvun tu-
lolla.

BCFI-analyysissa lasketaan myos useita tuki-indekseja lopullisen indeksiluvun laskemiseksi.
N&ma indeksit ovat Gap-indeksi, jolla tdssakin tapauksessa identifioidaan Kkriittiset attribuutit
osoittamalla odotusten ja kokemusten valiset kuilut, mutta tassa laskentakaavassa kokemus-
ten ja odotusten keskiarvojen erotus kerrotaan vieléd luvulla 1,3. Attribuuttien tarkeytta ku-
vaava indeksi (Importance Index) lasketaan kuten CFI-menetelmassakin. Kehityssuuntaa eli
suorituskyvyn tasoa kuvaavan indeksin (Direction of development index) lasketa eroaa siten,
etta paremmiksi arvioidun suhdeluvun ja huonommiksi arvioitujen suhdeluvun erotus kerro-
taan luvulla 0,9. BCFI-menetelmé&ssé lasketaan myds ominaisuuden suorituskykya mittaava
indeksi (Performance Index), joka perustuu vastaajien kokemuksiin. Tuomalla tdma tuki-in-
deksi mukaan lopulliseen laskentakaavaan varmistetaan se, ettei lopulliseksi indeksiluvuksi
voi syntya arvoa 0. Menetelmé&ssé lasketaan myds kokemusten ja odotusten keskihajontaa
kuvaavat indeksit (Standard Deviation Ecpectation Index ja Standard Deviation Ecperience
Index). Edelld mainittuja tuki-indekseja hyddyntéen voidaan laskea ominaisuuden kriittisyys
(BCFI).

Kaikki BCFI-menetelmassa kaytetyt kaavat on kuvattu alla olevassa taulukossa.
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Taulukko 6. Balanced Critical Factor Index analyysissa kaytettévat laskentakaavat (Nadler,

Takala 2008).

Madrittelee tekijan odotusten ja kokemusten
valisen eron

DIRECTION OF DEVELOPMENT INDEX

Osoittaa tekijan suorituskyvyn muutoksen
madritetyssd ajassa

IMPORTANCE INDEX

Osoittaa tekijoiden tarkeyden tason

PERFORMANCE INDEX

Kuvaa ominaisuuden suorituskyky suhteessa
vastaajien kokemuksiin

_ |_(better% - worse%) * 0,9

(av. of expr — av. of expc) * 1,3
10

-1

-1
100

Average of expectations
10

Average of experience

10

STANDARD DEVIATION ECPECTATION INDEX

STANDARD DEVIATION ECPERIENCE INDEX

Laskee ominaisuuksien kokemusten
keskihajonnan

BALANCED CRITICAL FACTOR INDEX

Osoittaa tekijoiden kriittisyyden tason

Laskee ominaisuuksien odotusten keskihajonnan

|:SD of expectationsJ
+1
10

|:SD of experience J
+1

10

SD of expectation * SD of experience * Performance index

Importance index * Gap index * Direction of development index
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2.3.4 Osterwalderin liiketoimintamalli

Osterwalderin liiketoiminamallissa avataan kaikki liiketoiminnan oleelliset alueet. Tyokalun
avulla voidaan helposti muodostaa havainnollistettu kuva kasiteltdvén liiketoiminnan koko-
naisuudesta.

Hyva liiketoimintamalli kuvaa kasiteltavén liiketoiminnan asiakkaalle tuottama lisdarvon ku-
ten esimerkiksi yritysasiakkaan saavuttama liiketoimintahyoty, mutta myoés palvelua tarjoa-
valle yritykselle syntyvan taloudellisen arvon. Liiketoimintamallin tehtdvéna on tuoda yhteen
asiakkaan tarpeet seké yrityksen tarpeeseen tarjoamat ratkaisut seké esitella yrityksen kilpai-
luedun hankkimiseen ja séilyttamiseen liittyvat tekijat. Toimiva liiketoimintamalli katsoo
kuitenkin kasiteltavaa liiketoimintaa ensisijaisesti asiakkaan nakokulmasta. Usein yritykset
tarkastelevat liiketoimintaa vain omasta perspektiivistaan. Asiakkaat ovat kuitenkin avainte-
Kijoita, jotka ratkaisevat liiketoimintamallin toimivuuden ja siita syystd asiakkaiden tarpei-
den syvallinen ymmartdminen on erittdin tarkead. (Osterwalder 2010)

Liiketoimintamallille ei yhtd yhtendista maaritelméaa, mutta Osterwalderin kuvaaman mallin
suosiosta kertoo se, ettd mm. Ericsson, Deloitte ja IBM kayttavat sitd. Osterwalderin liike-
toimintamalli koostuu yhdeksasta osa-alueesta, jotka kuvaavat péaapiirteissaan kuinka orga-
nisaatio muodostaa arvoa asiakkaalle seka itselleen. (Osterwalder 2010)
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Avainkumppanit (AK) Avaintoiminnat (AT) Arvolupaus (AL) Asiakassuhteet (AS) Asiakasryhmat (AR)
= ) ey CALRTRAL
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Avainresurssit (RE) Jakelukanavat (JK)

¥ >

Kustannusrakenne (KR) Tulovirrat (TV) 7

Kuva 18. Sovellettu Liiketoimintamalli -lakana (Osterwalder, Pigneur 2010).

Asiakasryhmid eli asiakassegmenttej& voidaan mallintaa liiketoimintaan yksi tai useampia.
Mallissa avataan mité asiakassegmentteja liiketoiminnan on tarkoitus palvella ja mitka seg-
mentit se jattdd ulkopuolelle. Segmentointi antaa liiketoiminnan suunnittelijalle selkeén ku-
van siitd millaisten asiakkaiden tarpeisiin se tulee vastaamaan. (Osterwalder 2010)

Arvolupaukset voidaan jakaa laadullisiin ja maarallisiin. Laadullisia voivat olla esimerkiksi
asiakaskokemuksiin liittyvét arvolupaukset. Maaréllisia voivat olla esimerkiksi palvelun no-
peuteen tai hintaan liittyvat arvolupaukset. (Osterwalder 2010)

Kanavien kautta liiketoimintaa tekevé yritys kommunikoi valitsemilleen asiakasryhmille tar-
joamansa arvolupauksen. Kanavat voivat olla joko fyysisiin asiakaskontakteihin johtavia tai
etdalté toimivia, kuten esimerkiksi verkon kautta tapahtuviin asiakaskontakteihin perustuvia.
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Hallitessaan erilaiset jakelukanavat hyvin ndmaé integroituvat joustavasti toimivaksi kokonai-
suudeksi. Eri litketoiminnoissa ja yrityksissé toimivat erilaiset jakelukanavat. (Osterwalder
2010)

Liiketoimintamallissa kuvataan my6s millaista asiakassuhdetta liiketoimintaa tekeva yritys
haluaa valitsemiensa asiakasryhmien kanssa yllapitdd. Asiakassuhteet vaihtelevat henkil6-
kohtaisista tiiviisté suhteista verkon yli tapahtuviin pitkélle automatisoituihin asiakassuhtei-
siin tai erilaisten tapojen valisiin kombinaatioihin. Automaation ja itsepalvelumahdollisuuk-
sien kautta yritykset ulkoistavat osan asiakassuhteen hoitamisesta asiakkaalle. Liiketoimin-
nan alkuvaiheessa on tarkeda tunnistaa millaista asiakassuhdetta palvelun tarjoaminen ja koh-
deryhman asiakkaat edellyttavat. Asiakassuhteen kestdessa tarke&an rooliin asiakassuhteen
hoitamisessa nousevat asiakkaan sitouttaminen ja lisdimyynti olemassa oleville asiakkaille.
(Osterwalder 2010)

Arvolupausten toimittaminen pééatettyja kanavia hyddyntéen ja asiakassuhteiden kautta vali-
tuille asiakasryhmille luo liiketoiminnalle tulovirtoja. Nama tulovirrat ovat litketoiminnan
tekemiselle vélttdmattomia. Tulovirtojen kohdalta liiketoimintamallissa avataan mita asiak-
kaat ovat valmiita maksamaan ja miten he palveluista maksavat. Tulonl&hteet voivat olla
kertaluonteisia tai sitten esimerkiksi kayttomaaraan tai kéyttdaikaan perustuvia. Tulovirrat
voivat olla esimerkiksi kuukausimaksuja tai perustua esimerkiksi palvelun kayttoon sidot-
tuun minuuttimadraan. Kertaluontoiset tulot maaraytyvat yleensa yksittéisen tuotteen myyn-
nistd kun vastaavasti jatkuvaluontoiset tulot muodostuvat pitkakestoisista palvelun tarjonta-
suhteessa. Liiketoiminta voi my0ds sisaltaa useita erilaisia tulonlahteitd. Useita erilaisia tulon
lahteitd kehittdmalla yritys voi pienentad liiketoiminnan riskid silloin jos tulonlahteet eivat
ole suorassa sidoksessa toisiinsa. (Osterwalder 2010)

Avainresursseilla tarkoitetaan niitd resursseja ja tekijoitd, jotka ovat vélttdmattomia valitun
liiketoiminnan onnistuneelle tekemiselle. Avainresurssit voivat olla ihmisresursseja, fyysisia
resursseja, taloudellisia resursseja tai immateriaalisia resursseja, kuten bréndi, osaaminen ja
ammattitaito. Erilaisilla yrityksill& avainresurssit ovat erilaisia ja sama liiketoiminta voi si-
séltaa useita erityyppisia avainresursseja. Liiketoimintaa tekevan yrityksen ei tarvitse omis-
taa kaikkia tarvittavia avainresursseja itse vaan se voi ostaa niitd myos ulkoisilta kumppa-
neilta. (Osterwalder 2010)
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Avainaktiviteetit ovat niitd toimenpiteitd, joita yrityksen tulee tehda tarkasteltavan liiketoi-
minnan onnistumiseksi. Kuten avainresurssitkin mygds avaintoimenpiteet ovat hyvin erilaisia
eri litketoimintojen ja yritysten vélilla. Esimerkiksi osaamiseen ja ammattitaitoon perustu-
vassa litketoiminnassa kyseisen osaamisen hankkiminen ja jatkuva yllapitdminen voivat olla
lilketoiminnan avainaktiviteetteja. (Osterwalder 2010)

Avainkumppanit kohdassa avataan liiketoiminnan tekemiseen liittyva kumppaniverkosto.
Yrityksen ei yleensa ole mahdollista tai kannattavaa tehda kaikkea liiketoimintaan liittyvaa
itse vaan osa on jarkevampaé hankkia kumppaneilta. Kumppaneita kayttaméalla hyodynne-
t&&n ostavan yrityksen tahoilta usein myos kumppanilla erikoistumisen kautta olevia skaala-
etuja. Kumppanit mahdollistavat yritykselle myds keskittymisen omiin avainresursseihin.
(Osterwalder 2010)

Avainresurssien, avainaktiviteettien ja avainkumppaneiden méérittelyn jalkeen voidaan méaa-
rittad liiketoiminnan kustannusrakenne. Se kuvaa liiketoiminnan tekemisesta kuten esimer-
kiksi asiakkaiden hankkimisesta, asiakassuhteiden luomisesta ja asiakasarvon tuottamisesta
syntyvét keskeiset kustannukset. Keskeiset kustannukset voidaan avata esimerkiksi keskeis-
ten kiinteiden ja muuttuvien kustannusten sekd investointien ja henkilostokustannusten
osalta. Kustannusrakenteen merkitys vaihtelee liiketoiminnan luonteen ja arvolupausten mu-
kaan. Jos yritys esimerkiksi pyrkii kustannusjohtajaksi, merkitys on suuri. (Osterwalder
2010)
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3 TUTKIMUSTULOKSET

Tassa kappaleessa esitellaén tutkimuksessa johdettu kohdeyrityksen toimialueen IT-markKki-
noiden koko, vaihtoehtoisten tuotantomalleista tehdyn skenaariotyd, asiakaskyselyn tulokset

ja asiantuntijakyselyn tulokset.

3.1 Tutkimukseen osallistuneiden taustatiedot

Asiakastutkimuksessa haastateltiin puhelimitse 92 asiakasta ja 9 asiakasta haastateltiin www-
lomakkeen avulla. Asiakkaita haastateltiin yhteensd 101 kappaletta. Asiakkaat jakautuivat
alueellisesti tasaisesti kohdeyrityksen toimialueelle. Asiakkaille esitetyissa kysymyksissa oli
avoimia ja monivalintakysymyksia.

HENKILOMAARA
Alle 10 henkilaa
10-29

30-49
WV3hint3an 50 henkilad
LIIKEVAIHTO
Alle 1 Me

1-2 M€

3-6 M€

7-10 M€

11-20 M€

21-50 M€

Yli 50 M€

Ei tiedossa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

% vastaajista (n=101) |

Kuva 19. Asiakastutkimuksen vastaajien jakauma henkilomaaran ja liikevaihdon mukaan.
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Asiakastutkimuksen vastausjakaumassa 49 % asiakkaista tyollisti 10-29 henkiloa ja kaikkien
kolmen muun kategorian vastaajamééara oli 17 — 18 %:n vélill4. Liikevaihdon mukaan suurin
asiakasryhma oli 1-2 miljoonaa euroa vuodessa liikevaihtoa tehneet yritykset 46 %:lla.

Vastanneet yritykset olivat toimialansa perusteella suurimmalta osin teollisuus- ja palvelut
toimialoilta. Yrityksia oli my6s rakentamisen ja energiahuollon, kaupan ja kuljetuksen ja va-
rastoinnin toimialoilta.

TOIMIALA

Teollisuus

Palvelut

Rakentaminen ja energiahuolto
Kauppa (tukku- ja vahittdiskauppa)
Kuljetus ja varastointi
Valtionhallinto

VASTAAIA EDUSTAA
Toimitusjohtaja/ylin johto
Tietohallinnon asiantuntijatasoa
Lilkketoimintajohtoa
Tietohallintojohtoa

Tietohallinnon paallikkétasoa

Muu

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

| % vastaajista (n=101) ‘

Kuva 20. Asiakastutkimuksen vastaajien jakauma toimialan ja kyselyyn vastaajien mukaan.

Vastaajayritysten vastaajista 48 % oli toimitusjohtajia. 20 % kuului tietohallinnon asiantun-
tijoihin, liiketoimintajohtoon tai tietohallintojohtoon. 33 % vastaajista kuului johonkin muu-
hun kuin edelld mainittuihin tehtaviin.
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Ty0Opaja- ja skenaariotydskentelyyn osallistui asiantuntijoita ulkoisesta tutkimusyhtiosta ja
kohdeyrityksestd. Ulkoisesta tutkimusyhtiosta tutkimukseen osallistui kolme ICT asiantunti-
jaa. Kohdeyrityksesta tutkimukseen osallistuivat yrityksen IT tuotannosta vastaava ICT-
paallikko, ratkaisumyynnin paallikko ja yritysasiakasliiketoiminnasta vastaava johtaja, joka
toimi myo6s tutkimuksen vastaavana tekijana.

Asiantuntijakyselyyn osallistui 12 kohdeyrityksen asiantuntijaa seuraavasti; ylimmasta joh-
dosta toimitusjohtaja, kehitysjohtaja henkildasiakasliiketoiminnasta vastaava johtaja ja yri-
tysasiakasliiketoiminnasta vastaava johtaja, myynnistd kolme myyntiryhman paallikkoa
(Suurasiakkaat ja julkinen sektori, pk-asiakkaat ja yrittajat) seka 2 myyntipaallikkoa ja tuo-
tannosta IT-tuotannosta vastaava paallikko ja kaksi asiantuntijaa IT osastolta.

Taulukko 7. Asiantuntijakyselyn vastaajat.

JOHDON EDUSTAJAT

MYYNNIN EDUSTAJAT

TUOTANNON EDUSTAJAT

Toimitusjohtaja

3x Myyntiryhman paallikko

IT paallikko

2 x Liiketoimintajohtaja

Myyntipaallikko

IT asiantuntija

Kehitysjohtaja

Myyntipaallikko

IT asiantuntija

3.2 Kohdeyrityksen toimialueen IT-markkinoiden suuruus

Markkinoiden suuruuden madrittdmisen ldhdemateriaalina hyddynnettiin ulkoisen asiantun-
tijayrityksen tekema& kansallista markkinatutkimusta Suomen ICT-markkinat 2012-2016
helmikuun 2014 katsausta. Kohdeyrityksen toimialueen 1T-markkinoiden koko rajattiin ko-
konaisluvusta vertaamalla kohdeyrityksen toimialueen yritysten kokonaismaéraé kansallisen
tutkimuksen yritysten mééraéan. Tastd vertailusta saatua suhdelukua kéyttaen rajattiin tutki-
muksessa kdytettdva vuotuinen markkinoiden euroméérdinen koko. Markkinoita kuvaavissa
luvuissa ei huomioitu yritysten alueellista toimialajakaumaa vaan niissa lahdettiin siitd ole-
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tuksesta, ettd toimialajakaumassa ei ole keskimaéaraiseen jakaumaan verraten merkittavié alu-
eellisia eroja. Luvuissa ei ole huomioitu myoskaan yritysten oman ICT-henkildston kustan-
nuksia.

Tuloksena markkinoiden rajauksessa saatiin kohdeyrityksen IT-markkinoiden euromé&é-
réiseksi kooksi vuoden 2014 osalta 97 M€.

45
40
35
30
25
20
15
10
- 1l

0 s
Laitteiden yllapito & tuki IT koulutuspalvelut Infrastruktuuripalvelut IT konsultointi Sovelluspalvelut
|l ME 9 4 35 8 41

ME

Kuva 21. Kohdeyrityksen toimialueen arvioitu IT-palvelumarkkinoiden koko 2014.

Vuotuisen liikevaihdon arvo jakaantuu siten, ettd suurin on sovelluspalveluiden osuus 41 M€.
Sovelluspalvelut siséltavéat itse sovellukset, niiden integrointiin ja kayttdonottoon liittyvét
palvelut, pakettiohjelmistojen yll&pidon ja tuen sek& sovellusten hallintapalvelut. Toiseksi
suurimman ryhmén muodostavat infrastruktuuripalvelut 35 M€ siséltiden esimerkiksi virtu-
aalipalvelinkapasiteettipalvelut. Laitteiden yll&pito- ja tukipalveluiden osuus on 9 M€, IT
konsultointipalveluiden 8 M€ ja IT koulutuspalveluiden 4 M€. Sivulla 34 avatun IT palvelu-
markkinaennusteen mukaan markkinan oletetaan kehittyvéan 3,11 % (CAGR).

3.3 IT-markkinoiden ja asiakkaiden kysynnan muutokset

Kysymyksessd K1 kysyttiin kuinka hyvin vastaajille annetut heidan IT-palveluiden hankki-
mista koskevat vaittdmat vastaavat heidan tilannettaan ja suhtautumistaan 1T-palveluiden
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hankintaan. Vastaajat vastasivat vaittamiin numeroin siten, ettd numero viisi tarkoitti vaitteen
kuvaavan yrityksen suhtautumista tai toimintaa IT-hankintojen suhteen erittdin hyvin ja nu-
mero yksi vastaavasti erittain huonosti. Vastausten graafisesta kuvaajasta jatettiin arvo kolme
pois ja kuvattiin vain hyvin ja huonosti soveltuvien suhdetta. Kysymykseen vastasi 101 vas-
taajaa. Vastaukset jaettiin kahteen kuvaajaan, joista toiseen koottiin IT-palveluiden hankin-
taan suhtautumiseen liittyvat vaittdmat ja toiseen heidéan tilanteeseensa IT-palveluiden suh-
teen liittyvat vaittamat.

M Kuvaa huonosti (1/2) ® Kuvaa hyvin (4/5)
Kdytimme mieluiten yhtd paadvastuullista toimittajaa, jolla on vastuu
hallinnoida myds muita toimittajia (ka=3,5)

Pyrimme keskittdmaan IT-palveluostomme yhdelle tai muutamalle
palveluntarjoajalle (ka=4,1)

Pyrimme ostamaan suurempia palvelukokonaisuuksia (Esim.
tietoliikennepalvelut ja IT-palvelut samalta toimijalta)(ka=3,4)

Emme tietoisesti keskita IT-palveluostoja, vaan hankimme ne
mielestimme parhaalta ehdokkaalta (ka=2,8)

Pyrimme hajauttamaan IT-infrapalveluiden ja sovelluspalveluiden
ostot eri IT-palveluntoimittajille (ka=1,9)

Kilpailutamme sdé@nnénmukaisesti kaikki IT-palveluostomme (ka=2,5) m

-100 -80 -60 -40 -20 0 20 40 60 80 100
% vastaajista, n=101

Kuva 22. Vastaajien suhtautuminen IT-hankintoja koskeviin vaittamiin.

Parhaiten annetuista vaittdmista vastaajien 1T-hankintoihin suhtautumista kuvasi vaittdméa
”Pyrimme keskittiméén IT-palveluostomme yhdelle tai muutamalle palveluntarjoajalle”. 79
% vastaajista vastasi vaittdmaan joko arvolle 4 tai 5. Huonoiten vastaajien suhtautumista ku-
vasi véittdma “Pyrimme hajauttamaan IT-infrapalveluiden ja sovelluspalveluiden ostot eri
IT-palvelutoimittajille”. 76 % vastaajista vastasi véittdmén kuvaavan suhtautumistaan huo-
nosti tai erittdin huonosti. Yli 50 % vastaajista koki myds véittdimien “Kaytimme mieluiten
yhté paavastuullista toimittajaa, jolla on vastuu hallinnoida my6s muita toimittajia” ja ”Py-
rimme ostamaan suurempia palvelukokonaisuuksia (Esim. tietoliikennepalvelut ja IT-palve-
lut samalta toimijalta)” vastaavan hyvin tai erittdin hyvin heidén suhtautumistaan. Vaittdman
“Kilpailutamme sadannénmukaisesti kaikki IT-palveluostomme” vastasi 56 % vastaajista ku-
vaavan huonosti tai erittdin huonosti heidén suhtautumistaan IT-palveluiden hankintaan.
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M Kuvaa huonosti (1/2) M Kuvaa hyvin (4/5)

i |
Osaamisemme IT-palveluiden ostajana on hyvilla tasolla (ka=3,1) m
| [

Liiketoiminnan rooli IT-ostoprosessissa ja paatoksenteossa on
kasvanut/kasvaa (ka=3,0) ‘ -27

|
Aiomme jatkossa lisata voimakkaasti pilvipalveluiden kdyttoa (ka=2,5) m
\ 1
Emme tarvitse tukea IT-palveluiden kayttoonotossa ja kaytdssa (ka=2,3) m

Emme halua omistaa laitteita ja ohjelmistoja, pyrimme ostamaan kaiken ‘ ]
palveluna (ka=2,3)

Sovellusten hallinta ja yllapito ovat niin I&hell3 ydinliiketoimintaamme, ‘ ‘ | 18 [
ettd haluamme pitaa ne omissa kasissamme (ka=2,4) -58 ‘ ‘ ‘
Haluaisimme pystya ostamaan IT-palveluja jatkossa itsepalveluportaalin w‘ ‘ ‘
kautta (ka=2,2) : ‘ ‘
-80 -60 -40 -20 0 20 40 60

% vastaajista, n=101

Kuva 23. Vastaajien tilanne IT-palveluiden suhteen.

39 % asiakkaista vastasi osaamisensa IT-palveluiden ostajana olevan hyvalla tai erittain hy-
valla tasolla ja 34 % vastasi liiketoiminnan roolin kasvaneen IT-ostoprosessissa ja paatok-
senteossa. 64 % ei halunnut kyetd ostamaan IT-palveluita itsepalveluportaalin kautta. 61 %
vastasi vditteen "Emme tarvitse tukea IT-palveluiden kéyttdonotossa ja kdytossd” kuvaavan
heitd huonosti tai erittdin huonosti. 58 % vastasi véitteen ”Sovellusten hallinta ja yll&pito ovat
niin ldhelld ydinliiketoimintaamme, ettd haluamme pitdd ne omissa kdsissimme” kuvaavan
huonosti tai erittdin huonosti heidan toimintaansa.

Kysymyksessd K2 esitettiin vastaajille vaittamia IT-palveluntarjoajaan liittyvista tekijoista
ja ominaisuuksista. Vastaajien tuli arvioida mitka niista ovat heidadn mielestaan tarkeita kun
he tekevét ostopéaatoksid. Kysymykseen vastattiin asteikolla 1-5, jossa yksi tarkoittaa, etta
vaittdma ei ole ostopdatoksen kannalta tarkedd ja viisi vastaavasti on erittéin tarkeda.
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Mitkd IT-palveluntarjoajaan liittyvat tekijdt/ominaisuudet ovat
mielestinne tdrkeitd tehdessdnne ostopdatdstd?

3,7
3,5
2 3

Hinta
Asiakkaan litketoiminnan tunteminen (myyntihenkildstolld)

1 4 5

Keskiarvo asteikolla 1=ei lainkaan tirke&3, S=erittédin tirkesd
Kuva 24. Vastaajien ostopaatoksen tekemiseen vaikuttavat tekijat.

Vastaajat vastasivat IT-palveluntarjoajaan liittyvista tekijoisté tai ominaisuuksista eniten os-
topéatoksiinsa vaikuttavan toimintavarmuuden ja keskeytymattomyyden. Naiden vastausten
keskiarvo oli 4,7. Toiseksi eniten vaikutti toimitusvarmuus esimerkiksi aikataulujen ja bud-
jetin pitavyys keskiarvolla 4,5. Kolmantena arvostettiin henkildston IT asiantuntemusta 4,4
keskiarvolla. Véahiten arvostettiin asiakkaan liiketoiminnan tuntemista myyntihenkiléston
toimesta.

Kysymyksessa K3 vastaajille esitettiin vaittdmié asiakaspalvelun tarkeyteen liittyen. Vastaa-
jatarvioivat suhtautumistaan vaittamissa esitettyihin asiakaspalveluun liittyviin tekijoihin as-
teikolla 1-5, jossa yksi tarkoittaa, ettd vaittamassa esitetty tekija ei ole tarked ja viisi vastaa-
vasti tarkoittaa, ettd vaittdman tekija on erittdin tarked. Kysymykseen vastasi 101 vastaajaa.
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Mitd seuraavista tekijoistd pidatte tirkednd asiakaspalvelun suhteen?

W Eitarkedd (1/2) W Tarkedd (4/5)
Saamme palvelua nopeasti etdpalveluna (esim. puhelimella,
sihkipostille, etihallintana) (ka=4,4) ]
Asiakassuhteestamme huolehtii nimetty henkilé palveluntarjoajan
puolella (ka=4,2)
Asiakassuhteemme on aktiivista vuorovaikutusta (ka=3,7) #
Palveluntarjoajamme tuntee lilketoimintamme ja sen tarpeet sek3
avainhenkildstdmme (ka=3,6)
Saamme palvelua nopeasti omissa toimitiloissamme (ka=3,5) M
Palveluntarjoajamme tuottaa palvelut 15helld meits (Paikallinen
palveluhenkildstd ja tuotanto sijaitsevat I3hells meits) (ka=3,3)

-40 -20 0 20 40 60 80 100
% vastaajista, n=101

Kuva 25. Vastaajien suhtautuminen asiakaspalveluun liittyviin tekijoihin.

92 % vastaajista piti vdittdmad ”Saamme palvelua nopeasti etdpalveluna (esim. puhelimella,
sdahkopostilla, etdhallintana)” erittdin tarkednd tai tirkednd. Vastausten keskiarvo oli 4.4.
Viittimaa ”Asiakassuhteestamme huolehtii nimetty henkild palveluntarjoajan puolella” piti
86 % vastaajista erittdin tarkedna tai tarkednd ja vaittdmaia ~Asiakassuhteemme on aktiivista
vuorovaikutusta” 66 %. Viittimaa “’Palveluntarjoajamme tuottaa palvelut 1dhelld meité (Pai-
kallinen palveluhenkildsto ja tuotanto sijaitsevat lahellda meitd)” piti erittdin tarkedna tai tar-
keénd 48 % ja ei tarke&dnd 29 % vastaajista.

Kysymyksessd K4 vastaajilta kysyttiin, ettd miké esitetyisté vaittdmista kuvaa parhaiten hei-
dan yrityksensé suhtautumista pilvipalveluihin. Kysymykseen vastasi 101 vastaajaa.
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Mikd seuraavista vdittdmistd kuvaa parhaiten yrityksenne suhtautumista pilvipalveluihin ?

Yrityksemme hyddynti jo pilvipalveluja H 37%

Suunnittelemme tai harkitsemme pilvipalvelujen kayttos _ 38%

Organisaatiomme ei kiytd , emmeka suunnittele pilvipalvelujen _ 255
kayttod

Ei osaa sanoa F 1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

% vastaajista (n=101)

Kuva 26. Vastaajien suhtautuminen pilvipalveluihin.

Vastaajista 37 % ilmoitti hyodyntavénsa jo pilvipalveluita ja 38 % suunnittelee tai harkitsee
niiden kayttoa. 25 % vastaajista ilmoitti, ettd he eivat kayta eivatka suunnittele pilvipalvelui-
den kayttoa.

Miké seuraavista vdittdmistd kuvaa parhaiten
yrityksenne suhtautumista pilvipalveluihin ?

Yrityksemme hyddyntaa jo pilvipalveluja
70%

Suunnittelemme tai harkitsemme pilvipalvelujen kayttoa 7 o Palvelut (n=24)
Kuljetus ja varastointi (n=7)

B Rakentaminen ja energiahuolto (n=14)

Organisaatiomme ei kdytd , emmeka suunnittele B Teallisuus (n=28)

pilvipalvelujen kayttda B Kauppa (tukku- ja vahittgiskauppa) (n=10)

Ei osaa sanoa

t t
0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Kuva 27. Vastaajien suhtautuminen pilvipalveluihin toimialoittain.
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Tarkasteltaessa vastaajien suhtautumista pilvipalveluihin toimialoittain kaupan alan yritykset
hyodyntévat 70 % osuudella pilvipalveluita talla hetkelld. Kuljetus- ja varastointi toimialan
yritykset suunnittelevat pilvipalveluiden kayttdonottoa 72 % osuudella.

Miks seuraavista vdittdmistd kuvaa parhaiten
yrityksenne suhtautumista pilvipalveluihin ?

Yrityksemme hyodyntds jo pilvipalveluja

Suunnittelemme tai harkitsemme pilvipalvelujen
kayttod Vahintaan 50 henkilas (n=17)

W 30-49 (n=16)

W 10-29 (n=43)

Organisaatiomme ei kdytd , emmekd suunnittele

pilvipalvelujen kayttos M Alle 10 henkils3 (n=3)

Ei osaa sanoa

T T T
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 20%

Kuva 28. Vastaajien suhtautuminen pilvipalveluihin vastaajayrityksen koon mukaan.

Tarkasteltaessa vastaajien suhtautumista pilvipalveluihin yritysten koon mukaan saatiin seu-
raavia tuloksia. 43 % 30 - 49 henkil6a tyollistavista ja 39 % 10 - 29 henkil6a tyollistavista
yrityksista suunnittelevat tai harkitsevat pilvipalvelujen kayttoa. 44 % alle 10 henkil6a tyol-
listavista yrityksistd hyédyntaa jo pilvipalveluita. Vahintddn 50 henkil6a tyollistavista yri-
tyksisté 36 % ei kéyta eika suunnittele pilvipalveluiden kayttoa.

Vastaajille, jotka vastasivat kysymykseen K4 viittimén “Yrityksemme hyodyntii jo pilvi-
palveluita osoitettiin my6s kysymys K4.1, jossa esitettiin vaittdmia pilvipalveluiden kayttoon
liittyen ja pyydettiin vastaajaa kuvaamaan asteikolla 1-5 kuinka hyvin kyseinen vaittama ku-
vaa heidan toimintaansa. Kysymykseen vastasi 35 vastaajaa.
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Kuinka hyvin seuraavat véittimat kuvaavat menettelytapojanne tai
tilannettanne pilvipalvelujen kdyton suhteen ?

M Kuvaa huonosti (1/2) W Kuvaa hyvin (4/5)

Saamme pilvipalveluja tarjoavilta yrityksilts tukea palvelujen kéyttodn
littyen (ka=3,4)
Suurin osa sovelluksistamme tuotetaan pilvipalveluna (ka=3,1) H

——
Emme ole suunnitelleet miten saamme tarvittaessa tukea
kéyttdmillemme pilvipalveluille (ka=2,1) /

-80 -60 -40 -20 0 p 40 60 80
% vastaajista, n=35

Saamme joltain muulta yritykselts tukea pilvipalveluidemme kiyttésn
liittyen (ka=2,7)

Suurin osa infrastruktuuripalveluistamme (esim tallennustila)
tuotetaan pilvipalveluna (ka=2,7)

Meilld ei ole ostettua tukea pilvipalveluille, vaan hoidamme
mahdollisen tukitarpeen itse (ka=2,4)

~_1_

Kuva 29. Pilvipalveluja hyddyntdvien vastaajien vastaukset palveluiden kayttoon liittyviin
tekijoihin.

Vastaajista 63 % saivat tukea palvelujen kayttoon pilvipalveluja tarjoavilta yrityksiltd. 63 %
vastaajista ilmoitti myos, etteivét he erikseen osta tukipalvelua pilvipalveluilleen. 68 % il-
moitti, etteivat he ole suunnitelleet miten he saavat tarvittaessa tukea kayttdmilleen palve-
luille.

Kysymyksessé K5 vastaajilta kysyttiin minka tyyppisid ohjelmistoja heidan yrityksensa hyo-
dynt&é tai tulee jatkossa hyddyntamaan. Kysymyksessé ohjelmistot oli jaettu 11 kategoriaan.
Vastaajat vastasivat kaikkiin kategorioihin. Vastaajat vastasivat ohjelmistokategorioita kos-
keviin kysymyksiin numeroin siten, ettd numero yksi tarkoitti, ettd vastaajan yritys kayttaa
kyseisen kategorian ohjelmistoja ja numero kaksi tarkoitti sitd, ettd yritys suunnittelee vuo-
den 2014 loppuun mennessé ottavansa ao. ohjelmistoja kayttoonsa. Numero kolme tarkoitti,
etta vastaajan yrityksellda ei ole suunnitelmia kategorian ohjelmistojen suhteen ja numero
nelja, ettd vastaaja ei osaa sanoa.
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Minka tyyppisid ohjelmistoja organisaationne hyddyntéa tai tulee jatkossa hyodyntiaméaan palveluna?

H Kdytdmme m Suunnittelemme kdyttéénottoa vuoden 2014 loppuun mennessd M Ei suunnitelmia M Ei osaa sanoa

Toimisto-ohjelmistot, ml. $hkdposti/kalenteriohjelmat

Taloushallinnon ohjelmistot {mm: laskutustydkalut, taloushallinnon
raportointiratkaisut, tuloslaskennan tydkalut)

Henkilasthallinnon chjelmistot {mm: palkkahallinnon tydkalut, henkiléstdhallinnon
raportointiin liittyvat tydkalut, matkalaskujen kasittaly)

Toimitusketjun hallinnan chjelmistot {mm. SCM, varastonhallinnan, hankintatoimen

ja kulietusten hallinnan ohjelmistot)

Tiedenhallinnan ohjelmistot (mm. siséllanhallinta, dokumentinhallinta, diaarit)

Tuotannonohjauksen ohjelmistot

Myynnin ja markkinoinnin ohjelmistot (mm. CRM-chjelmistot, myynnin
tukijarjestelmat, asiakaspalveluratkaisut)

Digitaalisen sisallontuotannon ohjelmistot (mm. kuva-, grafiikka- ja videoaineiston
luomisen ja muokkaamisen tydkalut)

Kollaboraatioalustat, tiimitydskentelyvilineet, internetneuvotteluratkaisut (web
conferancing)

Projektin- ja portfolionhallinnan ohjelmistot

Business Intelligence (Bl) ja analytiikkaohjelmistot

Muut ohjelmistot

| % vastaajista (n=101) |

Kuva 30. Minké tyyppisia ohjelmistoja vastaajat kéyttavat nyt ja suunnittelevat kayttdvansa
tulevaisuudessa.

Vastaajat ilmoittivat yritystensa kayttavan toimisto-ohjelmistoja 81 % penetraatiolla. Talous-
hallinnon ohjelmistoja ilmoitti k&yttavansa 70 % ja henkildstohallinnon ohjelmistoja 53 %
vastaajista. Vastaajista 19 % kertoi suunnittelevansa myynnin ja markkinoinnin ohjelmisto-
jen ja 17 % tiedonhallinnan ohjelmistojen kayttoonottoa vuoden 2014 loppuun mennessé.
Tyodnohjauksen ohjelmistojen kayttoonottoa seka kollaboraatioalustojen, tiimityoskentelyvé-
lineiden yms. kayttoonottoa suunnitteli kumpaakin 9 % vastaajista.

Kysymyksissa K6, K7 ja K8 kysyttiin avoimin kysymyksin vastaajien nykyiseen palvelun-
tarjoajayhteistyohéan liittyvié asioita kuten yhteistyon keskeisimpia haasteita, kehityskohteita
ja niita tekijoita joihin vastaajat olivat nykytilanteessaan tyytyvaisia. Kysymyksiin saatiin
vastaajilta 53 erillistd mainintaa. Kysymysten perusteella tiivistetyssé koosteessa vastaajista
33 oli kokenut haasteita palvelujen kayton yhteydessa. 18 mainintaa koski tavoitettavuuden
haasteellisuutta ja teknisen tuen saatavuuden haastetta ongelmatilanteissa. 9 vastaajaa koki
IT-kielen olevan vaikeaa ymmartaa ja he kokivat tasté syysta, etta yhteinen Kieli puuttuu. 6
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vastaajista koki palvelujen réataloitdvyyden haasteeksi palvelujen kayton yhteydessa. 8 vas-
taajista vastasi, ettei heill& ollut mitaan haasteita palvelujen kayton yhteydessé ja kaikki toimi
kuten pitaakin. 12 vastaajaa ei osannut sanoa mitadn haasteita tai kehityskohteita.

Kysymyksessa K9 kysyttiin avoimella kysymykselld vastaajien padasiallisimpia 1T-palve-
luntarjoajia ja niiden osuutta IT-palveluiden laskutuksesta. Kysymykseen vastasi 101 vastaa-
jaa.

Aditro

Anders Manager

Anvia Yrityspalvelut Oy
Autofuturi

Mikd on pddasiallinen IT-palveluntarjoajanne? (=suurin osuus laskutuksesta)? Basware

Cromsaft

Dna

SSPNET ¢ 4 l 13% Ecom oy (joku heidén firmoistaan)
Emon kautta

Enter

Fujitsu

Futuresoft

Getafix

Haahtela

Imperial konserni

Joku loimaalainen jm atk -talo
Kesko, ja sen tytdr yhtict
Konsernin sisélts.

Lohjan Antennipalvelut Oy
Master IT.

Merkus software

MTT:n tietopalvelu yksikks
Netparoni

Nettitieto

A Online Solutions

Open Space Oy

Elisa

Visma

Sonera

Black Belt

Ml

Samlink

Tietokeskus

cal

Microsoft PC-Pinus
Pieni paikallinen
It Admina Pretax Oy
Procounter
Muu 35% TDC
Tietomitta Oy

Tuttu henkilt hoitaa
Verkkotaito

Vilperi

X-Paja

Ei osaa sanoa/ei vastaa

T T T
0% 10% 20% 30% 40%

% vastaajista (n=101) |

Kuva 31. Vastaajien IT palveluntarjoajat ja osuudet palvelulaskutuksesta.

Tutkimuksen kohdeyritys (Lounea Oy, entinen SSPNET) oli 13 %:n osuudella merkittavin
yksittdinen palveluntarjoaja vastaajien IT-palveluntarjoajista. Toiseksi suurimpina olivat
Elisa ja Visma5 %:n osuudella ja neljantend Sonera 4 %:n osuudella. kohtaan ”Muu” sijoittui
35 9% vastaajien yritysten IT-palveluiden laskutuksesta. Tdméa ryhmé koostui 36:sta pienem-
maésta toimijasta alueella. 21 % ei osannut sanoa palveluntarjoojaansa.
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Kysymyksessd K10 kysyttiin vastaajien ulkoa ostettujen palveluiden prosenttiosuutta heidan
koko IT-budjetistaan tdman vuoden osalta. Kysymykseen vastasi 85 vastaajaa.

Mika on tana vuonna ulkoa ostettujen IT-palvelujen osuus IT-budjetista (arvio)?

% IT-budjetista

o N 5
110 _ 8%
11-20 - 6%
21-40 - 5%
41-60 _ 11%

s170 [ o%
4 Kolmannes vastaajista kertoo palvelujen

7100 | 15 osuuden olevan yli 60% IT-budjetista

st-t00 [N
Flosee el | 55
vastaa
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

% vastaajista (n=85) l

Kuva 32. Vastaajien ulkoa ostettujen 1T-palveluiden osuus heidan tdmén vuoden IT-budje-
tistaan.

35 % vastaajista ei osannut sanoa mika on heidéan ulkoa ostettujen IT-palvelujen osuus. 30
% vastaajista vastasi ostavansa 61 — 100 % IT-budjetistaan ulkoa.

Kysymyksessa K12 kysyttiin avoimella kysymyksella vastaajayritysten tarkeimpia IT- hank-
keita seuraava vuoden aikana. Vastauksissa mainittiin 28 erillista hanketta. Nama hankkeet
ryhmiteltiin tuotannon ohjauksen jarjestelmiin (ERP) liittyviin hankkeisiin, asiakkuuden hal-
linnan jarjestelmiin (CRM) liittyviin hankkeisiin, talous- ja henkiléstéhallinnon ohjelmistoi-
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hin liittyviin hankkeisiin, yhdistyvén viestinnan palveluihin liittyviin hankkeisiin yleensé pil-

vipalveluiden hankkimiseen liittyviin hankkeisiin, laitteisiin ja ryhmaan muut, johon koottiin
kaikki yksittaiset maininnat.

Vastaajien tarkeimpia IT-hankkeita vuoden aikana

M ERP M Taloushallinto ja henkildstd ohjelmistot
B CRM Siirtyminen pilveen

M Yhdistyva viestinta M Laitteet

u Muut

Kuva 33. Vastaajien vuoden aikana toteutettavien IT-hankkeiden prosentuaaliset jakaumat.

Vastaajat ilmoittivat tarkeimmista IT-hankkeistaan toiminnan ohjaukseen liittyviksi 22 % il-
moitetuista hankkeista, talous- ja henkilostohallinnon ohjelmistoihin liittyviksi 19 % ilmoi-
tetuista hankkeista, asiakashallintaohjelmistoihin liittyviksi ja pilvipalveluiden kayton aloit-
tamiseen liittyviksi kumpaistakin 16 %.

Kysymyksessd K13 kysyttiin avoimella kysymyksella vastaajayritysten tarkeimpia liiketoi-
minnan hankkeita seuraava vuoden aikana.
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Taulukko 8. Vastaajien tarkeimmat liiketoiminnan hankkeet seuraavan vuoden aikana.

m Hanke tai tavoite

Kasvu

Kannattavuus, tuottavuus
Toiminnanohjausjarjestelma
Asiakashallinta
Verkkokauppa

Ulkoisten palvelujen osto

N o o BoW N

Tiedon turvaaminen, sailyvyys ja kaikin puolin
uuden teknologian hyddyntaminen

o

Kansainvalistyminen
9 Asiakashallinta

10 Pysya hengissa

11 Myyda koko yritys

Asiakaskyselyyn vastanneiden yritysten keskeiset liiketoimintahankkeet ja -tavoitteet liittyi-
vat vastausten perusteella kasvuun ja kannattavuuteen.

3.4 Mahdolliset liiketoimintamallit ja niiden soveltuvuus kohdeyritykselle

Kohdeyrityksen mahdollisia liiketoimintamalleja ja niiden soveltuvuutta yritykselle tyostet-
tiin asiantuntijoiden tyOpajassa skenaariotyon kautta. Skenaariotydskentelyn tavoitteena oli
kuvata mahdolliset skenaariot ja lopullinen etenemispolku ajallisesti nykyhetkestad vuoden
2017 loppuun. Skenaariotyoskentelyn tavoitteeksi asetettiin sellaisen vaihtoehdon 16ytami-
nen, jolla kyetddn saavuttamaan minimissaan kolmen miljoonan euron vuotuinen liséliike-
vaihdon.

Skenaariotyossa liiketoimintavaihtoehtoina tarkasteltiin kuutta mahdollista litketoimintamal-

lia. ”Kaikki itse” skenaariossa kuvattiin mallia, jossa kohdeyritys tuottaa kaikki asiakkailleen
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tarjottavat palvelut itse l&hinna konsultaatio- ja k&yttdonottopalveluina. Skenaariossa “’ko-
neet pois pOydén alta” kohdeyritys keskittyisi tarjoamaan asiakkailleen palveluita olemassa
olevien palvelinten virtualisointiin ja siind yhteydessé asiakkaan sovellusten siirtdmiseen vir-
tuaali-infrastruktuuriin. Skenaariossa ”SaaS jilleenmyynti” kohdeyritys toimisi kumppanei-
den tarjoamien sovelluspalveluiden paakayttdjana tarjoten omia infra-palveluitaan. Skenaa-
riossa “Pilvivilitys itse” kohdeyritys ostaa ns. brokerointi- eli vélitystyokalut kumppanilta
palveluiden provisioinnin automatisoimiseksi. “Pilvivilitys kumppaneilla” skenaariossa
kohdeyritys hyodyntdd kumppaneiden brokerointi- eli vélitystyokaluja. Kaikissa viidessa
edellisessa skenaariossa kohdeyritys tarjoaa IT infrastruktuuripalvelut joko omasta palvelin-
hotellistaan tai virtuaalipalvelinalustastaan. Skenaariossa ”Kaikki ulkoistettuna” kohdeyritys
hyodyntédd kumppaneiden brokerointi- eli vélitystyokalujen lisaksi myos kapasiteettipalve-
luita kumppaneiden White Label virtuaalipalvelinalustoilta. Skenaarioita tarkasteltiin karke-
asti markkinointi- ja myyntistrategian kannalta ja tarkemmin IT infra- ja sovelluspalveluiden
nakokulmista.

Taulukko 9. Kohdeyrityksen mahdolliset palveluskenaariot.
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Kaikki itse | Koneet pois | Saas jilleen- |Pilvivalitysitse| Pilvivalitys Kaikki
poydén alta myynti kumppaneilla | ulkoistettuna
Markkinointi- Paikallisuus, hyva palvelu
strategia Meilta kaikki tietotekniikka ja tietolitkennepalvelut [3helld asiakasta

Myynti-
- yr . Myynti nykyiselle toimialueelle. Vastuumyyjan kautta kaikille asiakkaille joiden koko enemman kuin 5 hlé3
strategia

ITinfra

Co location Omasta konesalitilasta Harkittava erikseen

. . X . . kumppanin kautta
Kapasiteetti Omasta virtuaalipalvelinalustasta White Label palveluna

Sovelluspalvelut

Asiakkailta tuotujen

Kumppanien lvelinten SSP ostaa
sovellukset ajetaan kz — Tekninen provisiointi pilvibrokerointi- SSP hyédynt3s kumppaneiden
Lihtokohta SSP:n vin\'::llisoituna ja hallintakokonaan tydikaluja brokerointialustoja
virtuaalipalveli- . kumppanien toimesta. provisioinnin
missa SLEEIIT automatisoimiseksi
tehokkaaksi
Manuaalinen 55P voi toimia
Provisiointi- . L Voidaan osittain asiakkaan puolesta . . 5
voidaan osittain o . . Asiakkaiden itsepalvelu
tapa . automatisoida kumppanipalvelujen
automatisoida e
paskayttijang .
Sovellus- ) SSP i voi toimia ) . o
et Kumppaneita SE s Periaatteessa kaikki brokerointi- tydkalujen puitteissa olevat
pp melko vdhén P . ! . sovellukset kdytettivissd
malli monille kumppaneille

Yleisina lahtokohtina mahdollisten skenaarioiden kuvaamisessa oli, etta kohdeyrityksen stra-
tegia perustuu omaan valokuituverkkoon ja sen paalla tarjottaviin palveluihin. Kohdeyrityk-
sen kilpailustrategian mukaan asiakasrajapinta hoidetaan aina itse yrityksen vastuumyyijan ja
ensimmadisen tason tuen toimesta. Kohdeyritys tarjoaa yritysasiakkailleen jo talla hetkella
tietoliikenne-, IT infra- ja sovelluspalveluita. Tuen ja tuotannon toteutus vaihtelee eri ske-
naarioissa.

Skenaariotydskentelyssa hyodynnettiin myds asiakaskyselyssa saavutettuja tuloksia.
Tutkimustulosten yhteenvedon yhteydessa asiakaskyselyn tuottaman markkinatutkimuksen

tuloksia arvioitiin tydpajassa 2 tehdyn skenaariomallin nakdkulmista.

Taulukko 10. Asiakaskyselyn markkinatutkimuksen vaikutukset skenaarioihin.
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Yleiset lahtokohdat Koneet pois poydan alta Pilvivélitys

Kapasiteettipalvelu Sovelluksia SaaS:na

* Paikallisuus, hyvé palvelu |13helld asiakasta * Polku helpoksi. Tuokaa ensin * "Meilts 16ytyy kaikki — ei tarvitse
* "Meiltd I6ytyy kaikki— ei tarvitse vilittd3 vanhat ténne = laitteet ostetaan vilittds palikoista”

palikoista” pois kp-arvolla romutettavaksi * Alueellinen paikka kokoawva tekij3
*  Hyvé koti, palvelun jatkuvuus ja tlld alueelle ohjelmisto
WETCUT G B Syhteellista tunnettavuutta parannettava kdyttvarmuus ja nopeampi kumppaneille
strategia paikallisiin kilpailijoihin reagointi * Aloitus CRM, ERP
* Jatkossa tarjonnan viestint3
*  Tutkimuksen mukaan 3-5 hlé osallistuu IT- toimialoittain
tukeen -> "Siirtdmalld meille *  Yritys apps:t, pienmyyméldn
piilokustannukset pois™ kassajérjestelmi tabletilla
* Nykyinen toimialue vastuumyyjinkautta * Kampanjointi *  Myyijien lilketoiminnan, toimialojen,
kaikille asiakkaille joiden koko enemmén tuntemus, myynti asiakashyétyjen
kuin 5 hlga kautta

WAOTTIEEEETC ] Kohderyhmi toimitusjohtajat teknisten
asiantuntijoiden sijasta
* Pienet asiakkaat eivit kilpailuta -> Aktiivinen

myyntityd
*  Yritysasiakkaille taattava tavoitettavuusja  * Jatkuvuuslupauksen ja * SSPtarjoaa 1.tason tuen
Asiakastuki ja nopea reagointi. Rutiinikysymykset pois reagointilupauksen lunastaminen
B myyjlitsd "back office” * Mobiili apps, MDM
asiakkaan . T
) " * Ongelmiin nopea reagointi keskitetyn
hoitaminen teknisen tuen kautta

* Pelkks itsepalvelu ei saa kannatusta
*  Asiakasympéristdjen tuki, henkilstydmyynti * Nykyaikaisen virtuaaliympéristén ~ * Kumppanuus térkeimpien SaaS
viahenee, kiinted €/kk kustannustehokkuus toimijoiden kanssa, SSP:1l3 oltava
asiakaspurkkeihin verrattuna lisiarvokerros palvelussa
* Ohjelmistojakelija "pienille”
ohjelmistoille
*  Kéyttdénottoprojektit henkildtyénd
Osuus Saas kk-maksusta

Liiketoiminta-
malli

Asiakaskyselyn tuloksia tarkasteltiin tyopajassa laadittuihin skenaarioihin markkinointistra-
tegian, myyntistrategian, asiakastuen ja asiakkaan hoitamisen seka varsinaisen liiketoiminta-
mallin n&dkokulmista. Tarkastelu kohdistettiin aluksi yleisiin lahtokohtiin eli nykytilantee-
seen. Tadman jélkeen tarkasteltiin mahdollisuuksia siirtyd kapasiteettipalveluissa asiakkaiden
omista palvelimista pilvipalveluiden tarjontaan ja sovelluksissa asiakkaan omista ohjelmis-
toista pilvipalveluna tarjottaviin ratkaisuihin.

Skenaariotyon lopputulos kuvattiin sovellus- ja kapasiteettipalveluiden tarjontaa ja niisté saa-
vutettavaa liikevaihtoa tarkastellen nykyhetken, vuoden 2015 lopun ja vuoden 2017 lopun
tavoitetilojen osalta alla olevan kuvan mukaisesti.



71

Tilanne nyt Tavoite 2015 . Tavoite 2017
W EIGEREEN i
5 s ! kumppani i Pilvisovellusten
SEm=vicsay0 (brokerointialustan W ELGE]
kautta !
2013: 74 k€ 2015: 400 k€ E 2017. 3 M€
Sovelliiksia voidaan i
vaadi sa tarjota
oma: ymparistosta

Padosa kapasi-

Toiminta aloitettu Oma ymparisto ja ‘ 2
teetista hankitaan

oma virtuaali- : kapasiteetin

palvelinalusta vilityskokeiluja ! brokerointi-alustan

kautta

2013: 200 k€ i 2015: 500 k€ | 2017 1,5 M€

Kuva 34. Skenaariotydskentelyssé arvioidut liikevaihdot ja karkeat toimenpiteet sovellus- ja
kapasiteettipalveluiden tarjonnan osalta.

Skenaariopolulla vuoden 2015 tavoitteeksi Kirjattiin ohjelmistopalveluiden osalta sellainen,
ettd kohdeyrityksella olisi tassé vaiheessa muutama SaaS kumppani, mutta oletettiin, etté so-
velluksia tarjottaisiin myds kohdeyrityksen omistakin ymparistoista. Kapasiteettipalveluiden
kohdalla palveluita tarjottaisiin padsaantoisesti omista ymparistdista, mutta jonkin verran ul-
kopuolisen kapasiteetin vélityskokeiluja olisi tehtynd. Vuoden 2017 tavoitteissa kohdeyritys
olisi jo ohjelmistopalveluiden osalta siirtynyt volyymijakeluun ja hankkisin padosan kapasi-
teettipalveluista kumppaneilta brokerointi-alustan kautta.

Skenaariopolkua tarkasteltiin myos arvolupauksen markkinointistrategian, myyntistrategian,
tuotteen, asiakastuen ja liiketoimintamallin kautta.

Taulukko 11. Skenaariopolku.
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Tilanne nyt 2014-16

Kenelld myyd&an
ja miten?

Erityisesti < 50 hlon
yritykset

Vastuumyyja hoitaa kaikki
vah 5 h yritykset

Kohderyhmaksi yritysten
toimitusjohtajat

Mahdollisesti myynnin
osittainen
toimialakohtaistaminen

Myyijien liiketoimintaosaamisen
kasvattaminen

Asiakastuki ja
asiakkaan
hoitaminen

Yritysasiakkaat ottavat
yhteytta joko myyjadn tai
ICT Caren tukihenkiloon

“Back office” tukee myyjia
yksinkertaisissa kyselyissa 2 h
vasteajalla

Ongelmatilanteiden hoito keskitetyn
tuen kautta, myds sovellusten 1. tason
tuki

Jatkuu samalla tavoin,
valitettavista sovelluksista 1.
tason tuki ohut

Arvolupauksen ja markkinointistrategian osalta kohdeyrityksen l&ht6tilanne oli paikallisuu-
den mukanaan tuoma mahdollisuus tarjota palveluita lahella asiakkaita. Vuoteen 2017 men-
nessé arvioitiin, ettd kohdeyrityksen tuotetarjoamasta I0ytyisi 30 toimialakohtaisesti kohden-
nettua sovellusta.

Kohderyhmén maarittelyssa edettiin myds nykyisesta laaja-alaisemmasta kohderyhmavalin-
nasta kohti toimialoittain kohdistettua myyntimallia, siten ettd kommunikointi tapahtuisi paa-
séantoisesti yritysten ylimmén johdon kanssa liiketoimintahyotyjen kautta. Tdmén edellyttaa
yrityksen liiketoimintaosaamisen kasvattamista.
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Tuotteiden ja palvelujen kohdalla skenaariopolku etenisi siten, ettd nykyisten asiakasympé-
ristdjen tukipalvelujen ja kapasiteetti- ja sovelluspalvelujen lisaksi palveluvalikoimaan tuo-
taisiin ensimmaisessé vaiheessa vuoteen 2015 mennessa tarkeimpid sovelluspalveluita kuten
esimerkiksi CRM. Kapasiteettipalvelut tuotettaisiin ensimmaéisessa vaiheessa pdéosin omasta
virtuaalipalvelinalustasta. Vuoden 2017 loppuun mennesséa sovelluspalveluiden valikoima
on laajentunut ja palvelut tuotetaan paasaantoisesti pilvivalityksend kumppanin tuotantoalus-
toilla.

Asiakkaan hoitamiseen ja asiakastukeen liittyvissa polku etenee siten, ettd nykyisesta voi-
makkaasti myyjén tai teknisen tukihenkilon kautta kulkevaan viestintaketjuun saadaan tukea
organisaation asiakaspalvelurajapinnoilta. Asiakkaiden kaupallisiin kyselyihin kykenisi vas-
tamaan puhelinasiakaspalvelu ja asiakkaille tarjottaisiin kayttajatukea etatukena jo vuoden
2015 loppuun mennessa. Tdman tyyppisen toiminnan jatkokehittdminen jatkuisi vuoden
2017 loppuun saakka.

Liiketoimintamalli rakentuisi siten, ettd vuoteen 2015 mennessa sovelluspalveluista olisi
tuotteistettu palvelut joista perittéisiin kuukausimaksua esimerkiksi kayttdjakohtaisella €/kk
hinnoittelumallilla. Td&mén lisdksi asiakkaille tarjottaisiin omana henkil6tyona tuotettavia
kertakustanteisia kayttoonottoprojekteja. Kapasiteettipalveluiden kohdalla haettaisiin omasta
virtuaalipalvelinalustasta maksimaalista tehokkuushydtya volyymin kasvun myo6tad. 2017
vuoteen mennessa liiketoimintamalli muuttuisi kapasiteettipalveluiden osalta siten, etté
oman palvelinalustan rinnalle on otettu myds kumppanin tuottamasta palvelinalustasta saa-
tava kateosuus.

Skenaariotyoskentelyn ja asiakastutkimuksen yhteydessa yhteistydssa olleilta ulkoisen tutki-
musyhtion asiantuntijoilta pyydettiin myos suositus. He suosittelivat kohdeyrityksen strate-
giaksi kokonaispalvelukyvykkyyden rakentamista erityisesti pilvipohjaisella tarjoamalla.
Tarkeédd on sailyttadd paikallisena asiakkuuden hoito ja vastuunkanto”, mutta tuotanto voi-
daan hoitaa pitkalti partnereiden toimesta. Keskeisina perusteluina he nostivat esiin sen, etta
kohdeasiakkaat pyrkivét ostamaan yhdeltd toimittajalta kaiken tarvitsemansa tietotekniikan,
seké infra- ettd sovelluspalvelut (79 %), kohdeasiakkaat suhtautuvat myos pilvipalveluihin
positiivisesti (75 %) ja markkina kasvaa voimakkaasti (25-35% vuodessa). Muiden IT-pal-
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veluiden kasvu on vaatimatonta (2—3 % vuodessa). Kohdeasiakkaat kokevat myos paikalli-
suuden ja l&heisyyden tarke&nd, mutta vain kaupallisten vastuuhenkildiden osalta (86 %). Itse
palvelun tuottamisessa ldheisyyden arvostus ei korostu merkittavésti.

3.5 Kohdeyrityksen vahvuudet valituissa liiketoimintamalleissa

Asiantuntijakyselyn avulla selvitettiin kohdeyrityksen liiketoimintasovellusten tarjoamiseen
liittyvié kriittisia tekijoita seké selvitettiin eri tekniikoiden, toimintojen ja osaamisten profii-
lia suhteessa liiketoimintakriittisyyteen. Kyselyssa tarkasteltiin alla esitettyja attribuutteja.

Taulukko 12. Asiantuntijakyselyssé tarkastellut attribuutit.

Tuote

Myynti

Tuotanto

Muu osaaminen

ATTRIBUUTIT

Kilpailukykyinen hinta

Palveluiden joustavuus ja raataloitavyys

Yleinen tuotteistusosaaminen liiketoimintasovelluspalveluissa

Ohjelmistotarjoaman laajuus

Asiakashyotyjen esille tuominen tuotteissa ja viestinnassa (Puhutaan asiakkaan kielell3)

Myyja ymmartaa asiakkaan liiketoimintaa

Myyntijohto osaa johtaa kompleksisten kokonaisuuksien myyntia

Myynti saa ratkaisusuunnittelutukea

Myyja osaa avata tarjottavat ratkaisut asiakkaalle liiketoimintahyotyjen kautta
Asiakkaalla on nimetty ja aktiivinen vastuumyyja

Osataan ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden kayttéonottoon liittyvat maarittelytehtavat
Osataan konsultointi - tuki kdyttoonoton yhteydessa

Sovelluspalvelujen tuotannonohjausta tukevat tietojarjestelmat

Osataan sovittaa tehokkaasti samaan prosessiin kumppaneiden tuotanto ja oma tuotanto
Osataan tietoliikenteen, ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden yhteistoimitus

APS:ien soveltaminen liiketoimintaohjelmistoihin
Tuotantokumppaniyhteistyon mallintaminen ja osaaminen
Kayttajatuki (Etatuki ja asiakaspalvelu eri kanavissa)
Prosessiosaaminen sovellustuotannossa

Palvelujen tarjoaminen omissa kapasiteettipalveluymparistoissa

Asiantuntijakyselyssa kaytetyt attribuutit jaettiin neljadén padaryhmaan; tuotteeseen, myyntiin,
tuotantoon ja muuhun osaamiseen liittyviin.
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Kuva 35. Critical Factor Index analyysi asiantuntijakyselyn tulokset.

CFl-analyysin tulkintana liiketoiminnan kannalta kriittisid tekijoitd (arvo < 2) ovat “Palve-
luiden joustavuus ja radtdloitdvyys”, "Myynti saa ratkaisusuunnittelutukea”, ”Asiakkaalla on
nimetty aktiivinen vastuumyyja”, ”Osataan tietoliikenteen, ohjelmisto- ja kapasiteettipalve-
luiden yhteistoimitus” ja "Kéayttdjatuki (Etdtuki ja asiakaspalvelu eri kanavissa)”. Edell& mai-
nitut kriittiset tekijat on kuvassa 35 merkitty sinisill& nuolilla. My6s ”Asiakashydtyjen esille
tuominen tuotteissa ja asiakasviestinndssd (Puhutaan asiakkaan kieltd)” arvolla 2,01 oli 14-
hell& tuota rajaa. Naista kolme ensimmaiseksi mainittua arvioitiin kyselyssa ydinosaamiseksi
(core) ja kolme jalkimmaista keih&d&nkéarkiosaamiseksi (spearhead). Taulukosta 11 voi tar-
kastella syitd miksi kyseinen attribuutti on analysoitu kriittiseksi. Esimerkiksi keihaankarki-
osaamiseksi arvioitu “Kayttdjatuki (Etdtuki ja asiakaspalvelu eri kanavissa)” on myos tér-
keytta mittaavalla indeksiluvulla (Importance index) arvioitu tarkeéksi ja sen kehityssuunta
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(Direction of development index) on ollut lievasti positiivinen, mutta odotusten ja kokemus-
ten valinen kuilu (Gap index) on ollut suuri.

BALANCED CRITICAL FACTOR INDEX (BCFI)
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Kuva 36. Balanced Critical Factor Index analyysi asiantuntijakyselyn tulokset.

Asiantuntijakyselyn tuloksia analysoitiin myds BCFl-analyysin avulla. Néita tuloksia ver-
tailtiin myos toisiinsa seké eri tulosten ristiintaulukointiin. BCFl-analyysia tulkittaessa kriit-
tisimpid tekijoitd (< 1,20) olivat ”Yleinen tuotteistusosaaminen liiketoimintasovelluspalve-
luissa”, ”Asiakashyotyjen esille tuominen tuotteissa ja asiakasviestinnissd (Puhutaan asiak-
kaan kieltd)”, "Myynti saa ratkaisusuunnittelutukea”, ”Osataan tietoliikenteen, ohjelmisto-
ja kapasiteettipalveluiden yhteistoimitus”, ”APS:ien soveltaminen liiketoimintaohjelmistoi-
hin”, ”Tuotantokumppaniyhteistyon mallintaminen ja osaaminen” ja Prosessiosaaminen so-
vellustuotannossa”. Edelld mainitut kriittiset tekijat on kuvassa 36 merkitty sinisilla nuolilla.
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Analyyseissa esille nousseista kriittisista tekijoistd molemmissa analysointimenetelmissa
(CFI ja BCFI) nousivat esille "Myynti saa ratkaisusuunnittelutukea” ja ”Osataan tietoliiken-

teen, ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden yhteistoimitus”.

CFl-analyyseista laadittujen pylvéasdiagrammien pylvéiden vérit tulkitaan siten, ettd punaiset
pylvéaat kuvaavat perustason osaamista (Basic), toimintoa tai teknologiaa, jotka eivét ole tar-
kasteltavan liiketoiminnan onnistumisen kannalta erityisen Kkriittisi4 ja ovat tarvittaessa ul-
koistettavissa. Keltainen vari kuvaa vastaavasti sitd, ettd kyseinen osaaminen, toiminta tai
teknologia on liiketoiminnan onnistumisen kannalta ydinosaamista (Core) ja vihred vari ku-
vaa taas liitketoiminnan onnistumisen kannalta keihdankérkiosaamisalueita (Spearhead), joi-
hin pit44 panostaa ja joita tulee kehittda, jotta kyky tehda tarkasteltua liiketoimintaa menes-
tyksekkaasti.

Perustason tekijoiksi kyselyssd arvioitiin “Kilpailukykyinen hinta”, ”Ohjelmistotarjoaman
laajuus”, ”Sovelluspalvelujen tuotannonohjausta tukevat tietojirjestelméat” ja “Palvelujen
tarjoaminen omissa kapasiteettipalveluymparistdissd”. Nama koetiin tekijoiksi, joilla ei ole
liiketoiminnan ndkokulmasta kriittisen tarkeité ja ovat tarvittaessa ulkoistettavissa.

Ydintekijoiksi arvioitiin ”Palveluiden joustavuus ja raatiloitdvyys”, "Myyntijohto osaa joh-
taa kompleksisten kokonaisuuksien myyntid”, ”"Myynti saa ratkaisusuunnittelutukea”, ”Asi-
akkaalla on nimetty aktiivinen vastuumyyja”, "Osataan ohjelmisto- ja kapasiteettipalvelui-
den kayttoonottoon liittyvit maarittelytehtavit”, ”Osataan sovittaa tehokkaasti samaan pro-
sessiin kumppaneiden tuotanto ja oma tuotanto”, ”APS:ien soveltaminen liiketoimintaohjel-
mistoihin”, ”Tuotantokumppaniyhteistydon mallintaminen ja osaaminen” ja ”Prosessiosaami-

nen sovellustuotannossa”. Nama ovat ydintekij6ité liikketoiminnan onnistumisen kannalta.

Keihdénkarkitekijoiksi arvioitiin ”Yleinen tuotteistusosaaminen liiketoimintasovelluspalve-
luissa”, ’Asiakashyoétyjen esille tuominen tuotteissa ja asiakasviestinndssa (Puhutaan asiak-
kaan kieltd)”, Myyjd ymmartad asiakkaan liiketoimintaa”, ”Myyjé osaa avata tarjottavat rat-
kaisut asiakkaalle liiketoimintahyotyjen kautta”, ”Osataan konsultointi-tuki kayttdonoton
yhteydessad”, ”Osataan tietoliikenteen, ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden yhteistoimitus”
ja "Kayttajatuki (Etdtuki ja asiakaspalvelu eri kanavissa)”. Ndma ovat tekijoitd joiden kehit-
tdmiseen tulee panostaa liiketoiminnan onnistumiseksi.
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Kuva 37. Asiantuntijakyselyn mukainen kykyjen ja osaamisten jakautuminen.

Y1l& oleva kuva kertoo kuinka asiantuntijakyselyyn osallistuneiden asiantuntijoiden arviot
perus-, ydin- ja keih&ankarkitekijoiden osalta jakautuivat. Merkittavimpia keihdankarkiteki-
jOita olivat ”, ”Asiakashyotyjen esille tuominen tuotteissa ja asiakasviestinndssé (Puhutaan
asiakkaan kieltd)” ja "Myyjé osaa avata tarjottavat ratkaisut asiakkaalle liiketoimintahyoty-
jen kautta”. Ydintoimintoina selkeimmin nousivat esiin ”Osataan ohjelmisto- ja kapasiteetti-
palveluiden kayttéonottoon liittyvat maarittelytehtavit” ja “Tuotantokumppaniyhteistyon
mallintaminen ja osaaminen”. Selkeimmait perustekijit olivat ’Kilpailukykyinen hinta” ja

”Sovelluspalvelujen tuotannonohjausta tukevat tietojéarjestelmait”.

CFl-analyysissé pylvéiden pituuden maarittava indeksiarvo (Critical Factor Index) syntyy
jakamalla vastaajien odotusten keskihajonnan ja kokemusten keskihajonnan tulo tarkeyttéa
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kuvaavan indeksiluvun, Gap-indeksiluvun ja kehityksen suuntaa kuvaavan indeksiluvun tu-
lolla.

Pienimpid indeksiarvoja (alle 2) saivat attribuutit ”Palveluiden joustavuus ja radtaloitdvyys”,
”Myynti saa ratkaisusuunnittelutukea”, ”Asiakkaalla on nimetty ja aktiivinen vastuumyy;ja”,
”Osataan tietoliikenteen, ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden yhteistoimitus” ja "Kaytté;a-
tuki (Etatuki ja asiakaspalvelu eri kanavissa)”. Suurimman indeksiarvon sai attribuutti “’Pal-
velujen tarjoaminen omissa kapasiteettipalveluympéristoissa”.

Taulukko 13. Asiantuntijakyselyn kaikki indeksiarvot.

DEVELOPEMENT CRITICAL FACTOR
Critical Factor Index (CFI) GAP INDEX INDEX IMPORTANCE INDEX INDEX (CFI)
Tuote
Kilpailukykyinen hinta -1,07 -0,925 0,76 2,53
Palveluiden joustavuus ja raataloitavyys -1,13 -1,150 0,83 1,28
Yleinen tuotteistusosaaminen liiketoimintasovelluspalveluissa -1,35 -1,000 0,383 2,87
Ohjelmistotarjoaman laajuus -1,24 -0,625 0,83 2,26
Asiakashyétyjen esille tuominen tuotteissa ja viestinndssa (Puhutaan asiakkaan kielell&) -1,34 -0,700 0,91 2,01
Myynti
Myyja ymmartaa asiakkaan liiketoimintaa -1,22 -0,850 0,85 3,07
Myyntijohto osaa johtaa kompleksisten kokonaisuuksien myyntid -1,15 -0,850 0,79 3,56
Myynti saa ratkaisusuunnittelutukea -1,19 -1,075 0,81 1,17
Myyja osaa avata tarjottavat ratkaisut asiakkaalle liiketoimintahy6tyjen kautta -1,29 -0,775 0,87 2,37
Asiakkaalla on nimetty ja aktiivinen vastuumyyja -1,08 -0,925 0,88 1,78
Tuotanto
Osataan ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden kdyttoonottoon liittyvat madrittelytehtay -1,15 -0,775 0,86 3,94
Osataan konsultointi - tuki kdyttéonoton yhteydessa -1,17 -1,000 0,83 2,59
Sovelluspalvelujen tuotannonohjausta tukevat tietojarjestelmat -1,17 -1,000 0,78 3,07
Osataan sovittaa tehokkaasti samaan prosessiin kumppaneiden tuotanto ja oma tuotantc -1,21 -1,000 0,78 2,78
Osataan tietoliikenteen, ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden yhteistoimitus -1,28 -0,700 0,91 1,42
Muu osaaminen
APS:ien soveltaminen liiketoimintaohjelmistoihin -1,45 -1,000 0,69 2,78
Tuotantokumppaniyhteistydn mallintaminen ja osaaminen -1,22 -1,000 0,73 2,23
Kayttajatuki (Etatuki ja asiakaspalvelu eri kanavissa) -1,31 -0,925 0,90 1,90
Prosessiosaaminen sovellustuotannossa -1,32 -1,150 0,71 3,53
Palvelujen tarjoaminen omissa kapasiteettipalveluymparistoissa -1,03 -0,325 0,71 13,97

”Palvelujen tarjoaminen omissa kapasiteettipalveluympéristissd” attribuutin CFl-arvoa on
nostanut sen odotusten ja kokemusten vélistd kuilua kuvaavan GAP-indeksin arvo -1,03, joka
tarkoittaa sitd, ettd kuilu on hyvin kapea, myo6s palvelun kehitystd kuvaava indeksiluku on
erittdin matala, mika tarkoittaa sitd, ettd kehitys on ollut positiivinen. Samanaikaisesti matala
tarkeyttd kuvaava indeksiluku myos nostaa attribuutin CFI-indeksilukua.

Y114 olevan taulukon indeksiluvut kertovat miten kyselyyn vastanneet asiantuntijat ovat nah-
neet odotusten ja kokemusten valisen poikkeaman (GAP INDEX), kehityksen suunnan (DI-
RECTION OF DEVELOPEMENT INDEX) ja attribuutin tarkeyden (IMPORTANCE IN-
DEX). Vihreélld merkityt arvot ovat kyseisen indeksin kohdalla hyvié arvoja ja punaisella
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fontilla merkityt heikkoja arvoja. Odotusten ja kokemusten vélinen ero (GAP INDEX) oli
pienin attribuuteilla “Kilpailukykyinen hinta”, ”Asiakkaalla on nimetty aktiivinen vastuu-
myyjd” ja ’Palvelujen tarjoaminen omissa kapasiteettipalveluymparistdissa” ja suurin ” Ylei-
nen tuotteistusosaaminen liiketoimintasovelluspalveluissa”, > Asiakashy6tyjen esille tuomi-
nen tuotteissa ja viestinnassé (Puhutaan asiakkaan kielelld)” ja ” APS:ien soveltaminen lii-
ketoimintaohjelmistoihin”. Palvelujen kehityksen suunta (DEVELOPEMENT INDEX) oli
paras attribuuteilla ”’Ohjelmistotarjoaman laajuus” ja ’Palvelujen tarjoaminen omissa kapa-
siteettipalveluymparistoissa” attribuuteilla ja huonoin ” Palveluiden joustavuus ja raataloita-
vyys”, ” Myynti saa ratkaisusuunnittelutukea” ja ” Prosessiosaaminen sovellustuotannossa”.
Kyselyn mukaan tarkeimpia tekijoitda (IMPORTANCE INDEX) ovat ” Asiakashyotyjen
esille tuominen tuotteissa ja viestinnassa (Puhutaan asiakkaan kielelld)”, ” Myyj& osaa avata
tarjottavat ratkaisut asiakkaalle liiketoimintahyotyjen kautta”, ” Asiakkaalla on nimetty ja
aktiivinen vastuumyyja”, ” Osataan tietoliikenteen, ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden yh-
teistoimitus” ja ” Kayttajatuki (Etatuki ja asiakaspalvelu eri kanavissa)” ja huonoin ”” APS:ien
soveltaminen liiketoimintaohjelmistoihin”, > Tuotantokumppaniyhteistyén mallintaminen ja
osaaminen”, ” Prosessiosaaminen sovellustuotannossa” ja ” Palvelujen tarjoaminen omissa
kapasiteettipalveluymparistoissa”.

Asiantuntijakyselyn attribuuttien tarkeydesté saatavan indeksituloksen luotettavuutta tarkas-
teltiin myo6s vaihtelevuuskerroinmenetelmalld (Variability coefficient), koska tutkimuksen
kyselyn vastaajamaara jai pieneksi. Tdman kyselyn vastaajat valikoitiin kohdeyrityksen joh-
don, myynnin ja IT-tuotannon asiantuntijoista ja heita oli vain rajallinen maara. Mahdolli-
simman objektiivisen ndkemyksen saamiseksi vastaajia ei erikseen valmisteltu kyselyyn ja
vastaajat vastasivat kaikki itsendisesti. Huomioiden vastausten korkean konsistenssin vaati-
vuuden kyselyn luotettavuutta tarkasteltiin keskihajonnan ja vaihtelevuuskertoimen (= kes-
kihajonta/painoarvo) pohjalta.
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KOODI ATTRIBUUTTI PAINO-
ARVO
Muu osaaminen 1 | APS:ien soveltaminen liiketoimintaohjelmistoihin 4,26
Muu osaaminen 4 | Prosessiosaaminen sovellustuotannossa 4,36
Muu osaaminen 5 | Palvelujen tarjoaminen omissa kapasiteettipalveluympéristdissa 4,36
Muu osaaminen 2 | Tuotantokumppaniyhteistyén mallintaminen ja osaaminen 4,46
Tuote 1 Kilpailukykyinen hinta 4,67
Tuotanto 3 Sovelluspalvelujen tuotannonohjausta tukevat tietojarjestelmat 4,77
Tuotanto 4 Osataan sovittaa tehokkaasti samaan prosessiin kumppaneiden tuotanto ja 4,82
oma tuotanto
Myynti 2 Myyntijohto osaa johtaa kompleksisten kokonaisuuksien myyntia 4,87
Myynti 3 Myynti saa ratkaisusuunnittelutukea 4,98
Tuote 2 Palveluiden joustavuus ja raataloitavyys 5,08
Tuote 3 Yleinen tuotteistusosaaminen liiketoimintasovelluspalveluissa 5,08
Tuote 4 Ohjelmistotarjoaman laajuus 5,13
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Tuotanto 2 Osataan konsultointi - tuki kdyttdonoton yhteydessa 5,13

Myynti 1 Myyja ymmarta4 asiakkaan liiketoimintaa 5,23

Tuotanto 1 Osataan ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden kdyttddnottoon liittyvat maa- 5,28
rittelytehtavat

Myynti 4 Myyja osaa avata tarjottavat ratkaisut asiakkaalle liiketoimintahydtyjen 5,34
kautta

Myynti 5 Asiakkaalla on nimetty ja aktiivinen vastuumyyja 5,44

Muu osaaminen 3 | Kayttajatuki (Etatuki ja asiakaspalvelu eri kanavissa) 5,54

Tuote 5 Asiakashyotyjen esille tuominen tuotteissa ja viestinnassa (Puhutaan asiak- 5,59
kaan kielelld)

Tuotanto 5 Osataan tietoliikenteen, ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden yhteistoimi- 5,59
tus

Kuva 38. Attribuuttien tdrkeyden (Importance Index) vaihtelevuuskertoimet ja painoarvot.

Kaavion attribuuttiluettelo on jarjestetty painoarvojen mukaiseen arvojarjestykseen siten,
ettd korkeimman painoarvon (5,59) saaneet (Osataan tietoliikenteen, ohjelmisto- ja kapasi-
teettipalveluiden yhteistoimitus” ja ” Asiakashydtyjen esille tuominen tuotteissa ja viestin-
ndssd (puhutaan asiakkaan kielelld” ovat listalla alimmaisena ja matalimman painoarvon
(4,26) saanut "APS:ien soveltaminen liiketoimintaohjelmistoihin” on luetteloissa ylimpana.
Graafisessa kuvaajassa painoarvoa tarkastellaan x-akselilla siten, ettd korkeimman painoar-
von saanut attribuutti on vasemmalla. Kuvaajassa y-akselilla tarkastellaan painoarvon ja vas-
tausten keskihajonnan suhdetta kuvaavaa vaihtelevuuskerrointa. Vaihtelevuuskerroin huo-
mioi siis kysymysiin saatujen vastausten keskihajonnan ja kertoo siihen nojaten térkeyden
luotettavuudesta.

Tarkastelun tulosten perusteella sellaiset attribuutit, joiden painoarvon on yli keskiarvon (5)
ja joiden vaihtelevuuskerroin on alle kuvaajaan katkoviivalla kuvatun trendiviivan, voidaan
tulkita olevan tutkitun liiketoiminnan kannalta tarkeitd. N&iden attribuuttien kohdalla vastaa-
jien vastausten keskihajonta on jaanyt pieneksi, eli vastaajat ovat riippumatta siitd mihin asi-
antuntijaluokkaan (Johto, myynti, IT-tuotanto) he ovat kuuluneet olleet varsin yksimielisid,
ja vastaajat ovat ndhneet ndmé& myos liiketoiminnan kannalta tarkeimpien tekijoiden jouk-
koon. Tamén tarkastelun perusteella tdrkeimpid attribuutteja ovat ” Osataan tietoliikenteen,
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ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden yhteistoimitus”, ” Asiakashy6tyjen esille tuominen
tuotteissa ja viestinnassa (Puhutaan asiakkaan kielelld)”, ” Asiakkaalla on nimetty ja aktiivi-
nen vastuumyyja”, ” Myyjd osaa avata tarjottavat ratkaisut asiakkaalle liiketoimintahy6tyjen
kautta”, ”” Ohjelmistotarjoaman laajuus” ja ” Palveluiden joustavuus ja raatéloitavyys”.

Esimerkiksi attribuuttien ”” Osataan ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden k&yttéonottoon liit-
tyvat madrittelytehtdvét” (Tuotanto 1), ” Myyjad ymmartéé asiakkaan liiketoimintaa” (Myynti
1) ja” Osataan konsultointi - tuki kdyttonoton yhteydessa” (Tuotanto 2) vaihtelevuuskerroin
nousee niin korkeaksi, etté luotettavuutta ndiden tarkeyteen tulee harkita.

Asiantuntijakyselyssa tarkasteltiin myos kohdeyrityksen suhdetta kilpailijoihin. Kyselyyn
vastaajat arvioivat onko kyselyssa esitetty attribuutti kohdeyritysta verrattaessa kilpailijoihin
huonompi, sama vai parempi.

VERTAILU KILPAILUOIHIN

Palvelujen tarjoaminen omissa kapasiteettipalveluymparistoissa
Prosessiosaaminen sovellustuotannossa

Kayttajatuki (Etatuki ja asiakaspalvelu eri kanavissa)
Tuotantokumppaniyhteistydon mallintaminen ja osaaminen
APS:ien soveltaminen liiketoimintaohjelmistoihin

Osataan tietoliikenteen, ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden...

Osataan sovittaa tehokkaasti samaan prosessiin...
Sovelluspalvelujen tuotannonohjausta tukevat tietojarjestelmat
Osataan konsultointi - tuki kdyttéonoton yhteydessa

Osataan ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden kayttéonottoon...

Asiakkaalla on nimetty ja aktiivinen vastuumyyja

Myyja osaa avata tarjottavat ratkaisut asiakkaalle...
Myynti saa ratkaisusuunnittelutukea

Myyntijohto osaa johtaa kompleksisten kokonaisuuksien...
Myyja ymmartaa asiakkaan liiketoimintaa

Asiakashyotyjen esille tuominen tuotteissa ja viestinndssa...
Ohjelmistotarjoaman laajuus
Yleinen tuotteistusosaaminen liiketoimintasovelluspalveluissa
Palveluiden joustavuus ja raataloitavyys
Kilpailukykyinen hinta

H HUONOMPI SAMA ® PAREMPI

Kuva 39. Kyselyn attribuuttien vertailu kilpailijoihin.
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Kohdeyritys oli kyselyn mukaan kilpailijoita eniten parempi attribuuttien Palveluiden jous-
tavuus ja raétaloitavyys”, "Myynti saa ratkaisusuunnittelutukea” ja ’Prosessiosaaminen so-
vellustuotannossa”. Kilpailijat koettiin kohdeyritystd paremmiksi attribuuttien Osataan tie-
toliikenteen, ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden yhteistoimitus”, APS:ien soveltaminen

litketoimintaohjelmistoihin” ja ”Tuotantokumppaniyhteistydon mallintaminen ja osaaminen”.

Kohdeyrityksen asiantuntijoiden ty0apajassa 3 laatima SWOT-analyysissa lahtokohtatilan-
teeksi kuvattiin yrityksen tavoitteiksi kohdentaa palvelunsa 10 — 200 henkil6a tyollistaviin
yrityksiin. lahtokohtana oli tarjota kohderyhman yrityksille liiketoimintasovelluksia (CRM,
ERP ja tiedonhallintajarjestelmat) joko pilvipalveluna tai sovellusvuokrauksena.

VAHVUUDET HEIKKOUDET
Myynti- ja teknisen henkiléstén moniosaajat ja kyky muuttua
{liiketoiminnan osaaminen)
i n osaaminen puuttuu {Kéyttéjatuki,
kiyttéonottotuki)
- Omat jérjestelmét kankeita
Kumppaneiden kanssa toimimisen osaaminen
- Toimitusvarmuus (projektitoimitusten osaaminen)
varmuus (verkot)

Asiakkaiden tunteminen

Asiakkaat tunnustavat kohdeyrityksen merkittévéna IT
palveluiden tarjoajana

Yhden luukun periaate {ml. tietoliikenne}

Aktiivisuus asiakasrajapinnassa

Organisaation syvyys asiakaspalvelussa ja koon tuoma
uskottavuus

Palvelut jo osittain omassa kiytossa

Ohjelmistojen vuokraamismahdollisuus (MS - SPLA)
Talous

MAHDOLLISUUDET UHAT

- Aito aggregaattori (kilpailijat vain jdlleenmyyijid — asiakkuus ja
vastuu jadvit ohjelmistotalolle)

- Asiakaskysynnan mukaan CRM ja Tiedonhallinnan ohjelmistojen
kayttd kasvaa

- Pienet lilketoimintaa tukevat erillisohjelmistot (esim. ajanvaraus)

- ItsepalveluldhtSinen ostaminen ei saa kannatusta — nimetty
aktiivinen myyja

- Asiakas tarvitsee tukea palveluiden kiyt&ssa ja kdyttoonotossa —
etatukipalvelu ja kdyttdonottokonsultointi

- AlsoCloud — paneelimalli

- Oikeiden kumppaneiden l6ytaminen

Lisenssipolitiikka (Esim. MS pakottaa hankkimaan toimisto-
ohjelmistot vain 0365 palveluiden kautta), MS on must.

- Regulointi liittymien osalta

Konsultatiivisen osaamisen [6ytaminen ja pitdminen

Kuva 40. Asiantuntijoiden tyopajassa laatima SWOT-analyysi.

Y1la olevassa SWOT-analyysissa kuvattiin kohdeyrityksen siséiset vahvuudet ja heikkoudet

seka ulkoiset mahdollisuudet ja uhat.



3.6 Tutkimusten vertailu
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Taulukko 14. Tutkimustulosten ristiintaulukointi.

TULOSTEN RISTIINTAULUKOINTI ASIAKKAAN NAKEMYS SIS.I.\INEN NAKEMYS KYVYKKYYS RESURSSIN LUONNE
(TARKEYS INDEKSI)
ARVO STATUS PERUSTELU STATUS PERUSTELU STATUS PERUSTELU STATUS TOIMENPIDE
Organisaation
Myyntijohto osaa johtaa liiketoimintaosaaminen
kompleksisten heikkous (SWOT),
1/3 vastaajista ilmoitti kokonaisuuksien myyntid <5, kilpailijoihin verrattuna
ostavansa yli 60% IT- Myyjé osaa avata tarjottavat myyntijohdon ja myynnin Vaatii
palveluista ulkoa. Myds ratkaisut asiakkaalle liiketoimintahyotyjen & nn |Kenitystoimenpiteita
brokerin kiyton hyadyt oli liiketoimintahyétyjen kautta tarjoamisosaaminen samalla | K€Ih88N e toiminnan
IT palvelujen ostaminen ulkoa Vv havaittu. X s X |tasotia. karki onnistumiseksi.
% haluals! keskittas Osataan tietollikenteen, Tietoliikenteen, ohjelmisto- aatn
hankintoja ja 56 % haluaisi ohjelmisto-ja ja kapasiteettipalveluiden n |Kehitystoimenpiteita
kayttaa yhta pastoimittajaa, kapasiteettipalveluiden htei itus kilpailijoinin | K€Th88N iy etoimi
Palveluostojen keskittiminen V  |ioka hallinnoi muita. V  [whteistoimitus >5 X |verrattuna heikompi karki onnistumiseksi.
™yy}a ymmartas asiakkaan Myynti tuntee asiakkaat,
liiketoimintaa >5, mutta mutta IT liiketoiminnan Vaatii
Asiakkaan liiketoiminnan vaihtelevuuskerroin nousee osaaminen heikkoa (SWOT), o |Kenitystoimenpiteits
tunteminen ei noussut kovin suureksi suuren hajonnan Kilpailukykykyselyssa Keihdan | etoiminnan
Myynti tuntee asiakkaan liiketoiminnan X |merkittavaksiarvoksi (3,5) X |vuoksi V  |[«ilpailijoiden tasolla. karki onnistumiseksi.
AKTvinen nimetty
Itsepalvelu eisaa kannatusta vastuumyyja on
(64 % ei halua itsepalvelua) ja kilpailukykykyselyssa Tulee sailyttaa hyvalla
nimettyd myyjaa arvostettiin Asiakkaalla on nimetty kilpailjoita parempi ja myds tasolla liiketominnan
Nimetty vastuumyyja V  |@6%piti tarkedn). V  |aktiivinen vastuumyyja >5 vV |vahvuus (swor) Ydin onnistumiseksi.
Asiakashybtyjen esille Kilpailukykykyselyssa
9vastaajaa koki IT-kielen tuominen tuotteissa ja kilpailjoiden tasolla, mutta Vaatii
olevan vaikeaa ymmartaa ja viestinnassi (Puhutaan tuotteistus koettiin o |Kenitystoimenpiteits
he kokivat tasta syysta, ettd asiakkaan kielell) heikkoudeksi SWOT- Keihdan | etoiminnan
Yhteinen kieli asiakkaan kanssa V  |vhteinen kieli puuttuu V  |tarkeysindeksinpainoarvo>5) X [analyysissa karki onnistumiseksi.
RiTpatTukykyKyselyssa
61%vastasi, ettd "emme kilpailjoiden tasolla, mutta Vaatii
tarvitse tukea IT-palveluiden tuotteistus koettiin o |Kehitystoimenpiteita
Kiytossa ja kayttoonotossa Yieinen heikkoudeksi SWOT- Keihdan | etoiminnan
Tuotteistusosaaminen V  |kuvaa huonosti heita V  |totteistusosaaminen>5 X [enalyysissa karki onnistumiseksi.
Pilvipalvelututukimuksen
mukaan 48 % piti
pilvipalveluiden lisaavin IT-
palveluiden joustavuutta.
Vastaajista 6 kpl 33 haasteita
kokeneesta koki myds Palveluiden raatalsitavyys ja Tulee sailyttas hyvalla
raataloitavyyden yhdeksi IT- Palveluiden raatalditavyys ja joustavuus parempi kuin tasolla liiketominnan
Palveluiden raatalitavyys ja joustavuus Vv palveluiden haasteeksi. V  [ioustavuus>5 vV |«ilpailijoilla. Ydin onnistumiseksi.
TT% e Kpanuta
saannollisesti IT
palveluitaan.
Palveluntarjoajan valinnassa
hinnalla ei suuri merkitys Hinnan koetaan olevan sama Hinnat ovat
Palveluiden hinta X |en X |Kilpailukykyinen hinta <5 X |kuinkilpailijoillakin Perus |markkinahintaisia
Organisaation
liiketoimintaosaaminen
heikkous (SWOT), mutta Ydin/ [Muleesailvitaa hyvalla
Koettiin tarkedksi tekijaksi Tuotannon ja myynnin kilpailijavertailussa o un  |tasoliatai kehittda
palveluntarjoajaa valittaessa osaamiseen liittyvit imadrin kilpaili Keih&an | ctominnan
Henkiléstén IT osaaminen Vv e V  [ettribuutit pasosin>5 X |parempi karki onnistumiseksi.
Osataan tietolkenteen, Tietolkenteen, ohjelmisto-
ohjelmisto-ja ja kapasiteettipalveluiden
kapasiteettipalveluiden yhteistoimitus seka
Vhteistoimitus sek osataan kumppanien tuotannon Ydin/  [Tuleessivttaa hyvalla
Koettiin térkedksi tekijaksi sovittaa kumppanien sovittaminen kilpailijoita .. |tasollataikehittaa
palveluntarjoajaa valittaessa tuotanto omaan, naiden ka > paremmalia tasolla, mutta | K€Th88N |jiictominnan
Toimitusvarmuus Vv @5 Vv | X |heikkouksia (swor) karki onnistumiseksi.
Ohjelmisto-]a
kapasiteettipalveluiden
kayttdsnottoon liittyvissd
Osataan ohjelmisto-ja miérittelytehtivissa
Koettiin tarkedksi tekijaksi kapasiteettipalveluiden kilpailijoita heikompia ja Tulee sailyttas hyvalla
palveluntarjoajaa valittaessa Kéyttdsnottoon liittyvét heikkousia myas sisaisesti tasolla liiketominnan
Toimintavarmuus ja keskeytymattomyys A %)) V  |madrittelytentavat>5 X |swon Ydin onnistumiseksi.
Vaatii
92 % asiakkaista haluaa Kayttajatuki (Etatukija . |kenitystoimenpiteits
saada palvelua nopeasti asiakaspalvelu eri kanavissa) Keihdan | etoiminnan
Kayttajan etatuki V  |etépalveluna Vv s X |Heikkous (swor) karki onnistumiseksi.
Palvelujen tarjoaminen
omissa
48 % piti tirkedna tuottaa kapasiteettipalveluympérist Samalla tasolla kilpailijoiden
Palveluiden tuotanto |3hell3 asiakasta X |palvelutlzhells asiakasta X oissi<s X |kenssa Perus |Voidaan ulkoistaa
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Edelliselld sivulla olevassa koontitaulukossa on vertailtu asiakaskyselyn (asiakkaan nake-
mys), asiantuntijakyselyn (Sisdinen ndkemys) tuloksia, kohdeyrityksen kyvykkyyksi, arvi-
oiden niita tehdyn kilpailijoihin vertailun sekd SWOT-analyysin tulosten perusteella, ja asi-
antuntijoiden antamia resurssien luonnearvioita asteikolla perus-, ydin- ja keih&dankarkiosaa-
minen tai -tekija.

Ristiintaulukoinnissa nousi esiin kaksi tekijad, jotka nousivat seka ulkoisen, etté sisdisen na-
kemyksen mukaan tarkeiksi ja ndissa kohdeyritys koettiin myds kyvykkaaksi. Molemmat
olivat myos tutkittavan liiketoiminnan kannalta ydintoimintoja. Nama tekijat ovat nimetty
vastuumyyjéa ja palveluiden réatéloitavyys ja joustavuus. Kaksi tekijaé joita ei koettu tar-
keiksi ja joissa kohdeyritykselld ei ollut mitdén erityisté kilpailukykyéd nousi myos esiin.
N&ma tekijat olivat palveluiden hinta ja palveluiden tuotanto lahelld asiakasta. Keih&ankar-
kitekijoita, eli niita tekijoita joihin tulee panostaa ja joita kannattaa kehittaa, tarkasteltaessa
nousi esiin yksi tekija jota ei pidetty tdrkedna asiakkaiden eika asiantuntijoiden ndkemyksen
mukaan, mutta se oli arvioitu keih&ankarkitekijéksi. Ristiintaulukoinnin perusteella nayttaa
silté, ettd tdman tekijan nostaminen keihdankérjeksi on perusteetonta. Muiden keihdankérki-
tekijoiden kohdalla sek& ulkoinen, ettd sisainen nakemys tuki niiden tarkeytta litketoimin-
nalle.

Vertailtaessa ylla olevaa ristiintaulukointia, CFI-menetelmén ja BCFI-menetelman Kkriittisia
tekijoita toisiinsa voidaan havaita, ettd molemmissa CFl-analyyseissa kriittisiksi tekijoiksi
nousseet "Myynti saa ratkaisusuunnittelutukea” ja ”Osataan tietoliikenteen, ohjelmisto- ja
kapasiteettipalveluiden yhteistoimitus” tulkitaan ristintaulukoinnissakin tekijoiksi, jotka ovat
seké sisdisen, ettd ulkoisen ndkemyksen mukaan térkeitd, mutta kohdeyrityksen kyvykkyy-
dessa on néiden tekijoiden kohdalla kehitettdvaé. Ristiintaulukoinnissa edella mainittuja att-
ribuutteja kuvaavat parhaiten “Henkiloston IT osaaminen™ ja “Toimitusvarmuus”. Nama
Kriittiset tekijat arvioitiin asiantuntijakyselyssd myos joko ydin- tai keihdankarkitekijoiksi
tutkitun liiketoiminnan kannalta. Muut CFI-analyysissa Kriittisiksi tekijoiksi nousseet tekijat
olivat "Palveluiden joustavuus ja rdatalditdvyys”, ”Asiakkaalla on nimetty aktiivinen vastuu-
myyjd” ja "Kayttdjatuki (Etdtuki ja asiakaspalvelu eri kanavissa)”. Edelld mainituista teki-

joistd ristiintaulukoinnissa ainoastaan “Kayttdjatuki (Etdtuki ja asiakaspalvelu eri kana-



87

vissa)” ndyttdisi olevan kohdeyrityksen osaamisen osalta kriittinen, muut tekijat taas nayttai-
sivét olevan sisdisen osaamisen osalta kunnossa. BCFI-analyysin muut kriittiseksi tekijoiksi
nousseet tekijat olivat “Yleinen tuotteistusosaaminen liiketoimintasovelluspalveluissa”,
”Asiakashyotyjen esille tuominen tuotteissa ja asiakasviestinndssd (Puhutaan asiakkaan
kieltd)”, ”APS:ien soveltaminen liiketoimintaohjelmistoihin”, “Tuotantokumppaniyhteis-
tyon mallintaminen ja osaaminen” ja ”Prosessiosaaminen sovellustuotannossa”. N&isté ris-
tiintaulukointi nostaa esille sellaisina tekijoind, jotka ovat sisaisen ja ulkoisen ndkemyksen
mukaan tarkeitd, mutta joiden kohdalla kohdeyrityksell& on kehitettédvaa tekijat kaikki. Naméa
tekijat sopivat ristiintaulukoinnissa nimikkeiden “Tuotteistusosaaminen”, ”Yhteinen kieli

asiakkaan kanssa” ja ”Toimitusvarmuus”.

Tama vertailu voidaan tulkita siten, ettd BCFI-menetelmad nosti esiin ristiintaulukointiin ver-
raten paremmin niita tekijoitd, jotka ovat toiminnan kannalta Kkriittisia ja vaativat kehitystoi-
menpiteita.

3.7 Liiketoimintamallin kuvaaminen

Kohdeyrityksen sisdisessa tyopajassa mahdollista liiketoimintamallia hahmotettiin Osterwal-
derin liiketoimintamallin pohjalta. Liiketoimintamalliin koottiin liiketoimintasovellusten ja
pilvipalveluiden tarjontaan liittyvaan liiketoimintaan vaikuttavat keskeiset tekijét ja huomiot.
Osa huomioista johdettiin tehdyn tutkimuksen tuloksista ja osaan liiketoimintamallin osa-
alueista kirjattiin niita tekijoita joita tulee huomioida liiketoiminnan kyseista aluetta edistet-
téessa. Liiketoimintaa kuvattiin arvolupauksen, asiakasryhmien, jakelukanavien, asiakassuh-
teiden hoitamisen seka niista saavutettavan tulovirran ndkdkulmista ja palveluiden tuottami-
seen liittyvien kumppaneiden, omien avainresurssien, avaintoimintojen seka néista syntyvien

kustannusten nakodkulmista.
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Avainkumppanit (AK) Avaintoiminnat (AT) Arvolupaus (AL) Asiakassuhteet (AS) Asiakasryhmat (AR)
D ¥ - i
'S = " . TAVOITTEENAG RN
g | 1. MYYNTI - Tom KUMPPANUUS
MAARITETTAVA 2 LCS"/\MA'“TA?SEEOJ BKTI- | "YKSIKUMPPANIRIITTAA™ | . NiMETTY MYVIA YRITYSASIAKKAAT
VAATIMUSTASO . *  NIMETTY TEKNINEN TOIMIALOITTAIN
KUMPPANEILLE 3. KUMPPANITOIMINTA- | 100 % TOIM'ITKTISTAI'(’:JU N YHTEYSHENKILO
TEHTAVA : ( ) Inta pitaa ASIAKASPALVELU 14 hioa tysllistavat
KUMPPANIKARTOITUS Avainresurssit (RE) Jakelukanavat (JK)
L] e | e
KUMPPANIN VALINNASSA | oo SUSTANRUSTEROIS YRITYKSET
HUOMIOITAVA ’ . - 5-250 hloa
2. MYYNTUOHTO BULKKI? QMAMYYNT fyéﬁgté:;t
- SUURET KUMPPANIT (EI KYETA 3. TARJOAMAHALLINTA . CLOUD CONTROL
OHJAAMAAN) 4. IT-TUOTANTO CRM, ERP, PANEL
- PIENET KUMPPANIT (KYETAAN TIEDONHALLINTASOVELLUK
VIRITTAMAAN o " MAHDOLLISTAISI
KILPAILUKYKYTEKIJOITA) SET KARJESSA JAKELUN
TALOUDELLISEN TURKUTASOLEA
LISAARVON
OSOITTAMINEN
Kustannusrakenne (KR) Tulovirrat (TV) 17,
HYODYNNETAAN OMAA KAPASITEETTIPALVELUA ALKUVAIHEESSA . PERUSMAKSUT (€/KK)
el e - KAYTTOONOTTOPROJEKTIT (€/TOIMITUS)
UUSI RESURSSI TARJIOAMAHALLINTAAN. HUOM! IT- *  TUKIPALVELUT (MAKSULLINEN ETATUKI JA LAHITUKI)
LIIKETOIMINTAOSAAMINEN ) » .
ETATUKI (VOIDAAN MAHDOLLISESTI HYODYNTAA MYOS KUMPPANIA) TAVOITE 3 M€ LIIKEVAIHTO 2017

Kuva 41. Asiantuntijoiden tydpajassa kuvaama liiketoimintamalli.

Asiakasryhmien madrittely eli kohderyhmien segmentointi suunniteltiin tehtdvaksi toimi-
aloittain perustuen tutkimuksessa saatuihin tietoihin mm. siitd, ettd myynnin tulee kyeta kom-
munikoimaan liiketoimintajohdon kanssa ja argumentoimaan tulevia hankintoja suoraan lii-
ketoimintahy6tyind. Toimialasegmentointi edesauttaa toimialan erityistarpeiden hahmotta-
mista. Asiakassegmentoinnissa l&hdettiin toimialakohtaisen jaon lisaksi tarkastelemaan tule-
vaa tarjontaa myos kahdella eri tasolla yritysten kokoon liittyen. Pienet yritykset tarvitsevat
erilaisia ratkaisuja kuin suuremmat ja tdma vaikuttaa myos tarjoamaan tulevien palveluiden

valintaan. Kohderyhmistd jatettiin yli 250 henkil6a tyollistavat yritykset kokonaan pois.

Edelld mainituille asiakaskohderyhmille tarjotaan arvolupauksena niin kutsuttua yhden
kumppanin ajatusta. Tamé perustuu tutkimuksessa esitettyihin tuloksiin siitd, ettd asiakkaat
haluavat keskittd4 hankintojaan. Asiakkailla on tahtotilana 16ytaé yksi vastuullinen kumppani

hoitamaan IT-palveluitaan. Yksi arvolupaus voisi olla ns. 100 % toimitustakuu”, joka rajat-
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taisiin koskemaan toimitusaikaa ja toimitukseen liittyvia kustannuksia. Toimitukseen liitty-
vien lupausten pitdvyyteen sisaltyvat asiat olivat asiakkaiden arvossa tehdysséa kyselyssa.
Edell&d mainittujen pienten asiakkaiden ja keskisuurten asiakkaiden kohderyhmien vélilla tu-
lee tarkastella tarjolle tuotavia palveluita toimialaspesifisen lahestymisen ja bulkkituotannon
valilla. Pienille asiakkaille riittad usein pelkistetymmat kustannuksiltaan edullisemmat bulk-
kisovellukset. Ensimmaisiksi tarjoamaan tuotaviksi sovelluksiksi kandidaatit 16ytyvat tutki-
mukseen peilaten CRM, ERP tai tiedonhallintasovelluksista. Arvolupauksiin kuuluu myaos,
etta myynti kykenee esittdmaan tarjoaman asiakkaalle tuotetun taloudellisen lisdarvon kautta.

Arvolupaukset toimitetaan madritetyille asiakasryhmille paasaantdisesti kohdeyrityksen
oman ratkaisumyynnin kautta. Valitysalustalla (esim. ALSO Cloudin tarjoama Cloud Cont-
rol Panel) voitaisiin joitakin toimialakohtaisesti raataloityja sovellusratkaisuja tarjota myos

muille palveluntarjoajille valitettaviksi.

Asiakassuhteiden muodostumissa tavoitteena on paasté asiakkaiden kanssa kokonaisvaltai-
seen ICT kumppanuussuhteeseen, jota hoitavat aktiivisesti asiakkaalle nimetty vastuumyyja
ja tekninen yhteyshenkil6. Nimetty myyja koettiin seké asiakas- ettd asiantuntijakyselyssa
keskeiseksi tekijaksi. Toiminnan tehokkuuden varmistamiseksi ndita nimettyja resursseja tu-
kevat asiakkuuden yll&pidossa asiakaspalvelu ja maksullinen etatuki. Nopeasti tavoitettava
etdtuki oli asiakkaiden mielesta tarkein palveluntarjoajan valintaan liittyvé tekija.

Edella esitetystd asiakastoiminnasta syntyy tulovirtoja sovelluspalveluiden tuotteistettujen
kayttoonottoprojektien kautta toimituskohtaisesti seka sovellus- ja kapasiteettipalvelujen
kaytosta kuukausimaksuina. My0s asiakkaille etatukena tarjottava kayttajatuki on maksulli-
nen palvelu. Liikevaihtotavoitteeksi télle toiminnalle on asetettu 3 M€:n vuosiliikevaihto

vuonna 2017.
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Palveluiden tuottamiseen kohdeyritys tarvitsee useita uusia kumppaneita. Enne kumppanei-
den nimedmistd kohdeyrityksen tulee maarittaa vaatimukset, joita he kumppaneiltaan ja yh-
teisty6ltd heidan kanssa odottavat. Tamén liséksi on tehtévé kartoitus mahdollisista kumppa-
neista liiketoimintasovellusten ja virtuaalikapasiteettipalveluiden markkinoilla. Lopullista
valintaa tehtdessa kohdeyrityksen tulee huomioida myds, etta vaadittuun toimialakohtaiseen
raatalointiin ei valttdmatta onnistu taivuttamaan isoja kumppaneita, mutta ndmé voivat olla

vastaavasti bulkkituotannossa merkittavasti kustannustehokkaampia.

Omista resursseista avainresursseja ovat myynti, myyntijohto, tarjoamahallinta ja IT-tuotan-
non resurssit. Nama resurssit nousivat esille myos sisédisessa asiantuntijakyselyssa. Nimetyn
myyjan arvostus nousi esille myos asiakaskyselyssa. Myyntijohdolta edellytetédén erityisesti
kykya johtaa monimutkaisten kokonaisuuksien myyntid. Tarjoamalla on my0ds keskeinen
rooli uusien liiketoimintaa tukevien sovellusten tuotteistuksessa ja viestinndssa asiakkaan
kielella. IT-tuotannon rooli uusien palveluiden tuotannossa ja tuotantokumppaneiden kanssa

tehtdvan yhteistyon hallinnoinnissa tulee kasvamaan.

Edella mainittujen resurssien avaintoimintoja ovat myynti, toimitusprojektien osaaminen,
kumppanien kanssa tapahtuvan yhteistyon osaaminen ja kayttajille suunnatun etétuen tarjoa-

minen.

Palveluiden tuotannosta syntyy kustannuksia. Sovelluspalveluiden tuotanto ei edellytd omia
investointeja vaan ne hankitaan kumppaneilta palveluostoina. Osa sovelluksista tuotetaan
kohdeyrityksen oman jo olemassa olevan virtuaalikapasiteetin paélle ja tehostetaan ndin teh-
dyn investoinnin kayttoastetta. Esitetty liiketoiminta tulee tarvitsemaan uusia resursseja tar-
joamahallintaan IT-liiketoimintaa osaavan resurssin muodossa seka etdtuen aloittamiseen.

Etatuessa voidaan hyodyntaa ainakin osittain myos soveltuvia kumppaneita.
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4 JOHTOPAATOKSET

Johtop&é&toksid on koottu tiivistetysti jo edelld esitettyyn liiketoiminamallin pohjaan. Tassa
kappaleessa esitetadn kuitenkin vield tutkimuksen aikana esiin nousseita johtoajatuksia.

Kohdeyrityksen toimialueen sovelluspalvelumarkkinoiden ulkoa palveluna ostettavien sovel-
luspalveluiden markkina kasvaa n. 1,1 M€ vuodessa ja lisdksi yritykset suunnittelevat siirty-
mista pilvipalveluiden kayttajiksi — markkinoilla on liiketoimintamahdollisuuksia.

Suomalaiset yritykset hyddyntavéat digitaalisia palveluita vield varsin véhan eivatka saavuta
nain ollen myodsk&én digitalisoitumisesta saatavilla olevia hyotyja. Edellytykset digitaalisten
palveluiden k&yttoon olisivat kyll4 olemassa. Erityisesti pilvipalveluiden kohdalla on kiin-
nostusta palveluita kohtaan ja keskeisind kiinnostuksen ajureina ovat pilvipalveluiden jous-
tavuus ja tehokkuus perinteisiin toimintatapoihin verrattuna. Suomalaisten pilvipalvelumark-
kinoiden kooksi arvioitiin vuonna 2012 140 M€, joka on kuitenkin aika vaatimaton summa
verrattaessa sitd ohjelmisto- ja inframarkkinoihin kokonaisuudessaan. Pilvipalveluiden vuo-
tuinen kasvu on kuitenkin merkittavaa.

IT-ohjelmistomarkkinoiden on tutkimusten mukaan ennustettu kasvavan n. 4 % vuosivauh-
dilla. Tamé tarkoittaisi sitd, ettd verrattaessa tuota kasvuvauhtia kohdeyrityksen toiminta-
alueen vuoden 2014 sovelluspalvelumarkkinaan (41 M€) ja markkinan vuotuiseksi kasvuksi
voidaan arvioida tdssé tapauksessa olevan yli 1,6 M€. Asiakkaista, jotka osasivat arvioida
sen kuinka suuren osan he hankkivat IT-palveluistaan ulkoa ostettuina palveluina vastasi yli
50 % ostavansa yli 60 % ulkoa. Tarkasteltaessa kyselytulosta tarkemmin ja olettaen, ettd ne
asiakkaat jotka eivét kyselyssa osanneet vastata, kayttaytyisivat samalla tavalla kuin vastan-
neet, saataisiin suhteuttamalla ulkoa ostettavien palveluiden prosenttiosuuksien keskiarvot
vastaajien kappalemadaraisilla osuuksilla ja jyvittamélld ndmé luvut vuotuisella kokonaiskas-
vulla (1,6 M€) pelkéstddn ulkoa palveluna ostettavien palveluiden kasvuksi n. 1,1 M€ vuo-
dessa. Taman pelkan markkinoiden kasvun liséksi useat asiakkaat ovat vaihtamassa perintei-
sell& lisenssikaupalla ostettuja palveluita palveluna ostettaviin sovelluksiin. 38 % kohdeyri-
tyksen toimialueen yrityksisté vastasi suunnittelevansa pilvipalveluiden hankkimista ja 16 %
vastasi vuoden tarkeimmaéksi kehityshankkeekseen siirtymisen pilvipalveluihin.
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Ohjelmistoihin liittyvat palvelut ohjaavat IT-markkinoiden kasvua — kdyta myy ohjelmistojen
mahdollistamaan liiketoimintahyotyd, ala valttamattomyyshyodyketta - jos ei ole mukana on
jopa nykyisen asiakkuuden menettdminen saattaa olla riskina

Ohjelmistoihin liittyvat palvelut toimivat koko IT-palvelumarkkinan kasvun ajureina. Ne
kiinnostavat asiakasta, koska niiden kautta jalostuu asiakkaan todellinen kaytannon liiketoi-
mintahyoty. Kapasiteettipalvelut, kuten dataverkot ja palvelinalustat, ja&véat enimmakseen
taustalle erdénlaisiksi vélttamattomyyshyodykkeiksi, jotka entistd useammin hankitaan oh-
jelmistopalvelujen mahdollistajiksi “konttdnd” eikd niiden analysointiin ja paatoksentekoon
kayteté asiakkaan toimesta erikseen resursseja. Taméa hypoteesi tarkoittaisi k&ytannossa sita,
etta organisaation myyntienergia kannattaa ohjata liiketoimintasovelluksista saavutettavien
asiakashyotyjen myymiseen, ei kapasiteettipalveluihin. Asiakkaiden paatoksentekoprosessin
ohjautuessa sovellusvetoisesti tarkoittaa tdma sita, ettd vastaavasti niiden toimijoiden, jotka
eivét tarjoa sovelluksia voivat menettédé rooliaan markkinoilla menettdessadn osuuttaan asi-
akkaasta. Huomioiden palveluiden hankkimisen polarisoitumisen samalla kun paatdksente-
koa ohjaavat sovellukset voi k&yda niin, ettd palveluntarjoajan asiakkaalle jo tarjoamat ka-
pasiteettipalvelut siirtyvat samalla uuden sovelluksia tarjoavan palveluntarjoajan tarjotta-
viksi. N&in syntyy jo olemassa olevaan liiketoimintaan menetyksia.

Liiketoimintajohdon osallistuminen IT-hankintojen paatoksentekoon lisda halua keskittaa
hankintoja yhdelle toimittajalle

Pilvipalveluiden hankinnan keskeisia trendejé ovat liiketoimintajohdon kasvava rooli IT paa-
tosten tekemisessé ja palveluhankintojen polarisoituminen. Useista eri toimijoista koostuva
palveluntarjoajaverkosto nahdaan kumppanuuksien yllapidon tyollistamisen nédkokulmasta
kustannustekijaksi ja osittain myos riskiksi. Tehty asiakastutkimus osoitti myos, ettd myos
kohdeyrityksen toimialueen yritykset haluavat keskittdd ostojaan yhdelle toimijalle. Koh-
deyrityksen vahvuuksina kokonaisratkaisuja tarjoavana kumppanina voidaan nahda yrityk-
sen kyky tuottaa myds tietoliikenne ja viestintapalveluita.

Palveluntarjoajan kyvykkyys myyda liiketoiminnalle korostuu IT-palveluiden paéatoksenteon
siirtyessa liiketoimintajohdolle — ratkaisuna toimialakohtainen myyntistrategia
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IT-palvelut ovat hyvin kiinted osa arjen liiketoimintaa ja siit4 syystd namé palvelut ovat nous-
seet keskioon myos yritysten liiketoiminnan kehittamistoimenpiteind. Paasadntoisesti yritys-
ten litketoiminnan kehityshankkeet tahtadvat joko liiketoiminnan kasvun tai kannattavuuden
kehittdmiseen. Tama tuli esiin kohdeyrityksen toimialueen asiakasyritysten kohdalla, mutta
my0s valtakunnallisella tasolla. Yritysten liiketoimintajohdon osallistuminen IT-palveluiden
paatoksentekoon tuo myods kohdeyrityksen myyntity6lle uudenlaisia haasteita. Samalla kun
tarjottavat palvelukokonaisuudet monimutkaistuvat tulee myyjan oppia toimimaan asiakkaan
liiketoimintajohdon kanssa. Myynnin tulee kyeté teknologian tarjoamisen sijasta tarjoamaan
lilketoimintahy6tyja ja ndin my0s oppia ymmartamaan asiakasyritysten liiketoimintaa.
Kompleksisen liiketoimintaohjelmistojakin siséltavan palvelukokonaisuuden voi tulkita kui-
tenkin samalla sitouttavan asiakasta entista voimakkaammin palveluntarjoajaan ja heidéan vé-
lilleen tulee kyeta synnyttdmaan aito ja avoin luottamussuhde. Liiketoimintajohdon kanssa
keskustelu edellyttad myos sitd, ettd kohdeyrityksen tyontekijat kommunikoivat asiakkaan
ymmartamalla kielell4. Asiakastutkimuksen mukaan 11 % haasteellisista tilanteista palve-
luntarjoajan ja asiakkaan valilla on syntynyt juuri yhteisen kielen puuttumisesta. Tilanne,
jossa myyjan tulee jossakin madrin tuntea asiakasyrityksen liiketoimintaa ja kyeta tarjoamaan
heille selkeité liiketoimintahyotyjé asiakkaan kielell& voi johtaa siihen, etta kohdeyrityksen
kannattaa lahestyd markkinoita toimiala kerrallaan tai kouluttaa myyjistaan ns. toimialamyy-
jid. Lahestyminen, jossa markkinoita edetddn toimiala kerrallaan, tarkoittaisi sitd, etté esival-
mistelu vaiheessa tutustuttaisiin kyseisen toimialan liiketoimintaa, muodostettaisiin kuva
palveluiden soveltuvuudesta ao. toimialalle. T&man jalkeen laadittaisiin myyntimateriaali ja
valmennettaisiin myynti kdymaéan lapi tdmé toimiala. T&mén mallin etuja olisi mm. sen an-
tama nopea palaute toimialan markkinassa menestymisen suhteen ja antaisi palautteiden
muodossa mahdollisuuden korjaaviin liikkeisiin. Toimialamyyjamallissa toimina edellyttéisi
sitd, ettd valituilla toimialoilla on riittdvésti asiakaspotentiaalia, jotta sitd varten on jarkevaa
valmentaa myyja4. Toisaalta tdssd mallissa osaaminen helposti henkildityy ja luo néin riskin
asiakkaiden laadukkaalle yll&pidolle tilanteessa, jossa tehtdvddn valmennettu myyja syysta
tai toisesta siirtyy muihin tehtaviin. Asiakastutkimuksen mukaan kiinnostavia toimialavalin-
toja olisi esimerkiksi kuljetus- ja varastointi.

Vélittajaa tai palveluntarjoajaa kayttéaneet kokevat hyotyneensa valittajasta IT-palveluita
hankkiessaan — paikka arvoketjussa 16ytyy
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Tutkimusten mukaan 29 % yrityksista kdyttd4 jo nyt jonkinlaista valittajaa pilvipalveluita
hankkiessaan ja niistékin, jotka eivéat ole kdyttdneet 39 % ei ole selvittanyt vélittajasta saata-
vaa hyotyd, 15 % on vasta tekeméssa selvitystd ja 6 % ei l0ytanyt sopivaa valittajaa. Asiak-
kaat ovat todenneet tarkeimmiksi hyodyt vélittdjan kayton osalta palvelujen kayttdonottami-
sen helppouden ja nopeuden seka sovellusten toimintavarmuuden. My0s saéstot kokonais-
kustannuksissa nousi korkealle. Asiakastutkimuksen mukaan 61 % asiakkaista ilmoitti tar-
vitsevansa tukea pilvipalveluiden kéyttoonotossa ja kaytossa. Edella mainitut tarkoittavat
kaytannossa sitd, ettd markkinoilla on vélittgjille ja palveluntarjoajaorganisaatiolle tilausta.

Yritykset ottamassa kayttoon myynnin ja markkinoinnin, toiminnanohjauksen ja tiedonhal-
linnan ohjelmistoja, erityisesti SaaS markkinat kasvavat

Pilvipalveluiden kohdalla markkinoiden kannalta pisimmalld ovat pilvipalveluna tarjottavat
ohjelmisto-palvelut (SaaS). Tama tarkoittaa sitd, ettd ohjelmistopalveluiden kaupalliset
markkinat ovat herddmassé ja voimakasta kasvua on odotettavissa seuraavien vuosien aikana.
Taman tutkimuksen asiakaskyselyn perusteella yritykset suunnittelevat ottavansa kayttoonsa
erityisesti myynnin ja markkinoinnin ohjelmistoja (esim. CRM), tiedonhallinnan ohjelmis-
toja (esim. dokumentinhallinta) ja tuotannon ohjauksen ohjelmistoja (esim. ERP). Edell&
mainittuja on talla hetkelld kaytossa n. 30 % yrityksista, myynnin ja markkinoinnin ohjel-
mistoja vain 27 %:lla yrityksista. Kohdeyrityksen kannattaisi voimistaa toimintaansa liike-
toimintaohjelmistoihin kohdistuvilla markkinoilla. Heid&n tulisi etsi& naista sovelluksista oi-
keita palvelutarjoamia, tuotannollisia toimintamalleja ja potentiaalisia kumppaneita, joiden
avulla paketoida asiakkaille soveltuvia kokonaisuuksia, joiden avulla I&hestyé keskeisid koh-
deryhmidan.

Kohdeyrityksella on tunnettuus ja perusedellytykset, kuten nimetty myyj&, kunnossa liiketoi-
mintasovelluspalveluiden tarjontaan, ote asiakkaasta voimistuu liiketoimintaa tukevien oh-
jelmistojen tarjonnan myéta

Kohdeyrityksen oman liiketoiminnan tilanne on sellainen, ettd perinteiset puhe- ja dataliitty-
mista tuleva liiketoiminta on laskevaa liiketoimintaa. Yritys tarvitsee kasvaakseen jatkossa
uusia palveluita tarjoamaansa. IT-palvelutarjonnassa kohdeyritys on tehnyt jo kapasiteetti-
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palveluiden ja viestintasovellusten puolelle liiketoiminnallisia avauksia, johon liiketoiminta-
sovelluksien tarjoaminen toisi tehtyja investointeja tukevan lisén. Yritys tarjoaa jo nykyisia
palveluitaan, myos IT-palveluita, suurelle osalle toimialueensa yritysasiakkaista ja omaa nain
ollen asiakas- ja laskutussuhteen jo niiden kanssa. Lis&ksi yritys tuntee jo jossakin madrin
alueen yritysten liiketoimintaa. Asiakaskyselyn mukaan suurin osa koki kohdeyrityksen ole-
van merkittavin IT-palveluiden tarjoaja alueella. Tdma luo edellytyksia l&hte& tarjoamaan
myos liiketoimintasovelluksia asiakasyrityksille. Asiakastutkimuksen mukaan yli puolet yri-
tyksista ei kilpailuta IT-palveluitaan. Aktiivisella myyntity6lla on mahdollista voittaa tar-
jouksia asiakkailla, jotka ovat jo valinneet jonkin toisen palveluntarjoajan. Asiakastutkimuk-
sen mukaan itsepalveluldhtoinen pilvipalveluiden ostaminen ei saa juurikaan kannatusta vaan
nimettyd vastuumyyjaé ja aktiivista vuorovaikutusta pidettiin erittain tarkeina asioina. Koh-
deyrityksen rooli IT-palveluiden tarjoajana tunnistettiin myos.

Liiketoimintasovelluspalveluiden tarjonnassa “torkedksi lupaukseksi” 100 % toimitustakuu

Asiakkaat arvostavat IT-palveluiden palveluntarjoajaa valitessaan palveluiden toimintavar-
muutta ja keskeytymattomyytta seké toimitusvaiheen aikataulun ja budjetin pitdvyytta. Hinta
nousi kriteeristossa esille vasta neljantend. Tastd voidaan vetéa sellainen johtopaatos, etta
kohdeyrityksen kannattaa panostaa palveluiden toimittamiseen esimerkiksi jollakin erityi-
sella toimitusvarmuuslupauksella, jossa luvataan aikataulun ja budjetin pitavyytta. Kayttoon-
ottoon liittyvat projektit voidaan myos tuotteistaa ja hinnoitella huolehtien kuitenkin, ettei
aloituskynnys nouse liian korkealle.

Nopea etépalvelu, tuotantoon liittyvat tekijat, myynnin liiketoimintaosaaminen ja tuki, tuot-
teistusosaaminen ja muut perusasiat kuntoon

Myds perusasiat, kuten oman verkkoinfrastruktuurin, hairidprosessien ja kumppanirajapin-
nassa toimimisen laatuun tulee erityisesti panostaa. Palvelun tuottamisessa tulee panostaa
myos kéyttdjatuen tuottamiseen ja ongelmanratkaisukykyyn osana palvelukokonaisuutta. 91
% kohdeyrityksen asiakkaista piti tarkedna nopeasti etapalveluna tarjottavaa palvelua. Ny-
kyisissé palveluntarjoajasuhteissa eniten haasteita vastaajille oli aiheuttanut juuri palvelun-
tarjoajan tavoitettavuus ja teknisen tuen saaminen ongelmatilanteissa. Asiantuntijakyselyn
pohjalta tehty CFl-analyysi nosti esille, ettd palveluiden joustavuudesta tulee huolehtia.
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Tama4 voidaan toteuttaa esimerkiksi siten, ettd tuotevalikoima siséltaa erilaisia joustavuus ja
raataloitavyyselementtejé eri kohderyhmille. Esimerkiksi CRM-palvelun kohdalla pienet yri-
tykset arvostavat pelkistetympid, ilman integraatiomahdollisuuksia ké&yttajakohtaisesti tarjot-
tavia palveluita esimerkiksi suoraan APS:eina kun taas suuremmilla yrityksillda on enemman
tarpeita mm. integroitavuuteen. Sama analyysin mukaan myds myynti tulee tarvitsemaan tu-
kea. Tuki voidaan jarjestaa esimerkiksi tuotantokumppaneiden toimesta tai kouluttamalla
oma ohjelmistohenkil®. Asiakaskyselyssékin esille noussut etatuen tarkeys nousi esille myo6s
asiantuntijakyselyssa.

Liiketoimintasovellusten tarjoaminen edellyttaa sovelluskumppaneiden ja omien kapasiteet-
tipalveluiden yhteiseloa

Liiketoimintasovelluksilla tehtédvéan liiketoimintaan on useita eri variaatioita. Kaikissa liike-
toimintasovelluksiin liittyneissé tuotantoskenaarioissa tuotantokumppaneilla on merkittava
rooli. Kumppaneiden kanssa toimiseen liittyva kyvykkyys nostettiin yhdeksi ydinosaamis-
alueeksi myos asiantuntijakyselyssa. Ohjelmisto- ja kapasiteettipalveluiden ja tietoliikenteen
yhteistoimittaminen nousi keihdénkarkiosaamiseksi, jota tulee kehittaa liiketoiminnan onnis-
tumiseksi. Skenaariotydssa esiin nousseissa tuotantovaihtoehdoissa nousi esiin liiketoimin-
nan aloittaminen ensimmaisessa vaiheessa liiketoimintasovelluspalveluiden jalleenmyynti
yhden tai kahden kumppanin kanssa. Jatkossa kohdeyrityksen tulisi paasté tarjoamaan laa-
jempaa palvelukokonaisuutta, joita tarjotaan jonkin brokerointialustan (esim. ALSO Cloud:n
Cloud Control Panel) kautta.
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5 YHTEENVETO

Taman tutkielman tavoitteena oli selvittad kohdeyrityksen toimialueen IT-markkinoiden mit-
takaava ja asiakastarpeet seka niissa tapahtuvat muutokset seka kartoittaa mahdollisia tuo-
tantomalleja ja niiden soveltuvuutta yrityksen omiin vahvuuksiin. Tutkimuksen tavoite oli
luoda pohja kohdeyrityksen IT liiketoiminnan suunnittelulla ja menestyksekkaalle toteutuk-
selle. Liiketoimintasuunnitelman tavoitteena oli 10ytd4d kohdeyritykselle merkittavan ko-
koista liiketoimintaa IT liiketoimintakentésta tai todeta tutkimukseen perustuen sen 16ytymi-

nen mahdottomaksi.

Teoreettisessa osuudessa avattiin pilvipalveluiden ja liiketoimintasovellusten tarjonnan maéa-
ritelmat, markkinat, toiminnan trendit ja liiketoimintamallit seka markkinoihin liittyvia lain-
saadannollisia tekijoita. Tassa kuvatiin myos tutkimuksen tilanneen kohdeyrityksen toimin-
taympaéristd ja markkinat sekd tutkielmassa kaytetyt tutkimusmenetelmét. Tutkimuksessa
kaytettiin menetelmind tydpajatydskentelya kyselyjen valmisteluun ja tyépajoissa hyddyn-
nettiin skenaariotydskentelya yritykselle soveltuvan liiketoimintamallin hahmottamiseen.
SWOT-analyysill4 arvioitiin asiantuntijoiden toimesta yrityksen siséisia vahvuuksia ja heik-
kouksia sek& ulkoisia mahdollisuuksia ja uhkia. CFl-analyysilla kartoitettiin suunnitellun lii-
ketoiminnan kannalta yrityksen kriittiset tekijat seka arvioitiin tarvittavien osaamisten ja re-
surssien status. Liiketoiminnan kuvaamiseen hyddynnettiin Osterwalderin liiketoimintamal-

lia.

Tutkimuksen empiirinen osuus perustui ulkoiseen asiakaskyselyyn, sisdiseen asiantuntijaky-
selyyn sekd ulkoisen asiantuntijayrityksen ja kohdeyrityksen asiantuntijoiden tyOpajatyds-
kentelyyn. Asiakaskyselyyn haastateltiin 101 vastaajaa, asiantuntijakyselyyn vastasi 12 vas-
taajaa ja tyopajatydskentelyyn osallistui 6 asiantuntijaa, joista kolme ulkoisesta asiantunti-
jayrityksesta. Asiantuntijakyselyn alhaisen vastaajamaaran vuoksi vastausten luotettavuutta

tarkasteltiin tdrkeyden tasoa kuvaavan indeksi osalta myos vaihtelevuuskerroinmenetelmalla
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(Variability coefficient). Tarkeyden tasoa kuvaavaa indeksilukua hyddynnettiin mm. tutki-

mustulosten ristiintaulukoinnissa.

Tutkimustuloksien avaaminen aloitettiin kuvaamalla tutkimukseen osallistuneiden vastaajien
profiilit. Asiakaskyselyn tutkimustulokset kuvattiin paaséantoisesti pylvasdiagrammein. Tu-
loksia avattiin kohdeyrityksen toimialueen IT-markkinoiden mittakaavan, markkinoiden ja
asiakkaiden kysynnan muutosten, mahdollisten liiketoimintamallien ja kohdeyrityksen vah-
vuuksien nakokulmista. Mahdollisia liiketoimintamalleja analysoitiin tyépajoissa tehdyssa
skenaariotydskentelyssd. Kohdeyrityksen vahvuuksia arvioitiin kohdeyrityksen omien asian-
tuntijoiden valisessa tyopajassa SWOT-analyysilla ja asiantuntijakyselyyn perustuvalla Cri-
tical Factor Index (CFI) -analyysilla. Tutkimuksessa vertailtiin myos valitulle liiketoimin-
nalle tarkeitd tekijoita ristiintaulukoimalla asiakaskyselyn ja asiantuntijakyselyn tuloksia ja
peilattiin niita asiantuntijoiden arvioihin tekijoiden kilpailukyvystd markkinoilla seka kysei-
sen osaamisen tai resurssin statusta (basic, core, spearhead). Liiketoiminta mallinnettiin lo-
puksi yrityksen omien asiantuntijoiden tyOpajassa tiivistetysti Osterwalderin liiketoiminta-
mallin pohjalle.

Tutkimustuloksista tiivistettiin taman jalkeen johtopaatoksia tulevan liiketoimintasuunnitel-
man tueksi. Johtopaatoksia Kirjattiin jo tiivistetyssd muodossa myds Osterwalderin liiketoi-
mintamallin pohjaan. Mukana olleilta ulkoisen asiantuntijayrityksen asiantuntijoilta pyydet-

tiin myds omat johtopaatokset asiakaskyselyn tuloksiin ja skenaariotydskentelyyn perustuen.

Tutkimuksen tiivistettyna tuloksena voidaan todeta, ettd IT-markkinoilla on potentiaalia ja
kohdeyrityksell& on mahdollisuus 16yté4é sille soveltuva liiketoimintamalli kehittdmalla kriit-
tisid tekijoitaan ja hyodyntamalla omia olemassa olevia vahvuuksiaan. Tutkimus voi antaa
suuntaa liiketoiminnan aloittamiseen liittyville kehitystoimenpiteille ja valittaville palve-

luille ja niiden tuotantomenetelmille.
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LIITTEET

Liite 1. Asiakaskyselyn haastattelupohja

IT-palveluntarjoajien kayttaminen 2014 - asiakaskysely

Tutkimusaiheen esittely vastaajalle:
Tervehdys!

Tahdomme kutsua Sinut osallistumaan tutkimukseen, jossa selvitimme IT-palveluntarjoajien kayttod Suomessa toimi-
vissa yrityksissa.
Kyselyyn vastaaminen vie aikaa vastauksista riippuen noin 10-15 minuuttia.

Kasittelemme vastauksianne ehdottoman luottamuksellisesti. Yksittéiset vastaukset eivét kéy raporteista ilmi, vaan
tuloksia tarkastellaan ainoastaan keskiarvolukuina ja jakaumina. Marketvisio ei myoské&an luovuta yksittéisia vastauk-
sia tdmén tutkimuksen toimeksiantajalle, mikéli ei saa siihen lupaa vastaajalta. Lupa kysytdan tutkimuksen lopuksi.
Myos tutkimuksen toimeksiantaja kerrotaan haastattelun lopussa.

Tutkittavan asian maaritelmi& (luetaan haastateltavalle tarvittaessa):

IT-palveluntarjoajalla tarkoitamme tietotekniikkaorganisaatiota, joka tarjoaa IT-palveluita, kuten tietoteknisté kon-
sultointia, IT-koulutuspalveluita, jarjestelmien tai sovellusten integrointi- ja kéyttdonottopalveluita, sovelluskehitys-

palveluita, pakettiohjelmistojen tai laitteiden yll&pitoa tai tukea, IT-infrastruktuurin hallinta- tai kdyttopalveluita seké
sovellusten hallintapalveluita ml. pilvipalvelut. IT-palveluiden kayttd voi olla projektiluontoista tai jatkuvaa.

Pilvipalveluilla tarkoitetaan julkisen tai yksityisen Internetin kautta kaytettavia palveluja, jotka korvaavat yritysten
omat ohjelmistot ja laitteet. Perusideana on, etta yritysten tieto seka tarvittavat sovellukset ja palvelut sijaitsevat palve-
luntarjoajien yllapitamilla palvelimilla ja niihin padsee késiksi mista tahansa. Palvelulle on tyypillista, ettei ostavalle
organisaatiolle tule investointikustannuksia, vaan palvelusta maksetaan esimerkiksi kéyttdjapohjaisella kuukausimak-
sulla. Pilvipalvelu voi olla myds organisaation sisainen palvelu, jota sen tyontekijét voivat kayttdd maailmanlaajui-
sesti.

K1.
Kuinka hyvin seuraavat vaittdmat kuvaavat tilannettanne tai suhtautumistanne IT-palvelu-
jen ostamiseen asteikolla 1-5, jossa 1 = ei kuvaa ollenkaan, 5 = kuvaa erittdin hyvin

1 | Emme halua omistaa laitteita ja ohjelmistoja, pyrimme ostamaan kaiken palveluna.

2 | Pyrimme keskittdmadn IT-palveluostomme yhdelle tai muutamalle palveluntarjoajalle

3 | Emme tietoisesti keskita IT-palveluostoja, vaan hankimme ne mielestimme parhaalta eh-
dokkaalta

4 | Pyrimme hajauttamaan IT-infrapalveluiden ja sovelluspalveluiden ostot eri IT-palvelun-
toimittajille

5 | Pyrimme ostamaan suurempia palvelukokonaisuuksia (Esim. tietoliikennepalvelut ja IT-
palvelut samalta toimijalta)




Kéytdmme mieluiten yhta paavastuullista toimittajaa, jolla on vastuu hallinnoida myds
muita toimittajia.

Sovellusten hallinta ja yllapito ovat niin l&helld ydinliiketoimintaamme, ettd haluamme
pitad ne omissa kasissamme.

8

Kilpailutamme saanndnmukaisesti kaikki 1T-palveluostomme

9

Liiketoiminnan rooli IT-ostoprosessissa ja padatoksenteossa on kasvanut/kasvaa

10

Aiomme jatkossa lisitd voimakkaasti pilvipalveluiden kayttoa

11

Osaamisemme IT-palveluiden ostajana on hyvéll4 tasolla

12

Haluaisimme pystya ostamaan IT-palveluja jatkossa itsepalveluportaalin kautta

13

Emme tarvitse tukea IT-palveluiden kayttoonotossa ja kaytossa

K2.

Mitka IT-palveluntarjoajaan liittyvat tekijat/ominaisuudet ovat mielestéanne tarkeita teh-
dessdnne ostopaatosta asteikolla 1-5, jossa 1 = ei tArkedd, 5 = erittdin tarkeda?

1

Toimintavarmuus ja keskeytymattémyys

Toimitusvarmuus (Aikataulujen ja budjetin pitdminen)

Henkildston IT asiantuntemus

Asiakkaan liiketoiminnan tunteminen (myyntihenkilstolla)

gl lwinN

Hinta

KS.

Mita seuraavista tekijoista pidatte tarkeana asiakaspalvelun suhteen asteikolla 1-5, jossa 1
= ei trkeéa, 5 = erittdin tarkead

1

Asiakassuhteestamme huolehtii nimetty henkil® palveluntarjoajan puolella

Asiakassuhteemme on aktiivista vuorovaikutusta

Palveluntarjoajamme tuntee liiketoimintamme ja sen tarpeet seké avainhenkiléstémme

2
3
4

Palveluntarjoajamme tuottaa palvelut 1&hella meita (Paikallinen palveluhenkildsto ja tuo-
tanto sijaitsevat lahelld meitd)

(6]

Saamme palvelua nopeasti etdpalveluna (esim. puhelimella, sahkopostille, etdhallintana)

Saamme palvelua nopeasti omissa toimitiloissamme

K4.

Mika seuraavista vaittamista kuvaa parhaiten yrityksenne suhtautumista pilvipalveluihin
(verkon kautta hyddynnettavia sovelluksia ja kapasiteettia joista maksatte vain kaytén mu-
kaan, ettekd investoi lisensseihin tai laitteisiin):

1| Yrityksemme hyodyntéa jo pilvipalveluja
2 | Yrityksellamme on suunnitteilla tai kaynnissa pilvipalveluihin liittyva kehityshanke.
3 | Yrityksemme harkitsee pilvipalvelujen kayttod, mutta harkintaprosessiin ei viela liity

konkreettisia suunnitelmia

Olemme selvitténeet asiaa, eivatko pilvipalvelut sovi meille.

Yrityksemme ei kéyta eikd suunnittele pilvipalvelujen kayttoa

Emme tiedd, mutta haluaisimme selvittaa pilvipalvelujen mahdolliset hyodyt

~N| oo~

EOS




K4.1 (Jos K4=1)
Kuinka hyvin seuraavat vaittamat kuvaavat menettelytapojanne tai tilannettanne pilvipal-
velujen kayton suhteen asteikolla 1-5, jossa 1 = ei kuvaa ollenkaan, 5 = kuvaa erittdin hyvin

1 | Suurin osa sovelluksistamme tuotetaan pilvipalveluna

Suurin osa infrastruktuuripalveluistamme (esim tallennustila) tuotetaan pilvipalveluna

Saamme pilvipalveluja tarjoavilta yrityksiltd tukea palvelujen kayttoon liittyen

Saamme joltain muulta yritykselta tukea pilvipalveluidemme kéyttoon liittyen

Meilld ei ole ostettua tukea pilvipalveluille, vaan hoidamme mahdollisen tukitarpeen itse

Emme ole suunnitelleet miten saamme tarvittaessa tukea kayttdmillemme pilvipalveluille

O|IN|O|OI B WIN

K5.
Minka tyyppisia ohjelmistoja organisaationne hyddyntaa tai tulee jatkossa hyddyntamaan
palveluna?

1 = Kayttaa

2 = Suunnittelee kayttdonottoa vuoden 2014 loppuun mennessa
3 = Ei suunnitelmia

4 =EOS

1 | Taloushallinnon ohjelmistot (mm: laskutustyokalut, talous- | 1 | 2 | 3 4
hallinnon raportointiratkaisut, tuloslaskennan tytkalut)

2 | Henkil6stdhallinnon ohjelmistot (mm: palkkahallinnonty6é- | 1 | 2 | 3 4
kalut, henkiléstohallinnon raportointiin liittyvét tyokalut,
matkalaskujen kasittely)

3 | Myynnin ja markkinoinnin ohjelmistot (mm. CRM-ohjel- 1 12| 3 4
mistot, myynnin tukijarjestelmét, asiakaspalveluratkaisut)

4 | Toimitusketjun hallinnan ohjelmistot (mm. SCM, varaston- | 1 | 2 | 3 4
hallinnan, hankintatoimen ja kuljetusten hallinnan ohjel-
mistot)

5 | Tuotannonohjauksen ohjelmistot 1 12| 3 4

6 | Digitaalisen sisalléntuotannon ohjelmistot (mm. kuva-, gra- | 1 | 2 | 3 4
fiikka- ja videoaineiston luomisen ja muokkaamisen tytka-

lut
7 Tie)donhallinnan ohjelmistot (mm. siséllonhallinta, doku- 1 12| 3 4
mentinhallinta, diaarit)
8 | Projektin- ja portfolionhallinnan ohjelmistot 1 12| 3 4
9 | Sahkoposti/kalenteriohjelmat 1 12| 3 4
10 | Kollaboraatioalustat ??, tiimitydskentelyvalineet, internet- 1 (2] 3 4

neuvotteluratkaisut (web conferencing)

11 | Muut ohjelmistot, mik&/mitk&? 1 12| 3 4




SCM = supply chain management, toimitusketjun hallinta

K6.

Jos ajattelette nykyista yhteistyota I T-palveluntarjoajien kanssa, niin voisitteko kuvailla ly-
hyesti, millaiset tilanteet koette kaikkein haastavimpina tassa yhteistydssa? Avoin (Vinkkina
haastattelijalle: voi olla esim. palvelusopimusten tulkinta, hankintamallin toimivuus, palvelun ke-
hittdminen, muutokset palvelussa, asiakkaan tarpeiden ymmaértaminen, aito pyrkimys kumppa-
nuuteen, palveluntarjoajan henkildstovaihdokset jne.)

K7.
Missa asioissa padasiallinen IT-palveluntarjoajanne voisi kehittédd toimintaansa? Avoin

K8.
Enta mihin asioihin olette eniten tyytyvainen paaasiallisen 1T-palveluntarjoajanne toimin-
nassa? Avoin

KO.
Mika on paaasiallinen IT-palveluntarjoajanne? (=suurin osuus laskutuksesta) Avoin

K10.

IT-budjetti koostuu, laitteista, ohjelmistoista ja ulkoisista IT-palveluista. Laitteet ja ohjel-
mistot lasketaan osaksi palvelua, mikali niiden hallinta on ulkoistettu eika niista makseta
erikseen. I T-budjettiin ei lasketa tassa yhteydessa tietoliikennekuluja eika laitteisiin alypu-
helimia. Pyytdisimme teitd arvioimaan, mika tana vuonna on ulkoa ostettujen IT-palvelu-
jen osuus IT-budjetista?

prosenttia.

K11.
Kuinka monta henkil6a yrityksessanne osallistuu IT —toimintojen tekemiseen (0,5 henkilén
tarkkuudella) ?

henkiloa




K12.
Kertoisitteko lyhyesti, mitka ovat organisaationne tarkeimpia I T-hankkeita seuraavan vuo-
den aikana? (avoin)

K13.
Enta mitka ovat organisaationne tarkeimpia liiketoiminnan hankkeita tai tavoitteita seu-
raavan vuoden aikana? (avoin)

TAUSTATIEDOT

Vastaajan ja organisaation tiedot

Yrityksen nimi

Vastaaja

Asema

V1. Organisaation pdaasiallinen toimiala

Kauppa (tukku- ja vahittdiskauppa)

Teollisuus

Energiahuolto (sdahko, kaasu, 1ampo ja vesi)

Rakentaminen

Kuljetus ja varastointi

AN IWIN|F

Informaatio ja viestinta (sis. kustannustoiminta, digitaalinen viestinta ja tietotekniikkapal-
velut)

~N

Rahoitus ja vakuutus

0o

Terveydenhoito (julkinen ja yksityinen)

9 Palvelut (sisaltaa kaikki muut palvelut paitsi viestinta-, rahoitus- ja vakuutus- seka tervey-
denhoitopalvelut)

10 | Kunnat ja kaupungit

11 Valtionhallinto

V2. Organisaation henkilomaara Suomessa

1 Alle 5 henkil6a

2 5-9




3 10-29

I

30-49

5 Vahintdan 50 henkil6a

V3. Organisaation liikevaihtoluokka

Alle 1 Me

1-2 M€

3-6 M€

7-10 M€

11-20 M€

21-50 M€

Yli 50 M€

Ei liikevaihtoa/julkinen sektori

OO |IN[O|N[AR|IWIN |-

Ei lilkevaihtoa/finanssisektori

=
o

Ei tiedossa

V4. Vastaaja edustaa

Tietohallintojohtoa

Tietohallinnon paallikkdtasoa

Tietohallinnon asiantuntijatasoa

Toimitusjohtaja/ylin johto

Liiketoimintajohtoa

NP IWIN|E

Jotain muuta, mita?

Taman tutkimuksen toimeksiantaja on SSP Yhti6t Oy. Haluatteko lahettaa jotakin terveisia tai antaa
palautetta SSP:lle ?
AVOIN.

Haluatteko antaa vastaukset SSP:lle nimellanne varustettuna?? K/E.



Liite 2. Asiantuntijakyselyn kysymykset
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