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Muistin virkistykseksi: Yrityksemme valmistaa webbipohjaista tietokoneohjelmistoa,
jonka avulla on suoritettavissa erilaisia datan analyysi ja visualisointitehtdvid.
Ohjelmistoavoidaan rddtidloida siten, ettd toteutamme erilaisia asiakaskohtaisia
komponentteja tiedon keruuseen, analysointiin ja visualisointiin.

Minkélainen on yrityksen strategia?

Tuotestrategia

Yrityksemme tarjoaa periaatteessa ainoastaan yhta tuotetta. Tdma tuote on jirjestelmén
runko, jonka péélle asiakaskohtaiset komponentit lisdtddn. Ohjelmistosta on saatavissa
ilmainen kokeiluversio, joka sisdltdd yleisimpié ja geneerisimpid datankisittely tyokaluja.
Kokeiluversion avulla potentiaaliset asiakkaat voivat tutustua tuotteeseen ja todeta
tyokalun sopivuus omaan kéyttoonsa.

Tuotestrategiassamme keskitymme alkuvaiheessa johonkin kapeampaan sektoriin,
esimerkiksi keskitymme tietylla alalla kdytettyihin analyysimenetelmiin. Komponenttien
lisdéntyessd ohjelmistoa voidaan sitten pikkuhiljaa laajentaa my6s muille aloille. Eli
testataan ja kehitetdén pienilld markkinoilla kunnes ohjelmisto on valmis vietaviksi
suuremmille ja kovemmin kilpailluille markkinoille.

Tuotteemme vahvuus kilpailijoihin verrattuna on, ettd webbipohjaisuuden ansiosta
asiakkaat padsevit testaamaan ohjelmistoa jo sen kehitysvaiheessa. Ndin pystymme
reagoimaan palauteeseen mahdollisimman aikaisessa vaiheessa ja viltimme turhaa tyo6ti
jattamaéttd tekemaéttd sellainen mité asiakas ei halua.

Jarjestelma rakennetaan késityond henkil6kohtaisessa yhteistyossé asiakkaan kanssa.
Jokaiselle asiakkaalle on firmamme puolesta méérdtty vastuuhenkild, joka ottaa selville
asiakkaan tarpeet, kisittelee asiakkaalta saadun palautteen ja vastaa muutenkin siité, ettd
asiakas saa sellaisen tuotteen kuin hén haluaa. Vastuuhenkil6 on my6s mahdollisuuksien
rajoissa teknisesti osaava ja pyritdédn siihen, ettd hdn my0s itse rakentaa ja/tai raataloi
ohjelmiston asiakkaan tarpeita vastaavaksi. Firmalla on my0s eri alojen asiantuntijoita,
joiden puoleen vastuuhenkilot voivat kdédntya tarpeen mukaan. Varsinaisen paétuotteen
(runko-osan) rakentamisen hoitaa oma projektiryhma, ja eri komponentteja tuottavat eri
alojen asiantuntijat.



Markkinastrategia

Markkinoilta haetaan pddosin yritysasiakkaita. Julkislaitoksille, joita kiinnostaa
enemmaénkin halpa hinta, voidaan markkinoida valmiimpia paketteja, kun taas
yritysasiakkaille markkinoimme enemmén rddtaloityja paketteja.

Markkinoidemme fyysinen sijainti rajoittuu alkuvaiheessa pddosin suomeen.
Pédéperiaatteena on, ettd asiakas on fyysisesti sen verran ldhelld, ettd henkilokohtainen
yhteydenpito asiakkaaseen sujuu ongelmitta. Markkinat on helppo laajentaa ulkomaille,
kunhan ohjelmisto on aluksi toimivaksi havaittu ja sithen tuotetaan useita kieli.

Markkinat on helppo laajentaa ulkomaille my6hemmassi vaiheessa kun estetta
ulkomaille menolle ei ole, ja ohjelmistommekin soveltuu periaatteessa sellaisenaan
kunhan tekstit vain kddnnetddn kohdekielelle.

Tavoitteena on aluksi pyrkid madrddvaan markkinaosuus ydinalueillamme (ne erikoisalat
joihin padtamme alkuvaiheesa keskittya).

Lanseeraus suoritetaan padosin netissd. Perusjirjestelma pitdd olla valmis ja testattu
ennenkuin mennain ensimmaiselle asiakkaalle, tai ainaskin valmisumaisillaan.

Kilpailustratetgia

Tuote hinnoitellaan sopivasti siten, ettd se ei ole mikédén halpis (asiakkaille ei tule
mielukuvaa heikkolaatuisesta tuotteesta, mutta halvempi kuin kokonaisen jirjestelmén
tuottaminen alusta ldhtien. Hinnoitellaan pakettikohtainen 14ht6 hinta, johon lisdtadn
tyOméaaralla suhteutettu hinta uusien komponenttien tuottamisesta koituvista
kustannuksista. Hinnoittelussa pyritddn suosimaan pitkdaikasta asiakassuhdetta sisdltien
myds yllépito ja laajennustehtédvii. Jarjestelmén perusrunko pitda olla niin hyva
(helppokéyttoinen ja visuaalinen), ettd se on itsessddn houkutteleva. Tatd perusrunkoa
kdytetddn ohjelman esittelyyn.

Kilpailussa avainasemassa on henkilokohtainen yhteydenpito asiakkaaseen, ottamalla
huomioon asiakkaan tarpeet ja palaute jo kehityksen alkuvaiheessa. Mainonta
kohdennetaan tiettyn alan yrityksiin, jotka mahdollisesti tarvitsevat timéntyylista
ohjelmistoa tutkimus tai kehitystydssdén, sekd yrityksiin jotka potentiaalisesti valmistavat
sellaisia tuotteita joihin ohjelmistomme voidaan integroida. Markkinointi tapahtuu joko
henkil6 kohtaisilla kontakteilla potentiaalisiin asiakkaisiin, jarjestaimailld esittelytilaisuuk-
sia, osallistumalla alan messuille ja muihin tilaisuuksiin. Mahdollisesti mainostamme
alan erikoislehdissa ja netissé alan sivuilla.

Sen liséksi, ettd ohjelmasta on kokeiluversio omilla palvelimilla, niin myyntiosasto voi
tehda samanlailla kuten toimistotarvikeliike Wulff, elikkd menee asiakkaa luokse,
sopimatta vélttimatta aikaa ja siten sopii ajan tai padsee heti esittelemaan
tuotteistoaan, titen asiakasyritys ei meneté aikaa ja rahaa etsiessddn meita.



Miten liiketoiminnalla ansaitaan rahaa?

Ohjelmiston hinta méérdytyy toiminnallisuuden laajuuden, lisikomponenttien méaérasti
riippuen ja muista muutoksista riippuen. Jos asiakas ostaa valmiin paketin ilman
ylldpitopalvelua, joutuu ndmé asiakkaat maksamaan péivityksista erikseen.

Jos asiakas ostaa meiltd myds ylldpito palvelun sen hinta maardytyy kdyttdjien méérin,
liitettyjen tietoldhteiden (sensorit jne.) ja ohjausyksikkdjen madrdstasti riipppuen. Suuret
yritykset/jdrjestelmit -> suuremmat maksut. Maksu voi olla kuukausittainen tai
vuosimaksu. Ylldpitopalveluun sisdltyy ohjelmiston paivitykset. Aina yhden
sopimuskauden lopussa istuudutaan asiakkaan kanssa alas ja katsotaan hieman miten
paljon aikaa on tullut kdytettyd ylldpitoon yms. ja vaatiiko tdiméd maksun maarin
muutosta. Eli toimitaan joustavasti kumpaankin suuntaan, ettei yritys saa tunnetta, etta
maksaa turhasta.

Lisdkomponenttien suunnittelu ja tuottaminen laskutetaan erikseen, védhédn
tuntitaksatyylisesti. Neuvotellaan asiakkaan kanssa miti hdn haluaa ja sitten suunnitellaan
mihin hintaan tilldinen toiminnallisuus on toteutettavissa.

Asiakkaille jotka jakavat ohjelmistoamme osana omia tuotettaan méaéritetaan
lisenssimaksu, joka midrdytyy myytyjen tuotteiden lukuméédran mukaan. Jokin
prosenttiosuus tuotosta/tuotteen hinnasta.



