Teksti: Jaakko Salminen

Jaakko Salminen on
toimitusjohtaja ja kou-
lutukseltaan ohjelmistoliike-
toiminnan DI TKK:lta.
Ravensoft Oy

Tekeeko innovaatio
menestyvan tuoteyrityksen?

Miten palveluja toimittava yritys muute-
taan innovaatiovetoiseksi tuoteyritykseksi?
Ravensoft Oy lahti selvittamadan tdta ja matka
jatkuu edelleen.

Palveluyrityksen kultainen hakki

Palveluliiketoiminnalla on monia ylivoimaisen
hyvia puolia varsinkin aloittavalle yritykselle. Se
ei vaadi mitaan merkittavia investointeja kaynnis-
tettdessa ja laskutus on tasaista seké suhteellisen
varmaa kun hyvat asiakassuhteet on luotu. Liike-
toiminta laajenee palkkaamalla lisaa tyontekijoita,
jotka usein saadaan sijoitettua nykyisten asiak-
kaiden hankkeisiin. Liséksi talous on helppo pitaa
tasapainossa.

Toisaalta palveluliiketoiminnalla on myds vakavia
rajoitteita. Sen nopea kasvattaminen on vaikeaa,
koska se vaatii aina uusien henkildiden mukaan
ottamista. Vienti muihin maihin on kaytanndssa
mahdotonta. Palveluyritykseen on vaikea saada
keraantymaan IPR:&4, koska asiakkaat lahes aina
vaativat ne kokonaan itselleen. Nain yrityksen
arvo kasvaa vain laskutuksen suhteessa.

Ravensoft Oy paatti 2006 alussa murtautua ulos
tasta kultaisesta hakista ja hakea nopeaa kasvua
laajentumalla tuoteliiketoimintaan. Tuote-inno-
vaatioita yritykseen oli keraantynyt yllin kyllin
vuosien ja projektien varrelta, mutta mita muuta
tarvittiin menestykseen?

Paatoksia

Kevaan ja syksyn 2006 aikana kerasimme kaikki
mahdolliset ja mahdottomatkin ideat, joita yrityk-
seen oli keraantynyt. Vaikka mietimme lopussa
pitkdédn viiden idean valilla, valinta oli lopulta
helppo. Green Snapper (silloin nimeltdaan Sand-
man eli nukkumatti..) taytti kaikki tuotteelle aset-
tamamme tavoitteet:

/o Kansainvalisyys. Tuote ei saa olla sidottu yhteen mark-

kinaan.

S

e Skaalattavuus. Tuote on oltava kayttovalmis sellaisenaan,
ilman asiakaskohtaista muokkaamista.

¢ Nopea kehitys. Ensimmaisen version tuotteesta taytyy
olla tehtdvissa alle vuodessa, jotta sita paastaan heti
myymaan.

e Innovatiivisuus. Tuotteen on oltava uutuus, ei ainoastaan
\ kohennusta olemassa olevaan. Vi
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Green Snapper vastasi lisaksi merkittavaan
nousemassa olevaan trendiin, vihreaan IT:hen.
Teetimme 2006/2007 vuodenvaihteessa mark-
kinatutkimuksen, joka vahvisti seka asiakkaiden
heraavan kiinnostuksen vihreda IT:ta kohtaan,
seka tuotteemme potentiaalin. Toisaalta tutkimus
myds paljasti, etta vihrea IT oli markkinasegment-
tind vasta kaynnistysvaiheessa, ja joutuisimme
tekemaan merkittavia markkinointiponnistuksia
sen herattamiseksi.

Se toimii!

Green Snapperin ensimmainen prototyyppi
oli valmis huhtikuussa 2007 ja kuun lopussa se
esiteltiin pilottiohjelmaan mukaan tulleille asiak-
kaille. Pilottiohjelma antoi meille arvokasta tietoa
ohjelmiston kaytdsta todellisissa asiakasympa-
ristdissa ja ohjasi kehitysta jo varhain oikeaan
suuntaan. Kehitysta jatkettiin aina elokuuhun asti,
jolloin perusteelliset jarjestelmatestaukset kayn-
nistettiin. Ohjelmisto oli valmis tasmalleen suun-
niteltuna paivana, 30.9.2007, kiitos tehokkaan
ketteran kehityksen prosessimme ja hyvien tek-
nisten kumppaniemme.

Kehitysprojekti sindnsa oli meille tuttua kauraa,
olimmehan tehneet vastaavia asiakkaillemme jo
10 vuoden ajan. Hankkeen tasta vaiheesta emme
itse asiassa olleet missaan vaiheessa huolestu-
neita, koska sen tiesimme osaavamme.

Uuden brandin luonti

Suuremmat haasteet olivat meilld edessa mark-
kinoinnin ja myynnin parissa, koska tahén men-
nessa asiakkaamme olivat tuoneet kehittémamme
tuotteet markkinoille. Lisaksi tiesimme, etta
uudenlainen tuote vaatii merkittdvan panostuksen
juuri markkinointiin. Luotimme jalleen ulkopuolis-
ten yritysten apuun seka brandin luomisessa, etta
tuotteen julkistuksessa.

" GREEN SNAPPER”

Kuva 1 ja 2: Esimerkkejé tuot-
teille luoduista bréandeista.



Halusimme alusta asti luoda Green Snapperille
vahvan brandin, koska sen oli tehokkaasti ero-
tuttava muista ohjelmistotuotteista. Markkina oli
uusi, ja matalan profiilin markkinointi ei olisi aut-
tanut meita.

Tuote julkistettiin 10.10.2007 nayttavassa tilai-
suudessa Helsingin Tennispalatsissa. Paikalla oli yli
50 kiinnostunutta asiakasta ja lehdistén edustajaa,
ja tilaisuus lehdistonakyvyyksineen oli menestys.

Tilanne tdlla hetkella

Tuotteemme on herattdnyt laajaa kiinnostusta,
kuten markkinatutkimuksen perusteella enna-
koimmekin. Samoin markkinointimme on ollut
erittdin onnistunutta ja olemme onnistuneet saa-
maan tuotetta tunnetuksi. Myynti on lahtenyt
hyvin liikkeelle, ja monet asiakkaat kayttdvat jo
Green Snapperia.

Missa olemme sitten onnistuneet vdhemmén
hyvin? Vaikka panostimme myyntiorganisaation
rakentamiseen jo kevaastd 2007 alkaen, kohta-
simme ylldttdvan paljon vastoinkdymisia ja sel-
keda huonoa tuuria juuri tdssa kriittisessa osassa.
Saimme myyntipaallikdn palkattua maaliskuussa
2008, ja sen jalkeen myyntiprosessimme on kiih-
tynyt voimakkaasti. Alunperin suunnitelmamme
oli saada myyntipaallikkd mukaan tiimiin jo lop-
pukesalla 2007.

Mita opimme?

Kuten ennakoimmekin, uuden tuotteen
kehittaminen oli meille helppoa, mutta
markkinoille tuominen vaativaa. Tie-
simme ottavamme riskin tuomalla uuden
tuotteen heraaville markkinoille, ja tdhén
puoleen liikketoiminnan kaynnistami-
sessa liittyvat suurimmat haasteemme
ja ahaa-eldmyksemme. Lisdksi kahden
hyvin erilaisen liiketoiminnan pyd&rittami-
nen samaan aikaan samassa yrityksessa
on osoittautunut vaativaksi.

Hankkeemme jatkuu yha, mutta tassa
lopuksi joitakin asioita, joita olemme
oppineet matkan varrella. Toivotan muut-
kin yritykset talle samalle polulle, meista
kukaan ei kadu tastad hetkeakaan!

Kuva 2.

MAKE IT BLOSSOM

Saasta energiaa, sagsta ymparistoa, saasta rahaa

e

hyvin haastavaa.

e Markkinointiin palaa enemman rahaa

Tuoteliiketoiminta ja palveluliiketoiminta ovat hyvin erilaisia.
e Tuotteen hallinta pitda aloittaa heti alussa ja se jatkuu koko ajan.

e Kahden erilaisen liiketoiminnan pyoérittdminen pienessa yrityksessa on

e Kettera kehitys mahdollistaa nopean reagoinnin.

\: Myyntiin on panostettava vahvasti jo ennen julkistusta.

N

kuin ennakkoon luulisi.

ALALTA!

kolmen vuoden aikana. Haku
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