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Alkusanat

Tilitoimistoalan murroksen my6ta kirjanpitdjan tydé on muutakin kuin pelkkien kirjanpito- ja
talousraporttien tuottamista asiakkaille. Voit hyodyntaa taitojasi entista tehokkaammin ja
luoda asiakkaisiisi kokonaan uudenlaisen suhteen - sellaisen, jota asiakkaasi arvostavat ja
josta he ovat valmiita maksamaan.

Tama opas on tarkoitettu kirjanpitgjille, jotka uskovat, ettd asiakkaat arvostavat yrityksesi
tarjoamaa valmennusta ja ennakoitavissa olevia hintoja. Se on suunnattu kirjanpitdjille,
jotka haluavat pitda osaamisensa ajan tasalla ja tarjota tietoa asiakkaalle ymmarrettavassa
muodossa.

Useat toiminnot siirtyvat pilveen, ja talla muutoksella on merkittdva vaikutus tyon tekoon ja
tyontekijoihin. Muutos ei tapahdu kymmenen vuoden paasta, vaan se tapahtuu juuri nyt.

Kirjanpidon, talousraporttien ja veroilmoitusten kaltaiset palvelut on standardoitu
ympadri maailmaa, ja niiden arvo on laskenut jyrkasti. Sama trendi on odotettavissa
myo6s Suomessa. Kokemus on osoittanut, etta toimintaansa uudistavien yritysten on
valmistauduttava alussa muutaman vuoden kestdvaan heikompaan tuottavuuteen
ohjelmistoinvestointien ja resurssimuutosten vuoksi.

Voit siirtaa tilitoimistosi digitaaliaikaan vaiheittain tai tehda kaikki muutokset yhdelld
kertaa. Jos olet epdvarma, aloita uusista asiakkaista ja laajenna konsepti muihin
asiakkaisiin vahitellen.

Oppaaseen liittyy myos tyokirja, jossa esitetyista aiheista voitte keskustella
tyopaikallanne.

HEI!

Oletko kirjanpitdja, joka harkitsee
neuvontapalveluiden tarjoamista? Stressaako
sinua ajatus siitad, etta yritykset haluavat itselleen
digitaalisen kirjanpitoyrityksen? Vai yritatkd
valttaa ajattelemasta koko asiaa?

Olitpa missa vaiheessa tahansa tata prosessia,
pystyt hyddyntamaan taman oppaan yhdeksaa
kohtaa. Kaytannon esimerkit antavat sinulle uusia
ideoita ja inspiraatiota.




ASKEL 1:
Visio, tavoitteet ja suunnitelmat

Anna ajatustesi lentaa.

Muista, ettd kyseessa on oma yrityksesi ja oma urasi, etka ole juuttunut paikoillesi. Missa
haluat olla ja missa haluat yrityksesi olevan viiden vuoden kuluttua? Kuinka kannattavaa
haluat liilketoimintasi olevan? Miten saavutat tavoitteesi? Mita vaiheita sinun on
suoritettava ja millaisia resursseja tarvitset ndiden vaiheiden suorittamiseen? Mita taitoja
sinulla on talla hetkelld ja miksi myyt juuri niitd palveluita mita myyt?

"Ihmiset eivat osta sita mitd myyt, vaan sitd miksi myyt. Aloita miksi-kysymyksesta”, sanoi
maailmanlaajuisestikin menestynyt kirjailija Simon Sinek.

Pida huoli siita, etta visiosi ja tavoitteesi ovat inspiroivia ja rohkeita ja ettd niista on helppo
viestid. Kirjoita tavoitteesi ja suunnitelmasi muistiin.

ASKEL 2:
Oikea johtajuus

Menestys edellyttda juuri oikeaa johtajaa. LOydatko tydyhteisdstasi oikein henkildn, tai
oletko itse se henkil6? Tai pyoritatkd yritystasi yksin? Voitko l0ytada itsellesi mentorin
toisesta yrityksesta?

Verkostoidu asiasta kiinnostuneiden kollegoiden kanssa ja kehita uusia ideoita jarjestamalla
yhteisia tapaamisia, lounaita, workshopeja ja brainstorming-tilaisuuksia.

Uusien taitojen hyddyntaminen voi tuoda yrityksellesi kaivattua energiaa ja luoda suunnan
yritystoiminnan laajentamista varten. Organisaatiossa saatetaan tarvita myos uusia
taitoja ja osaajia, kuten IT-ammattilaista, yritysneuvojaa tai markkinoinnin ja myynnin
ammattilaisia.




ASKEL 3:

Kayta ohjelmistoa, joka tukee uusia
tyoskentelytapoja

S3aasta aikaa ja tuo lisdarvoa asiakkaille uudella tavalla. Yrityksessasi on oltava kdytossa
ohjelmisto, joka tukee uutta toimintatapaa ja luo edellytykset yrityksen menestymiselle.

Tilitoimistolle tama tarkoittaa pilvipalveluna toimivaa kokonaisjarjestelmag, joka
mahdollistaa yhteiskdyton asiakkaiden kanssa. Asiakas voi samalla jarjestelmalla hoitaa
vahintaan perustoiminnot, kuten laskutuksen ja ostolaskujen hyvaksynnan ja seurata
yrityksensa taloudellista tilaa silloin kun haluaa. Tilitoimistolle jad asiantuntijatyot, seka
numeroiden tulkinta ja konsultointi.

ASKEL 4:

Tee neuvonnasta koko toimiston
vhteinen asia

Seuraavassa harjoituksessa ovat yleensa mukana kaikki tyontekijat:

Varaa yhden tunnin workshop tiimisi kanssa. Valitse asiakaskannastasi 1-5 mahdollisimman
erilaista yritysta. Jokaisessa workshopissa kaydaan lapi kunkin asiakasyrityksen
talousraportteja ja tiliotteita. Tehtdvana on keksia yhdessa brainstorming-menetelmalld
keinoja auttaa tata yritystd. Kirjoita tehdyt ehdotukset muistiin ja esitd seuraava kysymys:
Mita meidan on tiedettdva asiakkaasta, jotta pystymme auttamaan hantd eri tehtdvissa?



Johtajana tarvitset luonnollisesti henkilostéda menestyksen saavuttamiseen. Ihmiset
reagoivat muutoksiin eri tavoin. Toiset ovat heti valmiita vastaanottamaan uusia ideoita,
mutta toiset tekevat sen vaiheittain ja toiset haluavat vakuutteluja. Toisten on saatava
nahda lukuja uskoakseen asiaan, ja toiset toimivat vaistonvaraisesti. Viesti uusista
tavoitteista ja suunnitelmista johdonmukaisesti ja pyri sitouttamaan jokainen henkild
erikseen.

Voit kdyttda seuraavia argumentteja:

- Kehityksesta jalkeen jadnyt yritys voi menettaa asiakkaitaan. Nyt ei ole aika odottaa ja
katsoa, mita kilpailija keksii.

- Tydntekijat, jotka eivat paase kehittymadn, ovat vaarassa jaada syrjaan tulevaisuuden
tyomarkkinoilla.

- Tyontekijéiden mahdollisuus kehittda erikoisosaamistaan on etuoikeus, eika koskaan
ole lilan mydhaista oppia uutta.

- Kirjanpitdjien uskallettava ryhtya tiivimpaan yhteydenpitoon asiakkaidensa kanssa.
Jopa 80 % ajasta tulee kulumaan tulevaisuutta koskevaan neuvontaan.

Keskustele seuraavista asioista:
- Miten voisitte luoda tuloja neuvonnan avulla?
« Miten pystytte tarjoamaan asiakkaille neuvontaa etukateen?
« Miten seuraatte asiakkaan kanssa sovitun toimintalinjan kehittymista?
« Miten pystytte osoittamaan uusimman teknologian kaikki edut?
« Miten voitte jarjestaa saanndllisid asiakastapaamisia ja puhelinkeskusteluja?

Anna asiakkaille neuvoja

Neuvonta voi yksinkertaisimmillaan tarkoittaa sita, etta kerrot asiakkaalle mita tilia
kirjanpidossa on kaytettava tai kysymalld ymmartadko han ldhettdmiesi raporttien sisallén
ja hyddyntadko han raportteja liiketoimintansa kehittamisessa. Jos asiakas ei ymmarra
kaikkea, voit tarjota hanelle lisdkoulutusta. Asiakkaittesi on tarkead ymmartaa talouden
keskeisimmat termit, jotta pystytte keskustelemaan asioista samaa terminologiaa ja kieltd
kayttaen.

Seuraava vaihe on istua alas asiakkaan kanssa ja tehdd SWOT-analyysi, joihin pohjia

lOoydat esimerkiksi verkosta. SWOT-analyysi tarkoittaa keskustelua yrityksen sisdisista
vahvuuksista ja heikkouksista seka ulkoisista mahdollisuuksista ja uhista. Mika on asiakkaan
tamanhetkinen tilanne ja miten yrityksella sujuu? Miten kehitys on edennyt? Anna sen
jalkeen asiakkaan asettaa itse tavoitteensa tekemasi analyysin ja vision perusteella.
Tavoitteena voi olla voiton kasvattaminen, velkojen maksu, toiminnan laajentaminen,
elakepdivien turvaaminen tai jokin muu.

Samalla voit esitella asiakkaalle yha erikoistuneempia tehtavia toiminnan kehittamista
varten. Nain opit ymmartamaan asiakkaan lilketoimintaa ja tarpeita.

Oikean koulutuksen ja IT-tuen avulla pystyt toimittamaan taloustietoja reaaliaikaisesti ja
tekemaan yha edistyksellisempia ja syvallisempid analyyseja.




Oikeat keskustelutekniikat kysymyksia esitettdessa:
Kuuntele ensin. Anna itsellesi aikaa ymmartaa asiakkaan tausta, tarpeet ja liikketoiminta.

Neuvontapalvelun tuoma myynnin kasvu

Mitd enemman saat mahdollisuuksia toimia neuvonantajana, sitd helpompaa sinun on
myyda samantyyppisia palveluita. Lisamyynti on taloudellisesti kannattavin keino lisata
asiakastyytyvaisyytta. Myydessasi palveluita, voit kdyttaa aiempia tapauksia esimerkkeina
siita, miten autoit toista yritystd samantyyppisessa tilanteessa ja millaista hyodtya toinen
yritys sai itselleen.

Tdssa muutamia keinoja myyntitekniikoiden parantamiseen:

+  Esita avoimia kysymyksia.
Ala kysy: Oletko miettinyt mita teet jos yrityksesi ajautuu konkurssin partaalle?
Kysy: Oletko turvannut yrityksesi tulevaisuuden ja tiedatkd mita teet, jos joudut
taloudellisiin vaikeuksiin?
Jatka sitten tarkentavilla avoimilla kysymyksilla, joiden avulla pystytte kasittelemaan
asiaa syvallisesti.

«  Selitd, miksi asiakas tarvitsee tuotteen tai palvelun, jota olet myymassa.
Esimerkki: Tarvitset budjetti- tai maksuvalmiusennusteita samoin kuin toinenkin
asiakkaamme. Tama asiakas on pystynyt parantamaan maksuvalmiuttaan ja
kasvattamaan voittojaan yksityiskohtaisen ja oikea-aikaisen seurannan avulla.

«  Esita lopuksi kysymys, vertaa kahta alla esitettya:

Vaihtoehto 1: Sinun on kdytettdva verostrategiaamme, saastat sen avulla paljon
rahaa.

Vaihtoehto 2: Olemme havainneet, ettad pystyisit sdastdmaan X euroa seuraavan
kymmenen vuoden kuluessa, jos sovellat verostrategiaamme. Haluaisin tietad, mita
tekisit tuolla ylimaaraisella rahalla? [1]

[1JRemaining Relevant - The Future of the Accounting Profession




ASKEL 5:
Valitse asiakkaasi

Millainen on ihanneasiakkaasi? Esita itsellesi alla mainitut nelja kysymysta. Tee vuosittain
tutkimus, jossa selvitat, millaisia asiakkaita et yrityksellesi halua. Yritd saada enemman
haluamasi kaltaisia asiakkaita. Tastd on hyotya seka sinulle etta asiakkaillesi.

Mitka asiakkaat lisdavat eniten omia taitojasi?

Mitka asiakkaat hyotyvat eniten palveluistasi?

Mitka asiakkaat tarjoavat sinulle uusien yritysten yhteystietoja?
Mitka asiakkaat sopivat yrityksesi suunnitelmiin?

AwWwh e

ASKEL 6:
Asiakkaan arvo, palvelut ja hinnoittelu

Mita asiakkaasi haluavat? Arvauksesi ei osu aina oikeaan.

93 % haluaa kirjanpitdjan, jonka tydskentely on reaaliaikaista

62 % haluaa suorempaa yhteydenpitoa kirjanpitdjansa kanssa.

39 % haluaa kirjanpitajalta enemman ideoita liiketoimintansa parantamiseen.
22 % haluaa kirjanpitdjansa keskittyvan enemman tulevaisuuteen kuin
menneisyyteen.

17 % haluaa kirjanpitdjansa hinnoittelun olevan lapindkyvampaa. [1]

Voit yhdistda vanhat ja uudet palvelut yhdeksi paketiksi. Mita asiakkaasi tarvitsevat ja mitka
heidan tavoitteensa ovat? Tavoitteesi pitaisi olla seuraava: "Kaikki asiakkaat haluavat ostaa
kaikkia tuotteitasi ja palveluitasi, jotka auttavat heitd saavuttamaan tavoitteensa.” [1]

Seuraavassa on lueteltu 30 esimerkkia palveluista, joista yrittajat hyotyvat ja jotka voit
muuttaa konkreettisiksi tarjouksiksi:

Parempi tuottavuus

Parempi kannattavuus
Kassavirta-analyysi, ennusteet ja seuranta
Avustaminen yhteydenotossa pankkeihin ja sijoittajiin
Kasvu

Rekrytointi

Palkanmaksu

Henkildstoasiat

. Talouskoulutus

10. Velkajarjestely

11. Liiketoiminnan kehitys

CONOU A WN e




12. Saatavien perinta

13. Varojen suojaus

14. Verosuunnittelu

15. Elakkeet

16. Kiinteistdsuunnittelu

17. Yhteydet sosiaalivakuutukseen

18. Vakuutussopimusten hallinta

19. Sopimusten hallinta

20. Yrityksen perustaminen

21. Yritysten osto ja myynti, sukupolvenvaihdokset
22. Yritysten purkaminen

23. Markkinointi ja myynti

24. Siirtyminen pilveen, toimintojen muuttaminen digitaalisiksi
25. Oman asiakasverkoston tarjoaminen

26. Ryhmavalmennus

27. Webinaarit

28. Aamiaiskokoukset

29. Mukautetut raportit

30. Tilien ja tilisuhteiden analyysi

Avun tarjoaminen markkinointiin ja IT-tukeen saattaa kuulostaa hieman eparealistiselta,
mutta muista, ettd voit verkostoitua ja tehda yhteistydtd muiden yritysten, konsulttien ja
freelancereiden kanssa ja tarjota siten myos naditad palveluita.

Millaisia palvelut ovat?

Asiakas maksaa havaitsemastaan hyddysta.
Arvon lisadminen on sinun tehtdvasi, ja palvelun
hinnoitteluun on olemassa vain yksi tapa.
Markkinoille on mentava selkeilld hinnoilla ja
reaktioita on seurattava. Jos asiakas hyvaksyy
tarjouksen hetkedkaan epardimatta, hinta on
todennakdisesti liian alhainen.

On varsin yleista, etta yrittdjat laskuttavat
asiakkaita asiakkaiden maksukyvyn mukaan.
Voit auttaa pienia yrityksia tarjoamalla niille
edullisempia hintoja ja nostaa hintaa yritysten
kasvaessa.




ASKEL 7:

Siirtyminen tuntiveloituksesta kiinteaan
hinnoitteluun

Tarkista laskutustiedoista, kuinka paljon laskutit kutakin asiakasta edellisen kolmen
vuoden aikana. Lisad mukaan niiden palveluiden hinnat, joita haluat tarjota.

Esimerkkeja palveluista:

- kaksi tilannekatsausta

- talous- ja kirjanpitokoulutus

- tukipaketti, joka sisaltaa ilmaiset puhelut

- neljannesvuosittaiset tapaamiset

- seminaarien ja aamiaisseminaarien jarjestadminen; asiakkaasi voivat verkostoitua
keskendan sinun kauttasi.

Luot kaikkien asiakastapaamisten avulla runsaasti nakyvyytta yrityksille. Opit
ymmartamaan asiakkaan liiketoimintaa ja tarpeita. Asiakkaat soittavat sinulle entista
useammin ja luottavat antamiisi neuvoihin.

Voit ryhmitelld palvelusi kolmeksi eri paketiksi: perus-, hopea- ja kultatason paketeiksi.
Vaihtoehtoisesti voit tarjota peruspakettia, johon voi liittaa lisapalveluita.

Arvioi hinnoittelu sdannallisin valiajoin ja ota kdyttdon kuuden kuukauden koeaika. Kun
saat uuden asiakkaan, alussa voi olla vaikea arvioida, kuinka paljon asiakas tarvitsee
yrityksesi palveluita ja minka tyyppiset palvelut sopivat asiakkaalle.

Toinen vaihtoehto on asettaa minimi- ja maksimihinnat. Voit olla sopinut kiinteaksi
vuosihinnaksi esimerkiksi 6 000 euroa ja maksimihinnaksi 7 000 euroa ja minimihinnaksi
5 000 euroa. Vaikka todellinen arvo olisi naita rajoja korkeampi tai alhaisempi, asiakas
maksaa aina enintdan 7 000 euroa.

Voit myds jakaa hinnan vaihtelun: olet sopinut kiintedksi hinnaksi esimerkiksi 2 500 euroa
/ 6 kuukautta. Tasmaytyksessa kuitenkin huomaat, etta toimittamiesi palveluiden arvo
on 3 000 euroa. Muista olla erittain huolellinen maarittaessasi kunkin palvelun sisaltoa,
kun myytte asiakkaille lisdpalveluita. Varmista, etta kaikki muut kuin peruspalvelut
laskutetaan erikseen. Minka tahansa vaihtoehdon valitsetkin, ilmoita hinnat aina
avoimesti ja lapindkyvasti. Ala keskity tietyn tuntimaaran tekemiseen, vaan keskity arvon
luomiseen.




ASKEL 8:
Myy muutos asiakkaille

Ennen kaikkea: Toimi selkedsti. Usko siihen, mita teet. Se, etta tekniikka hoitaa raskaan
numeroiden kasittelytydn, on win-win-tilanne. Seuraavassa on esitetty muutamia syita
siihen, miksi asiakkaat rakastavat yritystasi.

Asiakas saa rahalleen enemman vastinetta. Sind keskityt auttamaan asiakasta kehittamaan
yritystaan ja saavuttamaan tavoitteensa. Asiakas saa oman nimetyn talousjohtajan,
talouspaallikon, kouluttajan, palkanlaskijan tai yritysvalmentajan.

« Ilmaiset puhelut

- Kiintea hinta

« Ajantasaiset, sdannolliset ja ymmarrettdvat taloustiedot, joihin asiakkaat pystyvat
reagoimaan

« Ilmainen talouskoulutus ja avustaminen pilvisovelluksessa tapahtuvassa kirjanpidossa
ja laskutuksessa

« Pieni riski siihen, ettd tiedot kirjattaisiin virheellisesti

« Paasy yritysasiakkaidesi verkostoon

Prosessi saattaa olla esimerkiksi tallainen:
1. Ota henkilokohtaisesti yhteyttd mahdollisimman moneen asiakkaaseen. Sovi
tapaamiset heidan kaikkien kanssa.
2. Valmistele ennen tapaamista viestisi ja kokoa yhteen yleisimpia asiakkaiden esittamia
kysymyksia ja selvita niihin myos vastaukset.
Laheta virallinen infokirje ja varmista, etta se nayttaa ammattimaiselta.
Jarjesta aloitustapaaminen.
Vastaa koko prosessin ajan kysymyksiin avoimesti ja kuuntele tarkkaavaisesti.
Jarjesta pilvipalveluiden kdyttda koskevia koulutuksia.
Kirjoita sopimuksia.

NO U S W

Jarjestely: muutoksesta tiedottaminen
« Kerro taustatiedot: yritys siirtyy Internet-pohjaiseen kirjanpitoon ja laskutukseen,
mika luo yritykselle uusia mahdollisuuksia. Kay lapi kaikki asiakkaan saamat edut.
« Selvitd, mita asiakas odottaa.
« Esita tarjouksesi: mita tapahtuu asiakkaille, jotka haluat pysyd muutoksessa mukana.
« Selvitd, mita tapahtuu asiakkaille, jotka eivat haluat siirtya pilveen, vaan haluavat
jatkaa asiakassuhdetta entiseen tapaan.




ASKEL 9:
Jalkauta suunnitelmasi

Kun olet muodostanut tarjouksesi ja tiedat mitka asiakkaat haluat, on aika pohtia, mista
lOydat lisaa samantyyppisia asiakkaita. Tassa vaiheessa on aika luoda pitkan aikavalin
markkinointisuunnitelma — myyntitavoitteiden tukemiseksi. Anna ihanneasiakkaille
lupaus, kerro mita voit tehda heidan hyvakseen. Miksi heidan pitaisi lukea tarjouksesi ja
tarttua siihen? Haluat, etta potentiaaliset asiakkaat tietavat taman. Julkaise yrityksesi
verkkosivuilla runsaasti asiakkaiden kertomuksia.

Asiakkaan suositukset ovat yrityksesi tehokkaita mainoksia, ja ne ovatkin usein vakuuttavin
markkinoinnin muoto. Jotta yrityksesi erottuisi kilpailijoista, sinun on luotava mahdollisuus
asiakassuhteiden muodostamiseen Internetissa.

Nykyisin useimmat ihmiset etsivat tuotteita ja palveluita Googlella ennen ostopaatoksen
tekemistd. Varmista, etta mahdolliset asiakkaasi saavat yrityksestasi juuri oikeita tietoja.
Muista liittaa sosiaalisen median sivustosi verkkosivuihisi. Tee tdita pitkalla aikavalilla

ja uskalla tehda investointeja uusille alueille, 3laka epardi pyytaa apua viestinnan
ammattilaisilta.

Lataa tyokirja ja ryhdy téihin!



http://suunta.visma.fi/?gated=48&type=earned-other&utm_source=Opas%2046&utm_medium=earned-other_link&utm_campaign=Suunta

Pysy ajan tasalla - Tilaa uutiskirjeemme!

Tilaamalla uutiskirjeemme, saat sahkopostiisi tietoa kiinnostavista artikkeleista, blogikirjoituk-

sista ja oppaista.

Tilaa uutiskirje

Ratkaisumme tilitoimistoille - Visma Fivaldi
Visma Fivaldi on sdhkoinen taloushallinto-ohjelma, joka tekee sinun tydstadsi sujuvampaa. Se

automatisoi tilitoimiston rutiinit ja vapauttaa aikaa tdarkeimpaan — asiakastyohon.

Lue lisaa

Kiinnostuitko?

Vastaamme mielellamme yrityksesi ohjelmistotarpeisiin liittyviin kysymyksiin.

Ota yhteytta

Visma Software Oy

Olemme osa Pohjoismaiden johtavaa yritysohjelmistojen ja -palveluiden tarjoajaa. Tarjoamme
toiminnanohjauksen (ERP) ja taloushallinnon ohjelmistoratkaisuja tilitoimistoille ja pk-yrityk-
sille. Palvelemmme suomalaisia yrityksia kansainvalisellda ammattitaidolla huomioiden kuitenkin

aina suomalaisten yritysten ja toimialojen erityispiirteet.

Meidan tehtdvamme on varmistaa asiakasyritystemme menestys. Teemme sen toteuttamalla
ohjelmistopalveluita, jotka mahdollistavat yrityksen eri toimintojen automatisoinnin ja inte-

groinnin. Tieddmme, ettad hyva suunnitelma ja projektiin sitoutuminen ovat avainasioita onnis-

tuneessa ohjelmistoprojektissa.



http://suunta.visma.fi/aloita#tilaa-uutiskirje
http://suunta.visma.fi/aloita#ota-yhteytta
https://www.visma.fi/ohjelmistoratkaisut/visma-fivaldi/tilitoimistolle/?type=own-visma&utm_source=Opas 132&utm_medium=own-visma_link&utm_campaign=Suunta
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