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SANASTO

Avoin lahdekoodi

Born global

Koodi

Appi

Tabletti

Avoin ladhdekoodi tarkoittaa kehitysmenetelméa tietoko-
neohjelmille. Avoimen lahdekoodin péé&piirre on, ettd se on
kaikkien avoimesti kehitettdvissa, jaettavissa ja muokatta-

vissa ilman tekijanoikeudellisia sitoumuksia.

”Yritys, joka pyrkii merkittavaan kilpailuetuun usean maan
resurssien ja myynnin avulla yrityksen alku ajoista lahtien.”
(Cavusgil & Knight 2009, 1)

Koodikieli tarkoittaa kaskyjd jotka tietokone “ymmartda”,
pystyy purkamaan ja jotka se osaa toteuttaa. Ohjelman toi-
mimiseksi tietokoneen on toteutettava tietyt toimenpiteet
tietyssd jarjestyksessa. Kaikki yleisesti kaytetyt ohjelmat
muodostuvat koodista. Koodikielid on monia ja monet niis-

té eivét ole yhteensopivia keskenaan.

Sovellus, aplikaatio, tai usein my6s ohjelma, on jollain
koodikielella laadittu kaskysarja, joka saa tietokoneen suo-
rittamaan halutun toiminnon. Usea erindisten késkyjen sarja
luo kokonaisia ohjelmistoja, joihin viitataan usein myods

kaikilla yllamainituilla sanoilla.

Tappéri, sormitietokone ja taulutietokone  tarkoittavat
kaikki kosketusnaytollistd, kannykkda suurempaa laitetta.
Tallaista laitetta kaytetddn sellaisiin toimintoihin, kuten ne-
tin selaamiseen, jotka aiemmin hoidettiin 1&hinna tietoko-
neella. Tabletti on siis kannettavan tietokoneen ja kosketus-
naytollisen puhelimen vélimaastoon osuva tuote, jonka

tarkka méaéaritelma on vield hailyva.



Alypuhelin

Bugi

Alusta

Xcode

tarkoittaa puhelinta, jonka ominaisuudet ylittdvat normaalin
matkapuhelimen. Alypuhelimessa on tietokoneen ominai-

suuksia normaalien puhelintoimintojen liséksi.

Bugi on ohjelman koodissa oleva virhe, joka aiheuttaa oh-
jelmassa jonkinlaisen pienen tai tdydellisen toimimatto-

muuden.

Alusta sana on synonyymi kéyttojarjestelmalle. Alusta tar-
koittaa siis alustaa, jonka péaalle esimerkiksi ohjelmat ra-

kennetaan.

Xcode on Applen i0S kayttojarjestelman kayttdma sovel-

lusten tekemisté ja julkaisua varten kehitetty tyokalupaketti.
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1 JOHDANTO

Aivan opinnéytetyon alussa selvitan tutkimukseni taustaa. Angry Birdsin menes-
tyksen jalkeen moni miettii, miten itse voisi hyddyntaa tallaisen valtavan potenti-
aalin omaavat markkinat. Tabletteja ja &lypuhelimia myydaan jo reilusti enemman
kuin kannettavia tietokoneita. Thmiset kdyttivat vuonna 2009 tietokonetta keski-
madrin 84 minuuttia paivassa ja paivittdinen kayttdaika on noista ajoista ainoas-
taan kasvanut. Muun muassa ndma seikat ovat johtaneet véistamatta eri aplikaatio-
ta eli mobiilisovelluksia vélittavien virtuaalisten kauppojen myynnin kasvuun.
Tutkimusyhtié Gartner arvioi vuonna 2010 tekeméassaan tutkimuksessa, ettd vuo-
den 2013 aikana aplikaatiomarkkinoilta kerdtddn myyntivoittoja 29,479 miljardia
dollaria. Esimerkiksi vuoden 2012 joulun jalkeisell& viikolla ladattiin 1,7 miljar-
dia sovellusta, mika on 0,5 miljardia enemmaén kuin vuoden takainen lukema. Ai-
he on siis erittdin ajankohtainen. Mukavinta aplikaatioden myynnissé ja tuottami-
sessa on se, ettd niiden luomiseen ei tarvitse juuri lainkaan padomaa. Tietokone,
loistava idea ja tarpeellinen tietotaito idean koodaamiseksi kaytdntoon riittavat.
Jos tuntee oikeita ihmisid, sattaa jopa tarvita itse vain yhden edellisista. (Storas
2012; Vespaldinen 2009. Gartner 2010; Haltia 2013)

Ryhdyin miettimaan tata aihetta, kun pohdimme eri aloilla toimivien tuttavieni
kanssa mahdollista yhdessd perustettavaa yritystd. L&htokohtana yritykselle oli
nimi ja koko tuttavajoukkoa varittava sijotuspddoman puute. Kukaan ei myoskaan
halua tdssa vaiheessa ottaa suurempaa riskia paddoman suhteen, etenkaan kun var-
sinaista ideaa yritykselle ei ole. Tietotaitoa joukosta 16ytyi teknilliselta alalta ja
etenkin tietotekniikan piiristd. Toisena vaihtoehtona yritysideoinnissa oli niin sa-
nottu ’patenttitrollaus”, joka tarkoittaa kdytdnnossd itsestddn selvind pidettyjen
keksintojen, kuten esimerkiksi kaarevien kulmien, patentointia matkapuhelinmal-
leille, ja mybhemmin ndiden patenttien myymista isoille yrityksille, isolla rahalla.
Ala on nykyisin hyvinkin suosittu ja my6s isommat yritykset harrastavat tdman-
kaltaista toimintaa. Mutta etenkin maailman laajuinen patentointi vaatii varoja.
Niinpa on vain luonnollista, ettd juuri kohtuullisen helposti lahestyttavét ja nope-

asti kasvavat aplikaatiomarkkinat olisivat tdaman kuvitteellisen yrityksemme koh-
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de. Unelmana kaltaisillemme ’yrittdjille’ on juuri kohtuullisen riskiton ja vain vé-
han padomaa vaativa ala, jolla kilpaileminen voisi riskittomyydesta huolimatta
mahdollistaa ruhtinaalisetkin tutot. Alalla on toki paljonkin kilpailua, mutta koska

suurta alkupd&oma ei tarvita, on hieman huonompikin idea kokeilemisen arvoinen.
1.1 Tutkimuksen tavoitteet ja opinnaytety6n rajaus

Aplikaatioihin voi ajatella liittyvdn monen eri alan teoriaa ja kaytantda. Esimer-
kiksi markkinointi, tekijanoikeudet, tietotekniikka ja ohjelmointi ovat kaikki vah-
vasti aiheeseen liittyvia osa-alueita. Tassa tyossa en kuitenkaan késittele aihetta
nain laajasti. Keskityn alypuhelimiin ja jatan tarkemman tabletteihin perehtymisen
tyostani, vaikka naiden kahden laitetyypin valinen ero onkin hailyva. Selvitan
myO6hemmin tydsséni, miten kyseiset laitteet eroavat toisistaan. Pyrin rajaamaan
tyoni paakysymykseen: mitk& ovat olennaiset asiat tietad, kun valmista aplikaatio-

ta vie markkinoille?

Alakysymyksiksi muodostuivat seuraavat kysymykset: Miké on aplikaatio? Onko
kyseessa tuote vai palvelu ja mitka lainalaisuudet patevat tamankaltaiseen tuottee-
seen? Myyntikanavia on useita - mita niista kannattaa kayttdd? Kuinka oman luo-
muksen ylipaansé voi saada markkinoille ja mitd teknisia toimenpiteita lanseera-
uksen yhteydessé on otettava huomioon? Mité erilaisia lahestymistapoja alaa koh-

taan voidaan kayttaa?

Aluksi ajattelin perehtyd tyossani myos tablettien sovelluksiin seka niihin liitty-
viin prosesseihin ja markkinoihin. Mythemmin totesin kuitenkin, ettd tablettien
kasitteleminen olisi tehnyt tydstani liian pitkdn. Tyoni sisdltdd tasta huolimatta
lyhyen katsauksen tabletteihin, koska laitteet ja markkinat liittyvét vahvasti toi-

siinsa.

Tyoni sopii hyvin luettavaksi jokaiselle alan yrittajyytt4 pohtivalle ja etenkin sel-
laisille henkilGille, jotka eivét ole aiemmin juurikaan tutustuneet mobiilisovelluk-
siin. Tyo tukee kaikkia yrityksia ja yksityishenkilQitd, jotka aikovat saattaa oman

aplikaatiotuotteensa markkinoille tai pyrkivat saamaan ymmarrysta alan toimin-
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nasta ja mahdollisuuksista. Tdman tyon avulla k&ytannon prosessien selvittdminen
kay helpommaksi alalla aloittelevalle ja oikeiden paattsten tekeminen Kriitisessa

aloitusvaiheessa saattaa tuntua selkeammalta.
1.2 Aiheelle oleellista terminologiaa

Matkapuhelin, eli kdnnykka on kaikille tuttu laite. Mutta taulutietokone, tabletti,
sormitietokone ja tdppéri ovat kaikki nimityksia kohtuullisen uudelle laitemallille.
N&ma tabletit ovat isoja, kosketusnaytollisia, matkapuhelimiin verrattavia laitteita,
joilla ei kuitenkaan voi soittaa normaaleja puheluja. Esimerkiksi sanomalehti Hel-
singin Sanomat on kutsunut tablettia sormitietokoneeksi, kun taas Pelit-lehti on
kutsunut sitd tappariksi. Helsingin Sanomat on myos jarjestanyt Kilpailun siita,
milld nimelld laitetta tulisi kutsua. Voidaan siis sanoa, ettd laitteelle ei ole vield

vakiintunutta termid. Itse kdytan tyossani termia tabletti. (Lehto 2011)

Osa matkapuhelimista on jo niin suuria, ettd ne voisi luokitella myos tableteiksi,
mutta niilla pystyy kuitenkin soittamaan normaaleja puheluja. Useissa tableteissa
on puhelinliittyma tiedonsiirtoa varten, mik& tekee matkapuhelimen ja tabletin
erottelusta entistakin vaikeampaa. Suurimpaan osaan tableteista voi kytked nép-
paimiston, kuten voi moniin puhelimiinkin. Kaiken lisaksi tietokoneella voi soit-
taa internetin avulla matkapuhelimeen ja toisiin tietokoneisiin. Vain toimenpitee-
seen kaytettavét tekniikat eroavat toisistaan. Mielipiteitd varsinaisesta rajanvedos-
ta kannettavan tietokoneen, matkapuhelimen ja tabletin vélilla on yhtad monta kuin
ihmisiakin. Tdmé ala on kokonaisuus ja siksi monet yritykset ja tukimusyhtitt ka-
sittelevatkin sitd kokonaisuutena. Esimerkiksi Microsoft on pyrkinyt yhtendista-
maan kayttojarjestelmansa kaikille laitteille samanlaiseksi: puhelimiin, tabletteihin

sekd kannettaville- ja pdytatietokoneille.

Aplikaatio, appi tai mobiilisovellus tarkoittavat kaikki samaa asiaa. Ne ovat oh-
jelmia. Mobiilisovelluksilla viitataan juuri kevyisiin ohjelmiin, joita kaytetdan la-
hinnd mobiililaitteilla. Eri alypuhelinten kayttojarjestelmavalmistajilla on omat
mobiilisovelluskauppansa, joista asiakkaat voivat selata, ostaa ja ladata sovelluk-

sia puhelimiinsa ja tabletteihinsa. Kuten jo mainitsin, maaritelmét aiemmin maini-
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tuille, suureksi osaksi englannista lainatuille termeille, hakevat vield sijaansa. Ta-
méa on paateltavissd myos siitd, ettd eri lehdet ja toimittajat kdyttavat monia eri
termeja samoista laitteista ja samaan aiheeseen liittyvisté asioista. Pyrin olemaan
tyossani mahdollisimman selked t&st4 terminologisesta ongelmasta huolimatta.
Olen lisannyt tyohoni pienen sanaston ymmartdmisen helpottamiseksi. Koska ko-
ko ala toimii kdytannossa internetin kautta, tarjoaa internet myds mainion lahteen
aiheeseen liittyvén tiedon hakuun, jos aiheesta kiinnostuu enemmaén.(Karkkainen
2013. Tomminen 2013. Jamilo 2011.)



14

2 KAUPALLINEN TEORIA

Seuraavaksi perehdyn aiheeseen liittyvaan kaupalliseen teoriaan. Tdméan padotsi-
kon alla tieto jakautuu kolmeen pé&aaiheeseen. Tulen kasittelem&&n tuotteen,

markkinoinnin ja lanseerauksen teorioita.
2.1 Tuote vai palvelu?

Tuotteeseen liittyvan teoria muuttuu jatkuvasti. Kaikki vuosien varrella maaritetyt
sdannokset ja normit eivat valttdmatta pid4 paikkaansa endd nykypaivéana. Esi-
merkiksi palvelun on sanottu vield 1998 vuoden oppikirjassa Markkinoinnin me-
nestystekijat olevan ongelmallinen juuri siksi, ettd sitd on mahdotonta kokeilla
etukateen. Palvelua ei ole mydskaan Kirjan mukaan olemassa ennen sen toteutta-
mista. Nykypéivéana tietokoneohjelmat mielletddn yleisesti palveluiksi ja niitd on
mahdollista usein kokeilla jo ennen maksua. Itse koodi, josta ohjelma koostuu (eli
mika todellisuudessa on koko ohjelma), on olemassa jo ennen kuin se ostetaan.
Vield 1990-luvun puolella lahes kaikki ohjelmat ostettiin konkreettisina cd- tai
dvd-levying ja vaikka demoja olikin, ne olivat etenkin yritysten kayttamille oh-
jelmille harvassa. Moni asia tuotteeseen littyvéssa teoriassa on kuitenkin myos
pysynyt samana. (Lampikoski, Suvanto & Vahvaselka 1998, 128)

% 9

Perinteisesti on ajateltu, ettd késite "tuote’ “muodostuu itse hyddykkeestd ja sitd
avustavista osista”. Hyodykeelld tarkoitetaan tuotteen fyysisid osia ja avustavat
osat kattavat kaiken muun tuotteeseen liittyvén, kuten esimerkiksi takuun, tekni-
sen tuen ja myyntipalvelun. Myos termilld ’palvelu’ tarkoitetaan tuotteen ei-
fyysisié osia. Palvelusta helposti miellettavia esimerkkeja ovat parturi, katsastus,
hieronta tai vaikkapa autopesu, jotka eivét tuotteena sisélla lainkaan aineellista
hyddykettd, eli tuotteen fyysistd osaa. Palvelu on siis aineeton hyddyke. (Lampi-

koski, ym. 1998, 126)
Palvelua voidaan verrata fyysisiin hyodykkeisiin esimerkiksi seuraavilla eroilla:

e Kulutus ja tuotto tapahtuvat usein samanaikaisesti.
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o Kayttdja luo palvelutuotteelle osan sen arvosta.

e Palvelu pitéa kokea itse, eika sita voi esitell&.

e Palvelut ovat osittain tai kokonaan aineettomia. (Lampikoski ym. 1998,
124-130)

Palveluita on jaoteltu monella eri tavalla. Esimerkkind tasta on alla oleva tapa jao-
tella rynmat sen mukaan, miten suurta osaa tuotteesta palvelu ndyttelee.

1. Palvelu voi olla yrityksen ydintuote. Hyva esimerkKki tésté on juuri partu-
ri.

2. Palvelu tukee fyysisen tuotteen myyntid, kuten esimerkiksi myyntity6
elektroniikkaliikkeessa.

3. Palvelu on osa fyysista tuotetta. Matkapuhelimien kytkykaupat ovat ny-
kyisin hyvin tuttuja tapoja yhdistaa palvelu ja fyysinen tuote. Hyva esi-
merkki tasta on liittymapaketti, joka siséltdd puhelimen ja puhelinliittymé-
palvelun. (Leppédnen 2009, 60-62)

Myaos lain mukaan tavara on aineellinen, esine, sitd voi koskea ja sen omistusoi-
keus muuttuu, kun se myydaan. Energiahyodykkeet, kuten sahko, 1ampo ja kaasu
lasketaan aineellisten hyddykkeiden lisdksi tavaroiksi. Palveluksi maaritellaan
kaikki néisté poikkeavat myytdvat asiat. Tietokoneohjelmista puhuttaessa késitteet
sekoittuvat helposti, silla laki on kaksijakoinen. Tietokoneohjelmat ja pelit ovat
palveluita, ellei niitd tallenneta jollekkin fyysiselle laitteelle maahantuonnin tai
myynnin yhteydessa. Fyysinen kopio ohjelmasta saattaa ohjelman takaisin tava-
raméaaritelméan piiriin. Kuitenkin standardiohjelmia myytdessa palvelusta tulee jal-
leen tavaraa. Standardiohjelmilla viitataan esimerkiksi kéayttojarjestelmiin, kuten
Windows. Esimerkiksi musiikin, elokuvien ja pelien toimittaminen elektronisesti
tietokoneelle tai kannykalle lasketaan palveluksi. (Arvonlisédverotus kansainvéli-

sessd palvelukaupassa 2007)

Palvelu koostuu palvelupaketista eli ydinpalvelusta, lisapalvelusta ja mahdollises-
ta tukipalvelusta. Ydinpalvelu tarkoittaa asiaa, josta asiakas ensisijaisesti maksaa.

Lisapalvelu tdydenté&a ydinpalvelua. Ydinpalvelu voi olla my6s riippuvainen lisé-
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palvelusta. Tukipalvelu ei ole valttdmaton osa palvelua ja puuttuu usein taysin.
Tukipalvelu on kuitenkin monesti hyvéa tapa kilpailla. Jossain tapauksissa ydin-
palvelu ja lisapalvelu voivat olla eri ihmisille eri asia. Esimerkiksi henkild A voi
menna ravintolaan, koska h&nen suosimansa live-esiintyjd& musisoi ravintolassa
tuona iltana. Henkilo B taas menee samaiseen ravintolaan, koska tietdd saavansa
ravintolasta suosimaansa hanaolutta. Nama kaksi henkiloéd kayttavat juuri samoja
palveluita tuona iltana, mutta heill& on vain eri ké&sitykset ydinpalvelusta ja lisa-
palvelusta. (Lahtinen, Isoviita, Hytonen, 1995; Grénroos 1990; Lampikoski ym.
1998, 124-130; Leppénen 2009, 60-62)

2.2 Markkinointi

1990-luvun taitetta pidetddn ké&&nnekohtana globalisoitumiselle. Monen muun
vaikuttavan tapahtuman lisaksi henkilokohtaiset tietokoneet paatyivat massa-
markkinoille ja internet syntyi. Tietokoneiden verkostoituminen loi pohjan ihmis-
ten verkostoitumiselle ja kuluttajista tuli entista tuotetietoisempia. Markkinointi

alkoi muovautua tunnepohjaiseksi. (Kotler 2010, 27)
Kotler jakaa markkinoinnin aikakaudet kolmeen osaan:

1. Keskityttiin kaupantekoon. Markkinointi oli painottunut kauppatapahtu-
maan.

2. Markkinoinnista tuli suhdetoimintaa. Kysymys kuului, miten saada ostajat
palaamaan ja ostamaan lisaa?

3. Markkinointi on muuttunut sisalléntuotantoon yhdessa asiakkaiden kanssa.
Yritysten kommunikointi ja tuotanto ovat yhteisollisid toimenpiteitd. Tata
Kotler kutsuu New wave -vaiheeksi. (Kotler 2010, 11)

Nykypéivanad informaatioteknologia on valtavirtaa. New wave -nimitys tulee uu-
desta kehittyneestd teknologiasta. Teknologia pitdd yhteisot ja yksilot jatkuvasti
interaktiivisina ja yhteydessa muihin. Jatkuva yhteydenpito on p&éllimmaisin syy
markkinoinnin uudistumiselle. Kotlerin mukaan nykyisen New wave -vaiheen on

mahdollistanut kolme p&dvoimaa: halvat laitteet (kuten dlypuhelimet, tabletit ja
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tietokoneet), halpa internetyhteys ja avoin lahdekoodi. Avoimella lahdekoodilla
viitataan kéyttojarjestelmiin, jollainen esimerkiksi Linux on. Kuka tahansa voi
kirjoittaa ohjelman Linux -kayttojarjestelmalle tarpeidensa mukaan tai ainoastaan
huvin vuoksi sek& julkaista sen sitten kenen tahansa kaytettavaksi ja jaettavaksi.
Koko kayttojarjestelmé perustuu osaavien ihmisten vapaaehtoistyohon. (Kotler
2010, 5)

Suurimpiin New wave -aikakauden vaikuttajiin kuuluu sosiaalisen median yleis-
tyminen. Pelkdan kuluttamisen sijaan ihmiset luovat ideoita, uutisia ja viihdetta.
N&ma sosiaaliset mediat jaetaan kahteen laajaan kategoriaan, jotka ovat ilmaiseva
sosiaalinen media (kuten Facebook) ja yhteistydhankkeellinen sosiaalinen me-
dia (kuten Wikipedia). llmaiseva sosiaalinen media on enemman henkildkohtais-
ten mielipiteiden ja ajatusten jakamista. Yritysten kannalta tdma tyyppi on oiva
markkinointikanava. Kustannukset ovat pienet ja kohderyhmat helposti tavoitetta-
vissa. Yhteistyohankkeellinen sosiaalinen mediaa tarkoittaa Wikipedian lisaksi
esimerkiksi juuri Linux-kayttojarjestelméad. Tama kayttdjarjestelmé on toteutettu
vapaaehtoisesti yhteisoissa ja se kehittyy edelleen. Ihmiset ovat olleet tietoisia Li-
nuxista jo pitk&d&n, mutta samaa mallia ei ole aiemmin tajuttu kdyttdd muissa yhte-
yksissa. (Kotler 2010, 5, 7-9, 11 ,27)

2.2.1 Nykyiset markkinointimallit

Vaikka suurin osa ihmisistd ei koodaa ohjelmia tai tuota vastaavaa sisaltod, he silti
jakavat uudessa ymparistossa mielipiteensa ja ovat ndin omalta osaltaan vaikutta-
massa muiden ostokayttaytymiseen ja ostopéaatoksiin. Vuoden 2009 Nielsen Glo-
bal Surveyn mukaan 70 prosenttia kuluttajista uskoo netistd lukemiinsa muiden
asiakkaiden mielipiteisiin ja 90 prosenttia kuluttajista luottaa tuttaviensa suosituk-
siin. L&hes jokainen on siis niin markkinoija kuin kuluttajakin. Mielipiteemme
vaikuttavat vahvasti muihin ihmisiin, oli kyseessa sitten juttelutuokio tuttavan
kanssa tai tuotteeseen liittyvan kommentin lisé&minen jonkin verkkokaupan si-
vustolle. Eniten arvoa tuotteelle tuo usean hyvéan asiakaskokemuksen kertyma.
Kéyttokokemus tuotteesta tulkitaan asiakkaan omien tarpeiden ja toiveiden kautta.
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Yksi tulevaisuuden markkinoinnin kulmakivistd onkin henkilokohtaisen kéytto-
kokemuksen mahdollistaminen. Toisin sanottuna, tulevaisuudessa asiakkaalle tu-
lee tarjota mahdollisuudet muokata tuotetta omiin tarpeisiinsa sopivaksi ja tata
kautta myds monen muun tarpeisiin sopivaksi. Edellisesséd kappaleessa mainittu
Linux on oiva esimerkki myos téllaisesta kdytdnnostd, vaikka kaupallista yritystéa
ei tuotteen taustalla olekaan. Myds yhteisét ja niiden hyddyntdminen ovat oleelli-
nen osa tulevaisuuden markkinointia. Yhteisoja pyritdén aktivoimaan vuorovai-
kutteiseen palveluun ja keskusteluun. Taman tyyppinen yhteys lisaa tuotteen ar-
voa ja tuo asiakkaan lahemmads tuotetta. Tama johtuu siitd, ettd kuluttajat haluavat
mielummin jakaa kokemuksensa muiden kuluttajien kuin valmistajayrityksen
kanssa. (Kotler 2010, 30-34)

2.2.2 Segmentointi

Segmentointi tarkoittaa kohdemarkkinoiden jakamista useampiin osiin, jotta eri-
laisten asiakkaiden toiveisiin ja tarpeisiin pystytddn vastaamaan paremmin. Kulut-
tajien segmentointiperusteena kaytetddn kahta eri tapaa. Vanhempaa demografista
tapaa ja uudempaa psykografista tapaa. Demografiset tekijat ovat yleensé helposti
miellettavia, objektiivisia ja mitattavia tekijoitd. Naitd ovat esimerkiksi ik&, suku-
puoli, ammatti, siviilisaaty, asuinpaikka ja koulutustaso. Sosioekonominen asema

muodostuu ammatista, tuloista ja koulutuksesta.

Psykografinen segmentointitapa on uudempi tyokalu. Se on toistaiseksi vdhem-
man tunnettu ja véhemman kaytetty segmentointimenetelma, mutta kayttokelpoi-
nen niin yritysten kuin kuluttajienkin kohdalla. Psykografiset tekijat maaritellaan
yrityksille ja yksityisille henkilGille erikseen. Kuva 1 listaa ndma madritelmat.
(Leppéanen 2009, 101)



19

Yksityiset henkil6t Yritykset
o Kayttaytyminen e Hyvan maineen tarkeys mark-
kinoilla.
e Arvot

e Eettiset standardit ja periaatteet

Asenteet : U
* (esim. ymparistoystavéllisyys).

Kiinnostuksen koh i i
. Ostuksen konhteet e Periaatteet suhtautumisessa

e Maailmankuva tyontekijoihin, hallinnolliset
asiat.

e Uskomukset
e Avoimuus innovaatioihin (esim.

luovuuden aito hyvéksyminen).

e Laadun suhteellinen tarkeys

madaraan verrattuna.

Kuva 1, Psykografiset tekijat (Leppanen 2009, 101-103)

Vaikka psykografiset tekijat ovat todellisia, ne eivét ole objektiivisia eik& niit4 voi
mitata. Demografiset ja psykografiset tekijat ovat vuorovaikutuksessa kesken&an.
Kuluttajan maailmankuva ja kayttdytyminen madrittyvat pitkalti demografisista
tekijoista. 1alla on vahva merkitys vaikkapa sen kannalta mitd harrastaa, miten
paljon seuraa tiedotusvalineité tai mité tiedotusvalineitd ylipdansa seuraa. Se vai-
kuttaa my6s suhtautumiseen mainontaa kohtaan, ostopaikan valintaan ja siihen
mitd palveluja kuluttaja ostaa. Epésuoria vaikutuksia demografisten ja psykogra-
fisten tekijoiden vélilla ovat esimerkiksi informaation hankinta- ja paatoksenteko-
tavat, jotka taas vaikuttavat tuotteiden valintaan. Kun puhutaan yrityksen psyko-
grafisista tekijoistd, tarkoitetaan asenteita ja arvoja, joita yrityksen johto edustaa.
Yritykset ovat sosiaalisia organisaatioita, joten psykografiset arvot levidvét joh-

dosta muuhun henkilokuntaan. Kuvan 1 sarakkeen ’Yritykset’ alla olevat tekijét
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muodostavat yrityskulttuurin. Erilaisista yrityskulttuureista puhuttaessa viitataan

nimenomaan psykografisiin tekijoihin. (Leppanen 2009, 101-103)

2.2.3 Hinnoittelu

”Hinta on sidoksissa asiakkaan ostohaluun.”(Leppéanen 2009, 119) Toisin sanottu-

na ei ole liian Kkalliita tuotteita, on vain tuotteita, jotka eivét tuota tietylle asiak-

kaalle tarpeeksi arvoa suhteessa hintaansa. Eri hinnan periminen eri asiakkailta ei

kaytanndssa ole mahdollista, mutta joulu on hyvé esimerkki siitd, miten ostohalun

kasvu nostaa tuotteiden hintoja markkinoilla ennen joulua ja ostohalun lasku vuo-

rostaan laskee hintoja joulun jalkeen. Hinnan tuotteelle méérittaa iso joukko teki-

JOit4, joita olen listannut seuraavaksi. (Leppénen 2009, 119-120)

“tuotteen erityisominaisuudet, omaleimaisella tuotteella on laajem-
pi hinnoittelualue kuin massatuotteella, hinnoittelualue siis laaje-
nee tuotteen omaleimaisuuden kasvaessa

yrityksen kustannukset, esimerkiksi mainonta aiheuttaa kustannuk-
sia, jotka pitad ottaa mukaan tuotteen hintaan. Markkinoinnin kus-
tannukset ovat mukana muuttuvissa ja kiinteissa kuluissa, joten tu-
loslaskelman kokonaistarkastelu tdssa yhteydessé on tarpeetonta

ennakoitu myyntimaara, myyntibudjetti, tehd&an yrityksissa ennen
muita osabudjetteja, koska muut toiminnot maaraytyvat myynti-
maarien mukaan. Myynnin kasvulla on vaikutusta myods kustannus-
tehokkuuteen, koska kiinte&t yksikkokustannukset alenevat myyn-
timéé&rien kasvaessa. Tdma on suurtuotannon eras etu, toinen etu on
saatavat alennukset ostoissa. Suuria erid ostaessa yksikkohinta on
yleensa alhaisempi.

asiakkaiden reaktiot hintojen muutoksiin, eli kysynnén hintajousto
kilpailijoiden hinnoittelup&atokset

yhteisotekijat, esimerkiksi hintalainsaadanto

yrityksen kannattavuustavoitteiden suuruus

omistajien tulosvaatimukset” (Leppénen 2009, 120)

Asiakkaan nakokulma on arvioida ostotapahtumaa sen mukaan, miten paljon lisa-

arvoa rahanmeno tuo. Toisin sanottuna on arvioitava, miten paljon vastinetta kulu-
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tetulle rahalle saa. Markkinoijan ndkokulma on tuoton nakdkulma, eli miten pal-
jon tuottoa tai voittoa nykyinen hinta merkitsee ja saadaanko tuotteesta aiheutu-
neet kustannukset katetuksi. Ostotapahtuman todennékdéisyys riippuu siitd, miten

markkinoijan ja asiakkaan nakdkulmat sopivat yhteen. (Leppanen 2009, 119-122)
2.3 Lanseeraus kasitteena

Lanseerauksella tarkoitetaan pelkistettynd uuden tuotteen markkinoille tuontia.
Lauseessa sanalla uusi” viitataan esim. yritykselle kokonaan uuteen tuotteeseen,
ainoastaan né&enndisesti uudistettuun tuotteeseen tai taysin uusiin markkinoihin.
Tavoitteena on saada tuote menestymaan kaupallisesti. Lanseeraus on osa tuote-
kehitysta. Se on tuotekehityksen vaihe, jonka aikana suunnitellaan tuotteen tuonti
markkinoille ja seurataan toteutuvaa prosessia. Lanseerausprosessi alkaa kun yri-
tyksella on valmis tuote, jonka katsotaan soveltuvan markkinoille. Lanseerauspro-
sessi paattyy tuotteen esittelyvaiheen jalkeen. Prosessin pituus vaihtelee ajallisesti
esim. tuotteesta, toimialasta ja asiakasryhmista riippuen. Lanseerauksen jélkeen
alkaa kasvuvaihe. Lanseerauksen ja kasvuvaiheen raja on hailyva, toisin kuin esi-
merkiksi tuotekehityksen ja lanseerauksen valinen raja, joka on selke&sti maéritel-
tavissa. (Rope 1999; Joensuun yliopiston sivusto)

Edellytyksid menestyvélle lanseeraukselle on useita. Yksi perusedellytys on kyky
vastata asiakkaan toiveisiin Kilpailijoita paremmin. Tuotekehitys on siis lanseera-
uksen perusta. Toinen perusedellytys on tuotteen sopivuus yrityksen imagoon.
Vain pieni osa yritysten markkinoille tuomista tuotteista on todellisuudessa tay-
dellisesti uusia. Yleensa tuotteet ovat lahinna uudistettuja versioita vanhoista tuot-
teista. Lanseerausprosessilla on suora merkitys yrityksen tulevaisuuteen ja paatok-
siin pitk&alla aikavalilla. Lanseerauksen merkitys on sité4 tarkedmpi, mita lyhyempi
elinkaari tuotteella on. (Rope 1999; Yrityksen kilpailukeinot, Joensuun yliopiston

sivusto)

Lanseerausprosessissa maaritelladn ensimmaisend lahtokohdat, kuten aikataulu ja
budjetti. Lanseerauksen riskit, kohderyhm4, tavoitteet ja asiakassegmentit méaari-
telld&n lahtokohta-analyysissé. Tietojen pohjalta tehd&én tarpeelliset paatokset,
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joiden jalkeen aloitetaan toteutus- ja seurantavaihe. Seurantavaiheessa pyritdén
toteuttamaan tarvittavat korjaustoimenpiteet mahdollisimman nopeasti jo lansee-

rausvaiheen aikana. (Rope 1999, 16-34; Joensuun yliopiston sivusto)

Aikataulutus ja budjetti méérittelevéat koko prosessin puitteet. Aikataulutusta laa-
dittaessa arvoidaan tarpeellinen aika olemassa olevan tiedon pohjalta ja tehddéan
tarpeelliset paatokset. Budjetoinnissa on tarkoitus selvittdd koko lanseerauksen
kustannukset, eli miten paljon pddomaa lanseeraus vaatii. Koska myos lanseeraus-
budjetti vaikuttaa tuotteen kannattavuuteen ja sitd kautta hinnan maéarittelyyn,
budjetointi tulisi tehd& niin yksityiskohtaisesti kuin on mahdollista. Budjetoinnin
tulisi sisaltdd myos lanseerauksen suunniteluosan kustannukset. L&htékohta-
analyysissa keskeista on kokonaisvaltainen tarkastelu. Kokonaisvaltaisen tarkaste-
lun avuksi on laadittu neljé tarkasteltavaa osa-aluetta: markkinat, ymparisto, kil-
pailijat ja oma yritys. (Rope 1999, 31-48; Joensuun yliopiston sivusto)

Lahtokohtien maarittelyn jalkeen madaritelladn kilpailustrategia. Lanseerattavalla
tuotteella on oltava aina jonkinlainen kilpailuetu markkinoilla. Kilpailuetuja kan-
nattaa hakea alueilta, joilla kilpailevat yritykset eivat menesty. Strateginen paa-
maaré vaihtelee projektin mukaan markkina-aseman sailyttdmisesta markkinoiden
valtaamiseen. Kun strategiset ratkaisut on tehty, on edessa viela tuote- ja markki-
naratkaisut, eli paatokset siitd miten tuote esitelladn markkinoille. Taman jalkeen
lanseeraus huipentuu totetusvaiheeseen eli tuotteen tai palvelun esittelyyn mark-
kinoille. (Rope 1999, 48-73; Yrityksen kilpailukeinot, Joensuun yliopiston sivus-
to)

2.4 Born global

Born global on késitteend laaja. Sita kaytettiin ensimmaéisen kerran kuvailemaan
australialaisia nopeasti kansainvélistyvié yrityksid Yhdysvaltalaisen McKinsey &
Co:n toimesta. Kasitteelle on nykyaan eri tutkimuslaitosten ja taloustieteilijéiden
toimista useita eri maaritelmia, ehtoja ja luokituksia. Se on yleistynyt termind, jo-

ka tarkoittaa vapaasti suomennettuna “yritysta, joka pyrkii merkittavaan kilpai-
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)

luetuun usean maan resurssien ja myynnin avulla yrityksen alku ajoista ldhtien.’
(Cavusgil & Knight 2009, 1)

Born global -yritys ei siis varsinaisesti tunnusta valtioiden rajoja kauppaa kaydes-
séan. Alan teoria on kohtuullisen uutta ja ristiriitaista. Suuntana on, ettd Born glo-
bal -yrityksia pyritddn jaottelemaan ryhmiin erilaisin kriteerein. Se, mill& kritee-
reilld ryhmat tulisi jaotella, on kiistan alainen kysymys. Kiistan alla on myos
oleellisempi kysymys: mika on tarkka maaritelmé& Born global -yritykselle? Ku-
vassa 2 on lista erdiden talouskirjailijoiden maéarittelyistd Born global -termin
kayttokriteereille.
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Dimension/ Vision Precocity Speed
author [ Time before (Foreign
starting export) growthiage )
Owviatt and A business orgamization
MecDwougall*  that, from inception,
[ 1994) seeks to derive significant
competitive advantage
from the use of resources
and the sale of cutputs in
multiple countries
Mekinsey Management views Lhe Began exporting,  Achieved 76% of
& Company  world as its marketplace on average, only  lotal sales through
{ 1993); from the outset of the 2 years after exports at an
Rennie firm’s founding foundation average age of 14
(1993) years
Knight and Management views the Began exporting  Tend to export at
Cavusgil warld as its marketplace one or several least a quarter of
(1996a) from the outset of the products within -~ total production

Chetty and
Campbell-
Hunt (200 )

firm’s founding

2 years of
cstablishment.
Within 2 vears
of meeption.

B0 of sales
outside New
Zealand: markets
are worldwide

Luostarinen Global vision andforata At the outset Owver 50% of
and global growth path entered global sales outside
Gabrielsson markets home continent.
(2006) Established after
1985
Servals, Within 3 vears More than 23%
Madsen and of establishment  of foreign sales or
Rasmussen sourcing outside
{2007} home continent
Zhou, Barnes Aninternational  Generating at
and Lu* market entry least 2004 of total
{20107 process that sales from multiple
oceurs within 3 countries. Founded
years of firm'’s in 1990 or later
inception
Note: ¥ Authors use the term “international new venture” rather than ‘born global’.

Kuva 2, Born global maéaritelmat, (Gabrielsson & Manek Kirpalani 2012, 5)

Perinteinen ajattelutapa on, ettd yrityksen on ensin vallattava kotimaan markkinat

ja vasta sitten katseet voidaan kohdistaa ulkomaille. Vanhan ajattelutavan mukaan

ennen ulkomaan markkinoille siirtymisté on kerattdva pddomaa kotimaan markki-
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noilta. Kotimaan markkinoilta saadut varat ovat usein vélttdmattomia, jotta ryhtya
uuden markkina-alueen valtaamisen vaatimaan prosessiin. Prosessissa kuluu re-
sursseja esimerkiksi markkinatutkimuksiin, konsultteihin, toimipisteiden perusta-
miseen ja edustajien palkkaamiseen. Tarkkailun alla olleet australialaiset pienet ja
keskikokoiset yritykset lahtivat kuitenkin mukaan globaaliin liiketoimintaan jo
yrityksen alkuaikoina. Yhtend kriteerind Born global -yritykselle on kéytetty sita,
ettd se on aloittanut globaaleilla markkinoilla kolmen vuoden siséll& perustamises-
ta. Tamé&n kaltainen toiminta eroaa suuresti perinteisista kansainvalistymisen teo-
rioista. Born global viittaakin sanana yrityksiin, jotka poikkeavat toiminnaltaan
perinteisestd kansainvélistymisen mallista. (Cavusgil & Knight 2009, 1-7; Gab-
rielsson & Manek Kirpalani 2012, 3-21, 29)

Vaikka Born global -yritysten yksi suurin mahdollistava tekija on nykytekniikka,
on tarkedd huomata, etté ilmio ei tunne alakohtaisia rajoitteita. 1Imio ei ole myds-
kaan maantieteellisista tekijoista riippuvainen. Born global -yrityksia esiintyy
ympari maailmaa ja kaikilla aloilla. Esimerkkeja 16ytyy niin huonekalu-, vaate-,
kenka- kuin ruokateollisuudestakin. Né&iden synty on monen tekijan summa.
Markkinat ovat monella alalla hyvinkin globaaleja. Esimerkiksi matkapuhelin-
valmistajat kauppaavat samoja malleja ympari maailmaa. Puhelimista puhuttaessa,
komponenttien puolella tarpeet ovat suurilta osin samat kuluttajasta riippumatta.
Pienten ja keskisuurten yritysten on mahdoton l&hted tallaisen volyymin Kkilpai-
luun. Markkinaraot ovat siksi kaventuneet. Pienempien yritysten on siis erikoistut-
tava entistd enemmaén alusta lahtien. Esimerkiksi Suomessa markkinat ovat glo-
baalista ndkokulmasta hyvin pienet. Erikoistuminen vain Suomen markkinoille, ja
hyvin kapealle sektorille, ei monesti kannata asiakaspulan vuoksi. Niinpd kan-
sainvélisille markkinoille siirtyminen heti yrityksen alkuvaiheessa on luonnollista

ja mahdollista, etenkin kun logististen kulujen taso on nykypaivéna alhainen.

Globaaleilla markkinoilla toimiminen vaatii alusta lahtien tietotaitoa. Yksi Born
global -yritysten synnyn mahdollistanut tekija olikin koulutuksen laadun hyva ta-
so ja tiedon helppo saatavuus. Yhteinen tekij& Born global -tyypin yrittgjille on

aggressiivinen oppimistyyli ja laaja tietotaito. Tiedon hankinta ja ongelman rat-
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kaisu tapahtuvat ripeésti. Tietoverkkojen kehityksella onkin suuri rooli tiedon saa-
tavuuden kannalta. Kuka tahansa voi etsid tietoa misté tahansa aiheesta internetin
avulla. Nama seikat vaikuttivat siihen, ettd myos kapeisiin markkinarakoihin téh-
taavat yritykset pystyivat kehittdméaan asiakkailleen sopivia tuotteita ja saivat hei-
hin yhteyden. (Cavusgil & Knight 2009, 21-23; Gabrielsson & Manek Kirpalani
2012, 5-26)
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3 ALYLAITTEET JA NIIDEN KEHITYS

Taman kolmannen otsikon alla perendyn mobiilisovellusalalle ominaiseen teori-
aan. Perehdyn alan historiaan, l1&hemp&&n markkinahistoriaan ja tdman hetkiseen
tilanteeseen. Teoriaosuuteni lopussa perehdyn vield todella kéytannonléheisesti
laitteisiin, alustoihin ja prosesseihin. Néin konkreettinen perehtyminen ei valtta-
mittd vastaa sanaa “teoria”, mutta helpottaa huomattavasti empiriaosuuden ym-

martamisessa.

3.1 Mobiililaitteiden historia

’

"We 're moving away from the business of ears to the business of eyes.’
-Anssi Vanjoki (Steinbock 2005, 1)

Mobiilisovelluksiin johtaneiden tekniikoiden historian voi aloittaa jo hyvin kau-
kaa. Esimerkiksi teoreettisen fysiikan James Clerk Maxwellin teoria, jonka mu-
kaan valo on sahkdmagneettista aaltoliikettd, on ensimmaéinen alkusysédys koko
telekommunkaatioimppeeriumille. Aion kuitenkin seuraavaksi perehtyd tyolle
olennaisempaan, hieman lahempaan ja l&hinnad ihmisten véliseen kommunikointiin
liittyvaan historiaan. (Kaku 2012)

Langaton tiedonsiirto sai alkunsa vuonna 1836 séhkotyksesta eli lennatinteknii-
kasta. Sahkdtys on monille tuttu asia elokuvista ja sitd opetetaan kommunikaatio-
muotona edelleen esimerkiksi Suomen Puolustusvoimissa. Samuel Morse kehitti
lennédtintekniikan ja Morsen “aakkoset”. Morsen aakkoset ovat koodikieli, joka on
verrattavissa esimerkiksi nykyiseen digitaalitekniikkaan. Digitaalitekniikassa tieto
siirtyy vain kahden aakkosen varassa, numeron nolla ja yksi. Morsen aakkoset
koostuvat kahdesta eri tavusta, pitkésta ja lyhyestd. Digitaalitekniikassa nollista ja
ykkosistd koostuvan tiedon prosessoi tietokone, kun taas morsen aakkosissa pro-
sessoijana toimivat aivot, jotka ovat opetelleet tavuyhdistelmistd koostuvat aakko-
set. Kaikille kirjaimille on muodostettu oma tavujen yhdistelma ja Morsen aakko-

set koostuvat ndistd tavuyhdistelmistd. Edelleen viesti S.0O.S. tunnetaan kansain-
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valisend avunpyyntoviesting, joka perustuu Morsen aakkosiin. Lenndtintekniikan
keksimisestd lahtien, 1ahinné sotavoimien kilpavarustelun johdosta, langaton tie-
donsiirto kehittyi suurin harppauksin. Nykyisin erilaiset kilpailevat tekniikat syr-
jayttavat toisiaan 1&hinnd markkinavoimien toimesta. Kuvassa 3 on esitetty erindi-
si& mobiilimarkkinoihin liittyvia tekniikoita ja sitd miten ne syrjayttavéat toisiaan.

(Morse Code & the Telegraph. History.com sivusto.)

Digital
cellular
g
= Analog
3 cellular
o
k=
E Pre-cellular
E maobile services
, \a:‘hrelesri Multimedia
elegraphy cellu!ay
1890s 1910s 1920s 1980s 1990s 2001

Time/effort

Kuva 3, Tekniikan kehitys (Steinbock 2005, 2)

3.1.1 Sotavoimien vaikutus markkinoihin

Langaton tekniikka kehittyi aluksi erityisesti merenkulkuun liittyvilla aloilla.
Ymmarrettavasti johtoja ei laivasta laivaan ollut, mutta tarve keskinéisella kom-
munikaatiolle kuitenkin oli. Uudempien langattomien tekniikoiden pioneereina
toimivat ensin Yhdysvaltojen poliisivoimat ja sitten Yhdysvaltojen armeija toises-
sa maailmansodassa. Toisen maailmansodan jalkeen katseet suunnattiin kulutta-
jamarkkinoille. Pitk&n aikaa ainut kdytetty sahkdinen kommunikaatiotekniikka oli
puhe. Analogiset ja 1ahinnd autoilijoiden kayttdmat suuret, monen kilon puhelimet
eivat vedonneet massoihin ja vasta alan digitalisoituminen avasi markkinat uudel-
le asiakaskunnalle. Suomessa tekstiviestien kayttdonotto Matti Makkosen johdolla

1990-luvun alussa toi uuden tavan kommunikoida primitiivisemman puheen rin-
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nalle. Kansainvalisen kehityksen myo0td tasta edettiin multimedian I&hettdmisen
mahdollisuuteen ja tiedonsiirtoon. (Steinbock 2005, 4-7, 63-79; Tekstiviestien

vastahakoinen isa- Matti Makkonen, Suomen Suurldhetyst6 2008)

Vanhanaikainen nakemys ndistd toisiaan syrjayttavista tekniikoista puhuttaessa
oli, ettd uuden tekniikan myota aukesi uusia markkinoita. Toisin sanottuna tek-
niikka kehittyi ensin ja vasta sitten tekniikalle etsittiin kuluttajapohja. Innovaatiot
eivét olleet asiakaslahtoisia. Pikemminkin joitain muita asioita varten kehitettya
tekniikkaa alettiin soveltaa kuluttajille. My6s lahihistoriasta 16ytyy esimerkkejé
siitd, miten juuri sotavoimille kehitetty tekniikka osoittautuu todella hyddylliseksi
apuvélineeksi myos kuluttajille ja yrityksille. Yhdysvaltojen armeijan kehittdma
GPS-paikannusjarjestelma on alunperin kehitetty ainoastaan armeijan toimia var-
ten. Kyseista tekniikkaa alettiin kuitenkin vaatia myos siviilien ja yritysten kéyt-
toon. Vuonna 2000 Yhdysvaltojen armeijan lopettaessa satelliittien signaalin héi-
rintaan liittyvan operaationsa, tekniikan julkiselle jakamiselle ei ollut enaa esteita.
GPS-laitteista onkin sittemmin kehittynyt kymmenien miljardien markkinat ja
my0s vakiovaruste nykyisiin dlypuhelimiin. Nakemys tieteen ja kuluttajayhteis-
kunnan erillisestd kehittymisestd sopii hyvin sota-ajan kilpavarusteluun, mutta ei
nykyisiin markkinavoimien ajamaan rauhallisempaan aikaan. Tekniikan kehitta-
miseen tarvitaan varoja ja nykypéivana niita 10ytyy enemman yrityksilta kuin val-
tiolta. Suurimpia uuden tekniikan kehittajia ovatkin juuri asiakaslahtoiset teknii-
kanalan yritykset. Esimerkiksi vuonna 2011 patenttien hakijamé&éria johtivat tek-
nologiayhtiét kuten IBM, Samsung Electronics, Canon, Panasonic, Toshiba, Mic-
rosoft ja Sony. (James 2009; Patenting by Organizations, U.S. Patent and Trade-
mark Office 2011)

3.1.2 Mobiiliteknologia yhteisty6

NyKkyiset tekniikat eivét ole ainoastaan yhden maan tai muutaman yrityksen tuo-
tos. Mobiiliteknologian evoluutio on perustunut aina aiempaan kehitykseen, ja
jokainen lapimurto on tarvinnut alleen pohjan, jolta ponnistaa vakaasti uusiin

keksintdihin. T&mé& on vaatinut myos yhteistyoté yritysten valilla. Jotta tiedonsiir-
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to onnistuisi, seka puhelimella ettd kaytettavalla puhelinverkolla on oltava valmi-
us toteuttaa tietty toiminto. Niinpd puhelinvalmistajat ja puhelinverkkoja hallitse-
vat yhtiot tai valtio, tekivéat tyota yhdessd. 1980-lukuun asti valtiot omistivat kaik-
ki kommunikaatioverkot. Valtiolla oli toisin sanottuna monopoli kyseisella alalla.
Kilpailua ei ollut ja uusia laitteita tai verkkoja ei kehitetty. Seuraavana suuntana
oli maan sisdinen kilpailu ja lahinnd mannerten vélinen kilpailu. Alan pioneeriyri-
tykset eivat ole aina menestyneet ja kehityksen valtasuhteet ovat vaihtuneet
maanosittain. Esimerkiksi 1980-luvun lopulla kehityksen edelldk&vijéiden val-
tasuhde vaihtui Yhdysvalloista Pohjois-Eurooppaan ja erityisesti Suomeen, koska
pohjois-eurooppalaiset yritykset hyodynsivat paremmin Aasian markkina- ja tuo-
tantopotentiaalin. (Steinbock 2005, 11-21, 63-79)

3.2 Kilpailutilanteen kehitys

Vuonna 1998 krapulainen herrasmies Vesa-Matti Paananen sai idean soittodénen
vaihtamisesta, arsyynnyttyaan heratessaan pitkén illan jalkeen puhelimen pirindan.
Tama tapahtuma sysasi liikkeelle kehityksen, jonka myo6téa syntyi tekniikka puhe-
limen soittoddnen tilaamiseksi tekstiviestilla. Tekniikasta kehittyi myds myo-
hemmin alan standardi. Vuoteen 2003 mennessa soittodénien maailmanlaajuisten
markkinoiden arvioidaan olleen jo yli yhden, tai optimistisimpien arvioiden mu-
kaan, jopa kahden miljardia dollarin arvoiset. (Steinbock 2005, 125, 129)

Myohemmin kannykat ovat integroituneet vahvasti tietokoneiden kanssa. Matka-
puhelinalassa on jo pitkd&n ollut kyse aivan muusta kuin toiselle soittamisesta.
Puhelimen kaytto ylipaatdadn puhumiseen on jo suurelle osalle kayttajista toissi-
jaista. Mahdollisuus kayttaa internettia puhelimella avasi aivan uusia ovia 2000-
luvun aikana. Uudet palvelut ovat vaatineet parempia nopeuksia ja niinpd matka-
puhelimet ovat kehittyneet k&si kddessa matkapuhelinverkon kanssa. UMTS, 2G,
3G ja 4G ovat varmasti kaikille etdisesti tuttuja termeja mainoksista ja viittaavat
eri kehitysasteen tiedonsiirtoverkkoihin. Ennen kiinted, eli fyysisia johtoja pitkin
tuleva internetyhteys oli ehdoton monia toimintoja varten ja se oli mahdollinen

vain tietokoneille, tai tietokoneen kautta. Nykypdivana kannykén kéyttaja saa taa-
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jamassa laitteelleen suurempia tiedonsiirtonopeuksia kuin Lapin perukoilla asuva,
kuparisia johtoja pitkin tulevan yhteyden kayttaja. Tablettien tulo markkinoille on
supistanut tietokoneiden ja puhelimien valista eroa vieldkin hailyvammaéksi. No-
kialla erilaisissa ty6tehtdvissa 15 vuotta toiminut Petri Hokkanen kertoo blogis-
saan, ettd avainsanana 2000-luvun puhelinten kehityksessé on ollut konvergenssi.
Sana tarkoittaa kaytdnndssa kaiken median yhdistamistd; puhelin, kamera, mu-
siikkisoitin, internetselain ja pelikone samassa laitteessa. Hanen mukaansa jo
vuonna 2003 maalailtiin kuvia yhdest4 isosta mediakaupasta, joka kauppaisi kaik-

kea elokuvista, musiikkiin ja sovelluksiin.

Juuri tdhén suuntaan laitteet ja palvelut ovat kehittyneet. Erindisten matkapuhelin-
kayttojarjestelmien suosion nousun ja hiipumisen jalkeen on paadytty vain muu-
taman kayttojarjestelméan kilpailuun. Nykyaéan vallitsevana trendind ovat koske-
tusnaytot ja kaikki johtavat puhelinmallistot kayttavat tata konseptia. Myos kayt-
tojarjestelmat ja suurin osa sovelluksista on kehitelty kosketusnéayttdjéa ajatellen.
Useat eri laitevalmistajat kdyttavat samoja jarjestelmid. Samaan kayttojarjestel-
maan saa samat aplikaatiot laitevalmistajasta riippumatta, muutamaa laitekohtaista
poikkeusta lukuun ottamatta. Viimevuosina ovat yleistyneet Applen i0OS-
kayttojarjestelma, seké eri versiot Googlen Anrdoid -kayttojarjestelmastd. Myos
Microsoft hyokkasi matkaviestinmarkkinoille 2010 loppuvuodesta, Microsoftin
ikkuna-teemasta  tuttuja  vaikutteita  saaneella ~ Windows  Phone -
kayttojarjestelmalla. Microsoft pitdd kuitenkin hallussaan vain mitatontd siivua
markkinoista. Kilpailu on siirtynyt ajan mittaan laitteiden fyysistd ominaisuuksis-
ta, mahdollisimman viehatysvoimaisen kéyttaja- ja suunnitteluympdriston luomi-
seen. (Kaanteen merkkeja? Talouselama-sivusto 2013; Windows Phone etenee
etanavauhtia Yhdysvalloissa. Talouselama-sivusto 2013; Hokkanen 2013; Rdih&
2010.)

Tutkimusyhtio IDC on omassa vuoden 2012 tiedotteessaan sitonut tabletit, &lypu-
helimet ja tietokoneet yhdeksi laiteluokaksi: alylaitteiksi. Alylaitteiden vuosittai-
sen myynnin ennustetaan nousevan vuoteen 2016 mennessa 2,1 miljardiin kappa-

leeseen ja tietokoneiden osuuden uskotaan pienenevan siihen mennessd vuoden
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2011 39,1 prosentista, 19,9 prosenttiin. Jaljelle jadva suuri osa koostuu siis tablet-
ti- ja lypuhelinmarkkinoista. Asiakasmadarat alylaitteille ja sitd kautta mobiiliso-

velluksille ovat ainoastaan kasvussa. (Kérkkainen 2012)
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3.2.1 Kilpailutilanne nykyisin

On tarked ymmartaa, ettd mobiilisovelluksia myydaan alustoittain. Toisin sanottu-
na yhden kayttojarjestelmén virtuaalisessa kaupassa lanseerattu sovellus on ladat-
tavissa lahes kaikille samaa kayttojarjestelmaa kayttaville alypuhelimille, mutta ei
Kilpailevien kayttojarjestelmien &lypuhelimille. Matkapuhelinmerkit saattavat
kayttdd useampaakin eri kayttojarjestelmaa eri puhelinmalleille. Tablettien ja aly-
puhelinten sovelluskaupat ovat monesti hyvin samankaltaiset tuotetarjontaa myo-

ten. Kéytannossa puhutaan kuitenkin kahdesta eri virtuaalisesta kaupasta.

Kuvassa 4 esitetty sykli mallintaa kayttojarjestelmien kilpailutilanteen vuorovai-
kutustapaa. Muita vaikuttavia tekijoita kayttojarjestelmén houkuttelevuuteen so-
vellustenkehittéjille ovat esimerkiksi konkreettisen koodityypin helppous seka ta-
loudelliset ja byrokraattiset vaatimukset. (Android. Android Suomi sivusto. 2011.
Steinbock 2005, 125)

Kayttojarjestelman
houkuttelevuus
sovellustenkehittdjille

/" N

Sovelluskehittdjien
maara

Asiakkaiden maara

N /

Sovellusten maara eli
tarjonnan monipuolisuus

Kuva 4, Kayttojarjestelmien kilpailutilannesykli
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3.2.2 Alypuhelimien kayttojarjestelma osuudet

Nykypaivéana kilpailu on muuttunut kokolailla globaaliksi. Koko maailman tilan-
netta tarkasteltaessa matkapuhelinten laitemarkkinoita johtavat l1ahinné aasialaiset
yritykset ja pohjoisamerikkalainen Apple Inc. Yhteensa &alypuhelimia myytiin
viime vuonna 700 miljoonaa kappaletta. Matkapuhelinten laitemarkkinat eivat ole

sama asia kuin kayttojarjestelmien osuudet.

Kéyttojarjestelmien puolella suosituinta paikkaa pitaa niin ikdan pohjoisamerikka-
lainen Google Android, arviolta 70 % markkinaosuudella. Toisena tulevan Applen
10S-kayttojéarjestelman osuus on arviolta 22 %. Tama tilanne jattad vain pienen
siivun muille Kilpaileville kayttojarjestelmille, kuten Nokian kéyttamaélle Win-
dows Phonelle. Kuva 5 visualisoi tata tilannetta. Nakyma ei ole aivan néin polari-
soitunut Eurooppaa tarkasteltaessa, jossa Windows Phone on hieman yleistynyt.
Yhdysvalloissa tallaista yleistymista ei ole tapahtunut. Sielld uusien &lypuhelinten
myynnistd 44,8 prosenttia valitsee kayttojarjestelmakseen Google Androidin ja
44,9 prosenttia Applen iOS:san. (Androidilla ja Applella hurja markkinaosuus
alypuhelimissa. Taloussanomat 2013; Global Smartphone Shipments Reach a Re-
cor 700 Million Units in 2012. Strategyanalytics sivusto 2013; Windows Phone
etenee etanavauhtia Ydysvalloissa. Talouselama sivusto 2013; Kéanteen merkke-

ja? Talouselama sivusto 2013)
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Kayttojarjestelmaosuudet

H Apple i0S

Google Android

B Muut

Kuva 5, Puhelinten kéyttojarjestelméaosuudet

3.2.3 Suomen tilanne

Kuten jo mainitsin, suomalainen Nokia kéayttdd Windows Phone -
kayttojarjestelmad. Suomessa Windows Phonen markkinaosuus on jo merkittava,
yli 20 %. Suomen tilanteeseen verrattuna esimerkiksi Yhdysvalloissa Windows
Phonen markkinaosuus on kohonnut vain 0,4 prosenttia, vuoden 2012 aikana 2,2
prosenttiin. Kuvan 6 Statcounter -tilastointisivuston kuvaajasta ndemme tarkeim-
pien kayttojarjestelmien kayttdjdosuuksia Suomessa. Vihred viiva kuvaa kaikkien
Nokian kéayttamien kéyttojarjestelmien yhteenlaskettua osuutta Suomen markki-
noilla. (Ahonen 2013)
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Mobile Market Share Statcounter Finland
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Kuva 6, Markkinaosuudet Suomessa (Ahonen 2013)

Aluekohtaiset tilanteet eroavat suuresti koko maailman markkinoista Tdmé on ha-
vaittavissa esimerkiksi vertailtaessa kuvaa 5 ja 6, eli vertailtaessa Suomen mark-
kinoiden jakautumista suhteessa maailman markkinoihin. Sovelluskaupat ovat
kuitenkin maailman laajuisia, joten mobiilisovellusten kehittdjan kannalta tarkein-

ta on kokonaistilanne.
3.2.4 Myydyimmat mobiilisovellukset

Sovellustarjonta on yksi keskeisimmisté asioista kaytt6jarjestelméan suosion kan-
nalta. Tasta syysta kayttojarjestelmista pyritdan tekemaéan sovellusten kehittéjille
mahdollisimman haluttava ymparistd. Padasiallisesti laitevalmistajat luottavat yk-
sityisiin henkil6ihin tai ulkoisiin yrityksiin sisalléntuotannossa. Sovellusten laa-
dun takaamiseksi Apple kayttad tiukkaa siséllonvalvontaa, kun taas Google luot-
taa enemman massoihin. Google kuitenkin julkaisi lokakuussa 2012 uudet s&&annot
sovellusten luojille siséllon laadun parantamiseksi. Sovellusten laatua pyritdén

kontrolloimaan ja parantamaan my6s Googlella. (Bloomberg 2013)
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Vuoden 2012 lokakuussa Google ilmoitti ylittdneens&d 700 000 kappaleen raja-
pyykin sovellustarjonnassaan. N&in Google otti kiinni pitk&dan ykkospaikkaa pita-
neen Applen. Windows Phonelle tarjonta oli samaan aikaan 120 000 sovellusta.
Windows Phonen haluttavuuden parantamiseksi Microsoft on pyrkinyt laajenta-
maan valikoimaansa lisaédmalla sovelluksien tarjonnan maarad. Microsoftin toimi-
tusjohtaja kertoikin 2013 vuoden alussa, ettd sovelluksia olisi nyt nelja kertaa
enemman kuin vuoden 2012 lokakuun lopulla.(Lyytikdinen 2012; Haltia 2013)

Ladatuimpien sovellusten listalla ehdoton suosikki on Facebook -sovellus. Muita
suosittuja sovelluksia ovat pelit, kuten suomalainen Angry Birds. Googlen help-
pokayttétoiminnot, kuten Google Search tai Google Maps, ovat sekd iOS- ettd
Android -virtuaalikaupassa top-25 latauslistalla. Sovellustyypeissa ei ole varsi-
naista punaista lankaa, vaan sovellukset vastaavat kukin eri tarpeisiin. Yleisesti
sovellukset tahtdavan hyvin pieniin markkinarakoihin: ajan kuluttamiseen pelien
muodossa, tuttavien kanssa viestittelyyn kommunikaatiosovellusten muodossa tai
paikan Ioytdmiseen Kkarttapalvelujen muodossa. Sovelluksia laytyy niin ilmaisia
kuin maksullisiakin. Usein sovelluksista jaetaan jonkinlainen vajanainen versio,
jonka voi sitten péivittaa pienelld maksulla taysversioksi. Suuri osa ilmaisista so-
velluksista tekee rahaa mainostamalla. Tall6in pelin tai ohjelman alalaitaan saattaa

ilmestyéa vaihtuva mainos. (Android Market App Ranklist; Federico Viticci 2012.)
3.2.5 Katsaus tabletteihin

Useiden eri tutkimusyhtitiden arviot tablettien myyntimaarista vuodelle 2012 ylit-
tavat 120 miljoonaa kappaletta. Esimerkiksi IDC -arvioi, ettd vuonna 2012 myy-
tiin 122,3 miljoonaa tablettia. Saman lahteen mukaan markkinaosuudet jakautuvat

kuvan 7 mukaisesti.
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Tablet Operating Systems, Market Share Forecast and CAGR 2012-2016

Tablet OS 2012 Market Share 2016 Market Share CAGR 2012 - 2016 (%)

i0s 53.8% 49.7% 20.9%
Android 42.7% 39.7% 21.0%
Windows 2.9% 10.3% 69.2%
Other 0.6% 0.3% 7.7%
Grand Total 100.0% 100.0% 23.3%

Source: IDC Worldwide Quarterly Tablet Tracker, December 5, 2012

Kuva 7, Tablettien markkinaosuudet (Graziano 2012)

Koko maailman tilanne on siis yhtd polarisoitunut, mutta kilpailutilanteeltaan
kaanteinen kannykkamarkkinoiden vastaavaan tilanteeseen verrattuna. Applen
iOS johtaa Androidia noin yhdeksan prosentin erolla. Kuten puhelinpuolellakin,
tilanne on Kiistatta se, ettd markkinoita hallitsee kaksi kuningasta: Google ja Ap-
ple. Ennusteet kuitenkin povaavat Microsoftin nousevaa markkina-asemaa tablet-
tipuolella. (Lammle 2013; Spencer 2013)

3.3 Kaytannon prosessit

Kuten aiemmista luvuista selviad, suurimpia Kilpailijoita markkinoilla ovat Goog-
len Android ja Applen iOS kéyttojarjestelmat. Tdmén tiedon valossa olen katsonut
kohtuulliseksi perehtyd juuri néihin yrityksiin tarkemmin. Seuraavassa selvitan
miten naiden kahden kilpailijan k&ytdnnon prosessit toimivat sovelluksen lansee-
raamisvaiheessa. Selvitdn myos millaisia rajoitteita yritykset ovat luoneet hallitak-
seen kokonaisuutta ja mitd asioita taytyisi ottaa kunkin yrityksen ohjeistuksen

mukaan huomioon.
3.3.1 Google Android

Androidin ymmaértdma koodikielivalikoima on kohtuullisen laaja. Yleisesti ohjel-
mat on kuitenkin koodattu Java-kielelld. Oman tuotoksen julkaisuun voi kéayttaa
Androidilla muutamaa eri vaihtoehtoa. Mobiilisovelluksen voi yksinkertaisesti
ladata omalle kotisivulle ja lis&ta linkki sovelluksen lataamiseksi. Toinen vaihto-

ehto on lahettdd tuote suoraan sahkopostilla henkildille, joiden haluaa lataavan
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sovelluksen. Avatessa sédhkopostia Android -kayttojarjestelmalld laite tunnistaa
tiedoston sovellukseksi ja antaa kayttdjélle vaihtoehdon asentaa sovelluksen.
Kolmas vaihtoehto on ladata sovellus virtuaaliseen nettikauppaan. Suurin ja kay-
tetyin kauppa Android-pohjaisilla laitteilla on Google Play, Googlen oma kauppa-
paikka. Muitakin virtuaalisia kauppoja I0ytyy, mutta niiden kayttd on véahéisem-
pad. Halutessaan tuotteen voi julkaista useassa eri nettikaupassa tai kayttamalla
useampaa ylla mainituista lanseeraustavoista. Rajaukseeni sopiva, kaytannéllisin,
yleisin ja tyolleni tarkoituksenmukaisin tapa on kuitenkin Google Play -kaupan
kayttaminen ja aionkin seuraavaksi tarkastella siihen liittyvaa prosessia tarkem-
min. (Distribution Control; Publishing Overview; Publishing Checklist for Google

Play; Introduction)

Itse lanseeraus on viimeinen osa kokonaisesta kehitysprosessista, johon kuuluu
nelja vaihetta: alkuasetelmien maaritteleminen, kehitys, bugien poisto seka testaus
ja lanseeraus. Julkaisuprosessi on kaikille yhtendinen ja Google on laatinut siita
selkedn ohjeistuksen nettisivuilleen. Ennen itse lanseerausvaihetta suositellaan,
etta tuote viel& testataan ja todetaan lanseerauskelpoiseksi. Lanseerausvaihe koos-
tuu kahdesta osasta, valmistelusta ja itse julkaisusta. Ennen julkaisua on valmistel-
tava promootiomateriaali. Promootiomateriaalina toimivat yleensa kuvankaappa-
ukset, videot sovelluksen toiminnasta ja sanallinen kuvaus sovelluksesta. Nama
kaikki ladataan ohjelman mukana virtuaaliseen kauppaan ja ne toimivat asiakkai-
den ensikosketuksena sovelluksiin. (Distribution Control; Publishing Overview;

Publishing Checklist for Google Play; Introduction)

Usein sovelluksista ladataan promootiovideoita ja mainoksia myds yhteisopalve-
luihin, jollainen esimerkiksi Youtube on. Kun promootiomateriaali on valmis ja
toteutettu, on aika siirtyd k&ytdnnon prosessiin. Google Playn selainpohjainen
kayttoliittymd antaa valita julkaisussa kéaytettavat asetukset. Sovellusta lisattdessa
saa valita esimerkiksi maat, joissa tuote julkaistaan ja mé&aratd hinnat erikseen
kunkin maan asiakkaille. Naitd asetuksia on mahdollisuus muuttaa milloin tahansa
myohemmin. Kun asetukset ovat kohdillaan, painetaan yksinkertaisesti ”Julkaise”

-painiketta ja tuote on ladattavissa ympari maailmaa muutamassa minuutissa.
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Reaaliaikaiset lataustilastot ovat tarkasteltavissa Google Playssa koko prosessin
ajan. (Distribution Control; Publishing Overview; Publishing Checklist for

Google Play; Introduction)
3.3.2 AppleiOS

Lanseeraus on myos Applella kehitysprosessin viimeinen vaihe. Ennen tété tapah-
tumaa tulisi suorittaa esimerkiksi testiajot eri kayttdjarjestelméaversioilla ja pyrkia
korjaamaan mahdolliset koodissa olevat virheet. Applen ldhestyminen sisalléntuo-
tantoon on kontrolloidumpi kuin Googlella. Ainut vaihtoehto ohjelmien julkaise-
miseksi 10S -kayttojarjestelmélle on Applen oma App Store. Jo itse sovelluksen
kehitysvaiheessa tulee kayttad Applen tarjoamia ohjelmia. On myos liityttava iOS
-kehitysohjelmaan luomalla oma App Record -tunnus. Tunnusta luodessa on hy-
vaksyttava kohtuullisen suuri mééra kayttajéehtoja ja taytettdvé kaavakkeita. Tun-
nuksen alle tulisi lisata pankki- ja verotiedot, kdytetyt sopimukset, myynnit ja ta-
lousraportit sekd tiedot omista aplikaatioista. Minimissdén lanseerauksen onnis-
tumiseksi on luotava tunnus ja taytettava kayttajaehtoihin liittyvat kaavakkeet.
(About Your First App Store Submission; Enrolling in the iOS Developer Pro-
gram; Submitting Your App)

Sovelluksen lanseerausvaiheessa on kaytettdva myods Applen tarjoamia erillisia
ohjelmia. Ensin on luotava jakelutili iOS Provisioning Portal -kayttoliittymalla.
Sitten tulee luoda arkisto, vahvistaa arkiston luominen ja toimittaa sovellus arkis-
toon Xcode-ohjelmatydkalun avulla toteutetussa muodossa. Kuten Google Play -
kaupassa, myds App Storessa tulee omalle tuotokselle laatia promootiomateriaali.
Pakollisia materiaaleja ovat kuvankaappaukset ja sanallinen kuvaus sovelluksesta.
Néakyma on ostajalle hyvin samanlainen kuin Google Play -kaupassa. Taman jal-
keen Applen kéaytantd on, ettd aplikaatio luovutetaan Applelle tarkastettavaksi.
Mikali oma tuotos hyvéksytdan kontrolloijien toimesta, sille tulee paattaa julkai-
supdivé ja hinta. Tassé vaiheessa prosessi on kaytdnnossa kertaalleen lapikéyty ja
on aika jaada seuraamaan oman sovelluksen menestysta ja kayttdjakommentteja.

Applen neuvo on, ettd sovelluksen onnistuneen lanseerauksen jalkeen koko tuo-
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tantoprosessi aloitetaan alusta. Sovelluksen parantamiseen kéytetddn esimerkiksi
kayttdjakommentteja. Taman jalkeen julkaistaan paivitys pelistd samaa toiminta-
kaavaa noudattaen. (About Your First App Store Submission; Enrolling in the iOS

Developer Program; Submitting Your App)
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4 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Empiirinen osa tarkoittaa itse toteuttamaani osaa tutkimuksesta. Empiriaosuudes-
sani pyrin yhdistdaméaan oman tutkimukseni teoreettiseen viitekehykseen. Toteutus
tapahtuu kuitenkin siten, ettd mihinkaan tiettyyn lopputulokseen ei pyritd, vaan
asiaa tutkitaan neutraalista nakokulmasta ja koko prosessista pyritddn tekemaén
mahdollisimman l&pindkyva. Tutkimusvaiheessa otetaan huomioon tutkimuksen

luotettavuuteen liittyvé teoria.
4.1 Haastattelutyypin valinta

Ryhdyin toteuttamaan tutkimustani pohtimalla ty6lleni sopivimpia tutkimusmene-
telmid. Kéaytin tutkimukseeni kvalitatiivista tutkimusmenetelméaa ja haastatteluja.
Haastattelumenetelmista 16ytyy kolme pééatyyppid: lomakehaastattelu, teemahaas-
tattelu ja avoin haastattelu. Lomakehaastattelu kulkee tarkasti maératyn rungon ja
kysymysten mukaisesti. Toinen &aripda, avoin haastattelu, on aarimmaéisen kes-
kustelun omainen. Né&iden valissa on teemahaastattelu, jossa runko on ennalta
madritelty mutta haastattelussa on liikkumavaraa. Teemahaastattelussa kéytetaén
ennalta méérattya runkoa haastattelua varten mutta tilanne on vapaamuotoinen ja

enemman keskustelutyylinen. (Vuorela 2005, 39)

Paadyin kayttdmaan teemahaastattelua, vaikka itse haastattelutilanteet tuntuivat
enemman avoimen haastattelun ja teemahaastattelun vélimuodolta. Vastaukset
eivit rajoittuneet ’kylld’- tai ’ei’ -vastauksiin, vaan pyrin l0ytdmaan laajempia
ammattimaisia analyysejad tukemaan teoriaani. Keratty materiaali oli antoisaa,
mutta hidasta kasitella. Syva perehtyminen yksittaisten ammattilaisten mielipitei-
siin sopii tyolleni mé&arélliseen puoleen painottuvaa tutkimusmenetelm&é parem-
min, jo alan uutuudestakin johtuen. Alan uutuudesta johtuen myés termeihin liit-
tyvét vaarinkésitykset ovat yleisid. Taméan vuoksi mahdollisuus kysya lisékysy-

myksia ja tarkentaa kysymysten merkityksia oli valttamaton.
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4.2 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksessa tulisi hylatad ajatus yhdestd ainoasta totuudesta. Luotettavuuden
kannalta oleellista on pohtia tutkimuksen rekonstruktion mahdollisuutta ja naiden
uudelleen toteutuksien vastaavuutta seké tulosten siirrettavyyttd. Keino tahén on
esimerkiksi syvéllinen kenttatyoskentely ja tyon reflektiivinen toteutus. Oman né-
kdkulman rajaus on myds kerrottava selkeésti tutkimustilanteen arvioimiseksi.
Kvalitatiivisessa tutkimuksessa tarkeimmaéksi tekijaksi nousee aineiston hankinta-
prosessi ja tuon prosessin kuvaaminen. Tutkimuksen tulisi kertoa nimenomaan
siitd, misté tutkija on sanonut sen kertovan ja kaikki arviointiin vaikuttavat seikat

tulee selventaa. (Jarvensivu 2007, 156)
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4.3 Teoreettinen viitekehys

Tutkimuskysymykseni on hyvin laaja-alainen. Niinpd myds tyoni teoria on hyvin
laaja-alaista. Tutkimukseni kokonaisvaltainen ymmartdminen vaatii laajaa ym-
marrysté koko dlylaitealasta. Toisaalta virtuaalisten kauppapaikkojen kuvaaminen
sanallisesti ei ole verrattavissa kéyttokokemukseen. Olen pyrkinyt teoriassani ker-
tomaan sanallisesti ne seikat, jotka ovat mielesténi oleellisia. Esimerkiksi mobiili-
laitteiden kehityskulku on oleellista tietoa nykyisen tilanteen ymmartamiseksi. On
my0s tiedettdvéd oleellisimmat asiat tuotteen teknisestd puolesta ja alylaitteiden
kilpailutilanteista. Toisaalta mobiilisovellusten julkaisijat paatyvat heti kansainva-
lisille markkinoille ja taten Born Global -osuus on vahvasti sidoksissa tutkimuk-
seeni. Tabletit ovat vahvasti sidoksissa alypuhelimiin ja ne ovat jo jollain tasolla
fuusioituneetkin. Katsoin siis parhaaksi sisallyttdé teoriaani pienen osion tabletti-
en markkinoista. MyGs haastateltavat viittasivat kyseisiin laitteisiin. Kuvassa 8
esittelen teoreettisen viitekehykseni. Padotsikko on keskelld ja ympariltd 16ytyy
otsikkoon liittyva teoria. Alylaitteet kaytannossa -otsikko koostuu useasta eri

osasta.
4.4 Empirian toteutus

Jo ennen haastattelutyypin maarittdmista ryhdyin etsimaan sopivia haastateltavia
henkilokohtaisten kontaktien kautta. Tuttavieni avulla 16ysin heti sopivia haastat-
teluehdokkaita ja sain hyvia vinkkej& haastateltavien etsimiseen. Todella suurena
apuna minulle toimi kansainvélisen pelialan yhdistyksen Suomen haara. Pyrin
Ioytdmadn haastateltavakseni henkil6itd, joilla on omakohtaista kokemusta alalla
toimimisesta ja kaytdnnon tyosta tuotteen parissa. Tallaista kokemusta omaavat
henkil6t sopivat parhaiten aiheeni tutkimukseen. Tiesin jo ennakkoon, ettd suurin
osa sovelluskirjosta Android -kayttojarjestelmalla koostuu yksityisten henkildiden
tuotoksista. Toisaalta suurin osa ladatuimmista sovelluksista tuotetaan isojen yri-
tysten toimesta. Halusin haastatella henkil6itda molempien nékokulmien osalta,
jotta saisin esille laajemman mielipiteiden kirjon alasta. Onnistuin myés tavoit-

teessani, silld sain haastateltavakseni isossa yrityksessé toimivan henkilon, 1api-
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lyontid yrittdvassa pienemmassa yrityksessa toimivan henkilon sek& yksityisen,
omasta ilosta ohjelmia tekevan henkilon. Mahdollisimman rehellisten vastauksien

ja mielipiteiden saamiseksi paatin toteuttaa haastattelut nimettémina.

Laadin kysymyslomakkeen, jonka jalkeen tein sille korjaavia toimenpiteitd miet-
timalla tarkemmin kysymysten yhdistamistd ja korrelaatiota teoriaan. Tassa vai-
heessa olin saanut jo yhteyden lopullisiin tutkimukseen osallistujiin ja sopinut ai-
katauluista sekd kaytannon toteutuksesta. Haastateltavia oli yhteensé kolme. Kah-
ta henkilGista haastattelin Skype —ohjelman avulla videopuhelun vélityksella. L&-
hetin kysymykseni noin viikkoa ennen haastattelua, jotta haastateltavilla oli mah-
dollisuus pohtia kysymyksia jo ennen varsinaista haastattelua. Talla tavoin pyrin
takaamaan haastattelun sujuvuuden. Haastattelin vastaajia noin 30—60 minuutin
ajan, tayttden haastattelua ohjaavilla jatkokysymyksilla. Nauhoitin puhelut empi-
rian Kirjoittamisen helpottamiseksi. Kolmas osallistuja halusi vastata kysymyksii-
ni sahkopostitse. Kysymykset olivat samat kuin muillekin, mutta keskustelu kay-
tiin séhkdpostitse. Kolmen henkildn osallistujamaéra on suppea, mutta antoi mah-
dollisuuden perehtyd kuhunkin mielipiteeseen tarkemmin, pitden silti tyon tar-

peeksi tiiviind kokonaisuutena.
4.4.1 Henkiloesittely

Haastateltava A toimii toimitusjohtajana helsinkildisessa yrityksessd, joka valmis-
taa sovelluksia tableteille ja &lypuhelimille. Kyseisella yritykselld on toimitiloja
my06s muualla Suomessa sekéd ulkomailla. Yritys valmistaa sekd hyoty- ettd hu-
piohjelmia. Koulutustausta henkil6lla A on taideteollinen ja kauppatieteellinen.
Taman hetkisessa tydssd henkild A on toiminut vuodesta 2005 lahtien. Henkilon

A:n kanssa tutkimuskeskustelu kaytiin séhkdpostitse.

Haastateltava B toimii vastaavana tuottajana suuressa kansainvélisessé aplikaatioi-
ta valmistavassa yrityksessa. Toimipaikkana myds hanelld on Helsinki. Yritys
tuottaa peleja ja sovelluksia esimerkiksi Facebookiin ja &lypuhelimille. Sovellus-
ten koodin kirjoittaminen ei kuulu hdnen tyonkuvaansa, vaan hén vastaa nimen-

omaan tuottajan roolista. Haastateltava on opiskellut vuoden arkkitehtuuria yli-
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opistossa, mutta viralliselta koulutukseltaan han on ylioppilas. Vapaa-aikaansa
han on kuitenkin kayttanyt erilaiseen graaffiseen suunnitteluun jo pienesté lahtien.
Alalle hén paatyi juuri oman graaffisen kiinnostuksensa my6té vuonna 1999, mut-

ta nykyisessa tydssaan han on toiminut vuodesta 2007 asti.

Haastateltava C opiskelee talla hetkell& teoreettista fysiikkaa. Aiemmalta koulu-
tukseltaan han on tietotekniikan insindori ja suuntautunut sulautettuihin tekniikoi-
hin. Vapaa-ajallaan han tekee jatkuvasti kaikenlaisia ohjelmia, mukaan lukien
mobiilisovellukset, mutta 1&hinn& omaksi huvikseen. Han on toiminut muun mu-
assa koulujen kyselylomakkeiden teknisend toteuttajana ja julkaissut omia ohjel-

mia netissa.
4.4.2 Tutkimustulokset

Seuraavaksi esittelen tutkimustulokset. Esitan vastaukset viittaamatta kysymyk-
siin, kertomalla kunkin henkilon mielipiteistd sanallisesti ja sitomalla vastauksia
samalla teoriaan. Moni vastaus ristedd useaa kasitteleméaani teoriaa. Pyrin kuiten-
kin otsikoimaan vastaukset teoreettiseen viitekehykseen viittaaviksi ja antamaan

nain mahdollisimman selkeén kuvan tuloksista.
Mobiilisovelluksen ominaispiirteet

Kaikki vastaajat olivat yhta mielta siitd, ettd mobiilisovelluksista puhuttaessa ky-
seessa on nuori ala. Alan tuoreus tuo mukanaan sek& haasteita ettd mahdollisuuk-
sia. Henkilé B:n mielipide erosi kahdesta muusta tuotteen omaperaisyyden osalta.
Hanen mukaansa markkinoilla olevat tuotteet ovat monesti hyvin samanlaisia.
Tuotteen pitéé totta kai olla hyvé, mutta se ei ole suurin haaste prosessissa. Haas-
tateltava B:n mukaan tdma johtuu siitd, ettd tuotteista ei 10ydy fyysisia kopioita
kaupan rajallisesta hyllytilasta, vaan mobiilisovelluksia on virtuaalisissa kaupoissa
tarjolla suunnaton mééra fyysisten kauppojen hyllyvalikoimaan verrattuna. Niinpa
omaperéiselld tuotteella erottuminen on hdnen mukaansa toissijainen asia tuotteen
markkinointiin ndhden. Myds vastaajat A ja C tiedostivat tdmén alalle ominaisen

puolen. Fyysinen tuote puuttuu kokonaan ja kauppapaikkana ei toimi hylly ja kas-



47

sa, vaan internet-selain. Heidan painotuksensa sijoittui tastd huolimatta tuotteen
laatuun. Henkil6 B:n mukaan tallaisessa ymparistossa mobiilisovellus voi kasvaa
suureen suosioon pienissa ryhmissa pelkéstdén sen omaperaisyyden ansiosta, mut-
ta saattavat jadda yleensa pienien ryhmien hiteiksi. Tastd poiketen haastateltava
C:n mukaan alalla ei ole vield k&ytetty kaikkia mahdollisuuksia ja my6s haastatel-

tava A painotti innovatiivisuuden ja uusien ideoiden tarkeytta.

Oleellisena erityispiirteend mobiilisovellukselle on vastaaja C:n mukaan myos se,
ettd ne ovat ldhes kertakdyttoisid. Yleensd sovellusta kdytetddn hyvin lyhyt aika.
Sovelluksista saatetaan maksaa niiden lyhyesta kayttoidstd huolimatta. Ero on
huomattava laheisiin aloihin verrattuna. Esimerkiksi konsolipeleja tai tietokoneoh-

jelmia ei osteta ainoastaan kokeilemista varten.”

Vastaaja B sivusi tata mielipidettd toisesta ndkokulmasta. Hanen mukaansa mobii-
lisovellus on erikoinen tuotteena siksi, ettd sen tulisi tarjota lahinnd lyhytaikaista
viihdetta intervalleissa, jotka yhteenlaskettuna muuttuvat pitkdaikaiseksi ajanviet-
teeksi. Lyhyet luppoajat esimerkiksi bussia tai junaa odotellessa taytetdan hénen
mukaansa nopeilla mobiilisovelluksilla, oli kyseessa sitten uutisia esittavé sovel-
lus tai jokin peli. Kéytdnnossé sovellukset Kilpailevat siis kayttdjan luppoajasta.
Yleensé sovellusta tulisi kuitenkin pystyéa kayttdmaan usean tdmankaltaisen inter-
vallin ajan, eli myos pitkaikaisyys on iso osa tuotteen ominaisuutta. Tdma eroaa
my06s hanen mukaansa paljon esimerkiksi konsoli- tai pc-pelien kayttdjadkokemuk-
siin verraten, silld ndisséd pelimuodoissa pelaaja taas omistautuu pelaamiselle

useiksi tunneiksi kerrallaan.
Markkinointi ja lanseeraus

Henkild B:n mukaan lanseerauksessa on oleellista, ettd prosessin muut vaiheet
ovat valmiit. Toisin sanottuna tuote on oltava julkaistavassa kunnossa ennen kuin
lanseerausta lahdetdan tekemaadn. Henkil B painotti, ettd tdméan jélkeen on oltava
selked suunnitelma siitd, miten tuotteelle aiotaan tuoda nékyvyytté ja miten se aio-
taan markkinoida. Henkild B:n mukaan mobiilisovellusten alalla taytyy kilpaili-

joista erottautua markkinoinnilla. Esimerkiksi jos oma sovellus pééatyy virtuaali-
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sen kaupan etusivulle on klikkauksien méaaré tuotetta kohtaan suunnattoman suuri,
verrattuna tuotteisiin, jotka taas eivat paady etusivulle. Lanseerausprosessin jal-
keen oleellista olisi olla mielessa myos selked nakemys siitd, miten tuotetta aio-
taan jatkokehittad, jotta pystytddn reagoimaan tarpeellisiin muutoksiin nopeasti.
Sovelluksien jatkokehittdamiseen kaytettdva aika riippuu taysin tuotteesta. Jos lan-
seerattu tuote osoittaa hittipotentiaalia, voidaan jatkokehittamiseen kayttaa pal-
jonkin aikaa. Tassakin on kuitenkin rajauksensa. Henkilé B:n omien sanojen mu-

kaan: "Hittibisneksessé kaikki ei voi olla hittejd, mutta siihen silti tihdataan”.

Henkil6 B:n mukaan myds hittien tekeminen tyhjasta on vaikeaa. Oleellisinta olisi
tuntea oikeita ihmisid ja saada omat tuotteet hyvin esille virtuaalikaupoissa sita
kautta. ”Kaikki osa-alueet, kuten Youtube-promomateriaali ja kuvankaappaukset
tulee olla laadukkaasti toteutettuja, mutta kysymys siitd onko tuote tehty hyvin vai
maailman parhaiten on toissijainen asia.” Hitteyden kalastelu esimerkiksi Youtube
-videon tai muun sosiaalisen median avulla on henkilé B:n mukaan kivinen ja
vaikea tie. Siksi on parempi tehdad asiat, kuten Youtube-promovideo kunnolla,
mutta ei tuhlata niihin yliméé&raista aikaa ja resursseja. Pieni provosointi ja laa-
dukkuus ovat tyokalut hyvadn promootiomateriaaliin. Oleellista on myds olla re-
hellinen omasta sovelluksestaan. Toisin sanottuna esimerkiksi kuvankaappausten

tulee olla aitoja kuvankaappauksia eika paremmaksi muokattuja versioita.

Jo aiemmista vastauksista tuli selville, ettd henkil6t A ja C painottavat laatua koko
prosessin perustana. Lanseerausvaiheen tarkeimpid tekijoita ovat henkilé A:n mie-
lestd juuri laadukas tuote, jakelukanavien oikea valinta ja tuotteen tunnetuksi te-
keminen. Henkild C:n mukaan lanseerausprosessissa on oleellista tehdéd hyva en-
sivaikutelma. Siksi promootiomateriaaleihin paneutuminen on tarked&. Tarkoitus
on kiinnittaa asiakkaiden huomio virtuaalisessa kaupassa. Tata kautta on mahdol-
lista saada arvosteluja, jotka vuorostaan nostavat hyvien arvosanojen puitteissa

sovellusten sijaa erilaisilla virtuaalisten kauppojen listoilla.

Henkild C:n mukaan promootiomateriaalissa, kuten pakollisissa kuvankaappauk-
sissa, voi hieman kaunistella ohjelman ulkoasua tai kayttda parhaita paloja sovel-
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luksestaan. Hitteja ei mydsk&an henkilé C kalastele, vaan kaiken perustana on
oma intohimo sovellusten luomisessa. Jos sattumalta jostain tuotteesta kuitenkin

nousee hitti, otetaan kunnia vastaan ilolla.
Segmentointi ja hinnoittelu

Segmentointi- ja hinnoittelumallit olivat vahvasti toisiinsa sidoksissa haastatelta-
vien vastauksissa. Vastaajat A ja B kayttavat monia eri hinnoittelumalleja tuot-
teestaan riippuen. Vastaaja B kertoi hanen yrityksensa tekevan lahinna mobiilipe-
leja muutamalle eri kohderyhmalle. Toisena kohderyhmé&nd ovat niin sanotut
hardcore-pelaajat. Téllaiselle kohderyhmalle on ominaista, etta he ovat halukkaita
kayttdmaan aikaa ja rahaa pitkéaikaisempiin tuotteisiin. Jotta téllaisten pelien te-
keminen olisi hyvaa bisnestd, on silloin pyydettava pienemmalle kohderyhmélle
suunnatusta pelistd verraten suuri hinta, koska silloin tuotantoprosessiinkin kayte-
tyt varat ovat suuremmat. Toisaalta tuotannossa on myos tuotteita, joiden tavoite
on saavuttaa mahdollisimman suuri yleis6. Samalla tavoite on saada mahdolli-
simman suuri osa kayttajista suorittamaan mikrotransaktioita, eli pienempia mak-
susuorituksia. Mitdan yleista nyrkkisdantéa hinnoittelulle ei siis henkilé B:n mu-
kaan ole, vaan hinnoittelumalli rakentuu sovelluksen tyylin ja tavoitteiden mu-

kaan.

Henkild A:n yrityksesséd kaytettiin myds useita eri hinnoitteluperusteita tuotteesta
riippuen. Tuotteisiin kdytetdan sek& vakiohinnoittelua ettd mikrotransaktiohinnoit-
telua. Heidén yrityksenséd myy henkild B:n yrityksestd poiketen my6s mainoksia
sovelluksiinsa. Ndma mainokset ilmestyvat nékyville esimerkiksi sovelluksen ala-
laitaan. Talloin sovellus jaetaan ilmaiseksi ja tulot tulevat mainostajilta. Vastaaja
C ei pyri toistaiseksi saamaan tuotteistaan taloudellista hydytyd, vaan jakaa niita
ilmaiseksi. Hanen mukaansa téall& hetkelld ainut varteenotettava vaihtoehto hénen

tuotteilleen olisi juuri mainostulot.
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Born Global

Haastateltava C:n mukaan kaikkia alan mahdollisuuksia ei ole vield kaytetty ja
my0s haastateltava A painotti innovatiivisuuden ja uusien ideoiden tarkeytta. Sa-
moista syisté haastateltava A:n mukaan tarvitaan rohkeutta luoda uutta. Henkilot
A ja C korostivat my0s teknologisten aspektien tarkeyttd. “Tietotaitoa tiytyy olla,
ettd pystyy valjastamaan oman nidkemyksen myytdvdan muotoon.” Henkilo C:n
mukaan tietotaitoa tarvitaan myds koko prosessista ja asioista on otettava itse sel-
vad. Hanen mukaansa internet tarjoaa vastauksen ldhes kysymykseen kuin kysy-
mykseen ja jos ei vastausta 16ydy valmiina sivuilta, voi asioita kysell& foorumeil-

ta.
Alylaitteet kaytannossa

Lanseeraukselle sopivina alustavaihtoehtoina kaikki vastaajat pitivat Applen iOS-
ja Googlen Android -kayttojarjestelmid. Esimerkiksi Nokian kayttdma Windows
Phone -alusta ei ollut henkil6 B:n mukaan vaihtoehto, koska sielld ei yksinkertai-
sesti ole tarpeeksi suurta maaraa asiakkaita. Miellyttdvimpana vaihtoehtona han
piti Applen i0S -kéyttojarjestelmaa, siksi ettd Applen kayttdjat ovat halukkaampia
maksamaan sovelluksista ja siten potentiaalisempi kohderyhma maksullisten so-
vellusten asiakkaina. Applella on hdnen mukaansa tiettyja omia erikoisuuksia, joi-
ta on noudatettava lanseerausprosessissa, mutta tuotteiden tarkka suodattaminen

on yhtion oikeus ja ei tuo suuria ongelmia prosessiin.

Henkild A:n mukaan paras vaihtoehto tuotteen valmistuspohjaksi olisi niin ikdan
Applen iOS. Hanen mukaansa taloudellinen hy6ty on helpommin saavutettavissa,
kun tuotteen lanseeraa Applen virtuaaliseen kauppaan. Liséksi plagioinnin riskit
ovat tarkasti valvotussa ymparistossa pienemmat kuin esimerkiksi verraten va-

paalla Google Android -kayttojarjestelmalla.

Henkiloé C:n mukaan Android -kayttojarjestelma on paras mahdollinen vaihtoehto
siksi, ettd han kayttaa itse Androidia. H&n my0s sanoi, ettd byrokraattiset toimen-

piteet muilla kéyttojarjestelmilld ovat ikdvia ja Androidin tarjoama vapaus yksi-
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tyiselle sovelluskehittajéalle on ylivertainen. Myos Applen perimat prosessimaksut

ovat iso kompastuskivi.

Tulevaisuudessa markkinat kehittyvét henkilé B:n mukaan siten, ettd sovellusten
kirjo laajenee ja laitteet parantuvat ja saavat lisaa tehoa. Tatd kautta sovellukset
paranevat myos laadultaan ja kohta pelisovellukset ovat samaa luokkaa kuin ny-
kyiset konsolipelit. Tdman myo6ta juuri mobiilipeleista tulee kaiken kansan viih-
dettd ja markkinat kasvavat suunnattomiin mittasuhteisiin. Markkinoiden tamén
hetkinen segmentointimalli pysyy ennallaan, eli on niin sanottuja hardcore -

kayttéjia ja satunnaiskayttajid, ja laskutus toimii kayttajatyypin mukaan.

Myaos henkilé A puolsi tdtd kommenttia. Hanen mukaansa muutamassa vuodessa,
miltei sadan prosentin varmuudella, myyntiluvut tulevat olemaan miljardeja eri
kilpailijoiden kauppapaikoissa. ”"Muutaman vuoden kuluttua markkinat ovat jar-

jettomat ja nyt markkinoilla selvidvit tulevat parjadméadn myohemmin.”

Henkild C:n mukaan ala on kasvanut ja kasvaa tulevaisuudessa. Hanen arvionsa
mukaan markkinat pysyvét polarisoituneina. “Toisella puolella ovat tdmén hetki-
set Google Androidin kayttajat, eli ihmiset jotka jaksavat ottaa selvdd miten asiat
toimivat ja ndhda vaivaa oman ja muiden eldman helpottamiseksi. Toisella puolel-
la laiskemmat ja tyhmemmat massakulttuurin edustajat, jotka kayttavat Applea.
Tama kayttdjakunta ei rikastuta kayttoymparistoddn vaan hakee ainoastaan help-

posti kdytettdvid toimintoja ja maksavat siitd suurempaa hintaa.”
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5 PAATELMAT

Tutkimukseni tavoite oli selvittdd, mit4 on otettava huomioon mobiilisovelluksen
lanseerauksessa. Olen mielesténi onnistunut tavoitteessani, vaikka ty6 voisi olla
viel& paljon nykyista laajempikin. Muutamasta kompromissista huolimatta koen,
ettd tutkimus on hyddyllinen teos alan yrittajyytta pohtiville henkildille. Tyd sopii
yleisteokseksi henkil6ille, joille ala on téysin uusi ja toisalta myds opasteeksi alan

yrittdjyytté tosissaan harkitsevalle.

Alalla on erityyppisid toimijoita, joiden mielipiteet eroavat vahvasti toisistaan.
Toisaalta on isoja organisaatioita, joiden suhtautuminen markkinoihin on ammat-
timainen ja teoreettiselta kannalta yhteneva muiden kaupallisten alojen kanssa.
Toisaalta alalla toimii paljon yksityisia henkil6ita, joilla ei ole suuria taloudellisia
tavoitteita, vaan sovelluksia tehdadn omaksi iloksi. Téallaiset henkil6t eivét usein
ole tutustuneet lanseerauksen tai markkinoinnin teoriaan. Ammattimaisuus ei sil-
loin tule vahvasti esille, koska taloudellinen hyéty on toissijainen asia sovellusten
valmistamisessa. Naiden kahden péaatyypin vélista 10ytyy lisdksi valimuotoja.
Suurin osa ohjelmatarjonnasta tulee juuri yksityisilta sovelluskehittéjilta tai pie-

nemmilté yrityksilta.

Tutkimuksessani kdy ilmi, ettd mobiilisovellus luetaan nykyisten teorioiden ja
myos lain mukaan palveluksi. Virtuaalinen kauppa ja sovellus tuotteena eroavat
suuresti suhteessa perinteisiin tavaraa myyviin aloihin. Virtuaalisessa kaupassa
tuote ei vie hyllytilaa tai resursseja varastossa, joten tuotteita voidaan ottaa tarjolle
miten paljon halutaan. Siksi erottuminen kilpailijoista on vaikeaa ja etusivun
paikka on erityisen tarked. Mielestani sijaintia sovelluskaupan toisella sivulla voi
verrata googlen hakukoneen toisella sivulla olemiseen. Klikkauksia tulee todella

vahan.

Alan ammattilaiset k&yttdvat samoja teorioita tydssaan kuin muutkin kaupallisen
alan toimijat. Markkinoinnin oikea toteutus ja muista erottuminen ovat tarkeimpia

asioita. Joskus markkinoilla voi saada jalansijaa oikeita ihmisia tuntemalla. Ama-
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toorit luottavat tuotteeseen, sen laatuun ja sanan levidmiseen. Suurin osa sovellus-
tarjonnasta koostuu juuri pienempien sovelluskehittajien tuotoksista. Ndma tuot-
teet jadvat yleensa taka-alalle virtuaalisissa kaupoissa ja koska tarjontaa on suun-
naton maard, vain murto-osa mahtuu edustettavaksi virtuaalisten kauppojen etusi-

vulle.

Ominaispiirre mobiilisovelluksen lanseeraamiselle on, ettd sovellus paatyy heti
kansainvélisille markkinoille. Maakohtaisia rajoitteita ei luoda. Lanseerausta teh-
dessa on toki mahdollista p&&ttaa julkaista oman tuotteensa vain tietylla alueella,
mutta en ymmarrd miksi joku ndin rajoittaisi mahdollisten asiakkaiden maaraa,

etenkdan kun samalla vaivalla julkaisusta voi tehda maailman laajuisen.

Pienimmat toimijat tekevét kaiken itse, teknisesta toteutuksesta promomateriaaliin
ja julkaisuprosessiin. Taméa vaatii kohtuullisen laajaa tietotaitoa ja ndkemysta.
Kaikki tieto on toki saataville internetissa, mutta sen mieltdminen vaatii aggressii-
vista oppimistyylid. Koodaamisen opetteleminen vaatii hieman suurempaa omis-
tautumista. Isommat toimijat ovat organisaatioita, jotka toimivat samalla tavoin
kuin mika tahansa yritys. Tehtévat on jaettu osioihin ja markkinointi on vain yksi
0sa organisaatioita.

Kéayttojarjestelmien puolella varsinaisesta kilpailusta ei voi Androidin ja Applen
ulkopuolella puhua. Markkinat ovat niin polarisoituneet, ettd jos omalle sovelluk-
selleen haluaa kayttéjia on valittava Android tai i0S. Toisaalta pienimmat toimi-
jat saattavat valita omat julkaisualustat omien mieltymystensé perusteella, kiinnit-
tdmattd huomiota asiakasmaariin tai taloudelliseen hyotyyn. Suomessa uutta No-
kiaa Microsoftin kayttojarjestelmalla on myyty ihan kohtuullisesti, mutta kuten jo
mainitsin, ala ei tunne maakohtaisia rajoitteita. Tosiasia on kuitenkin se, ettd oman
sovelluksen haluaa todenndkdisesti jakaa vahintdan tuttavilleen, ja talléin on to-

denndkdisintd, ettd myos tuttavilta I0ytyy Android tai i0OS -pohjainen puhelin.

Googlen ja Applen strategiat eroavat tosistaan paljon. Kilpailijoista Google luot-
taa enemman vapaaseen ymparistoon sekd lanseerauksen helppouteen ja edulli-

suuteen. Tama tuo sovellustarjontaan laaduttomia tuotteita, mutta toisaalta myos
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nerokkaita oivalluksia. VVapaata ympéristoa arvostavat hakeutuvat Googlen leiriin.
Googlen politiikka on siis “rikastuttaa” Androidin sovellustarjontaa kdyttden ty0-
kaluna vapautta. Apple taas pyrkii tekemaan sovellustarjonnastaan laadukkaan
kontrolloimalla julkaistavaa sisaltod tarkasti. Applen péaéasiallisia asiakkaita ovat
puhelinten kayttajat, eivat sovelluskehittajat. Applen kéayttdjadkunta on myds mak-
suhalukkaampaa ja siksi iOS on mielyttdvampi alusta sovelluskehittéjille taloudel-
lisesta nakdkulmasta. Androidin asiakasméarat ovat suuremmat ja lanseerauspro-
sessi on vapaampi, mutta Applen 10S kayttajat ovat maksaneet jo alypuhelimis-
taan suuremman hinnan, mika korreloi hyvin edelld mainittuun maksuhalukkuu-
teen. Toisin sanottuna Androidin kanssa toimiessa péaéasee halvemmalla ja hel-
pommalla, mutta iOS tarjoaa paremmat taloudelliset mahdollisuudet. Matkapuhe-
limen merkille ei tarvitse laittaa painoa mobiilisovellusta suunniteltaessa, vaan

Kilpailu painottuu sovelluksien osalta kayttojéarjestelmiin.

Mité tulee ottaa huomioon mobiilisovellusta lanseeratessa? Oma johtopaatokseni
on, etta valinnat tulisi tehda tavoitteiden mukaan. Alan toimijat ovat erilaisia ja
ensin tulisi selvittdd millainen toimija itse on. Taman paatoksen jélkeen tyoni tar-
joaa tarpeelliset tiedot alustan valinnasta kdytannén prosesseihin. Empiirisen osan
tulokset ovat hieman ristiriitaisia, mika johtuu alan tuoreudesta ja kayttojarjestel-
mien vélisista Kilpailustrategioista. Mobiilisovellusalan tuoreus on muutenkin
tuonut hieman haasteita tyohoni. Toimijat eivat ole enda pioneeritasolla, mutta
viimeiset uudisraivaajat ovat viel&4 voimissaan. Aihetta olisi ollut huomattavasti
helpompi kasitelld, jos lukijan pohjatiedoksi voisi olettaa jonkinlaista asiaan liit-
tyvaa taustaa tai tietdmysta. Punainen lanka on kuitenkin pysynyt kohtuullisen
hyvin paakysymyksessd, vaikka aiheen perinpohjainen Idpikayminen vaatisi laa-
jempaa tyota. Tyon aikana olen itse oppinut paljon uusia asioita tutkimusproses-
sista ja tutkimukseni aiheesta. Urapolkuni on t&ll4 hetkelld taysin auki ja pystyn

toivottavasti hyddyntdmaan tytssa olevaa tietoa tulevaisuudessa.
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HAASTATTELU KYSYMYKSET

Millainen on koulutustaustasi?
Missa tyossa toimit talla hetkella?
Miten kauan olet toiminut tyossasi?

Mité erityispiirteitd mobiilisovelluksella on tuotteena?

ok w0 DD

Millaisia erityispiirteitd mobiilisovelluksia valmistavalla yritykselld on

suhteessa muiden alojen yrityksiin?

6. Millaisia hinnoitteluperusteita kaytatte?

7. Mitkd ovat mielestéasi kolme térkeintd huomioon otettavaa asiaa sovelluk-
sen julkaisemisvaiheessa?

8. Miten tdrkedd osaa promotiomateriaali nayttelee prosessissa ja millainen
on hyvé promotiomateriaali virtuaalisissa aplikaatiokaupoissa?

9. Muitka ovat suurimmat lanseerausprosessin erot eri alustojen valilla?

10. Mille kilpailijoiden kayttojarjestelmista itse tekisit mieluiten sovelluksen
ja miksi?

11. Mika alustoista on vahiten mieluisin ja miksi?

12. Mitk& ovat mielestasi tarkeimmat parannettavat seikat eri kayttojarjestel-
mien kilpailukyvyssa?

13. Kuinka helposti ohjelmat k&éantyvét alustoilta toisille?

14. Miké& on mobiilisovellusten tulevaisuus? Mihin suuntaan naet alan kehitty-

van?



