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Opinnaytetyon tavoitteena on selvittaa Yritys X Oy:lle toimivin ansaintamalli. Yritys X
on vuonna 2018 perustettu osakeyhtio, jonka tavoitteena on lanseerata palvelunsa ke-
vaan 2019 aikana markkinoille. Yritys X:n toiminnan tarkoituksena on tarjota liikunta-
palveluita alustapohjalla ja taman vuoksi opinnaytetyossa pyritaan selvittamaan paras
mahdollinen alustapohja Yritys X:n kayttoon.

Ansaintamalli pyritaan ratkaisemaan haastatteluja ja benchmarkingia kayttamalla.
Opinnaytetyon tietoperusta sisaltaa alustatalouden seka benchmarkingin teoriaa.
Haastattelut ovat potentiaalisten asiakkaiden kanssa kaytyja puolistrukturoituja haas-
tatteluja, kun taas benchmarkingin avulla opinnaytetyossa vertaillaan erilaisia alusta-
talouden toimijoita ja ansaintamalleja.

Haastattelujen analysoinnin ja benchmarkingin avulla opinnaytetyon tuloksena pysty-
taan maarittelemaan Yritys X:lle toimivin ansaintamalli seka palvelulle sopivin val-
miina tarjottava alustapohja. Lisaksi yritys saa hyodyllista tietoa palvelun markki-
noista. Opinnaytetyon tulokset tukevat Yritys X:n ennakkoarvioita sopivimmasta mah-
dollisesta alustapohjasta ja ansaintamallista, ja yrityksen tavoitteena on ottaa opin-
naytetyossa esitetyt ratkaisut kayttoon kevaan 2019 aikana.
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The purpose of this thesis is to find out the best revenue model and platform for Com-
pany X. Company X was founded in 2018 and it aims to launch its services during the
spring 2019. The purpose of Company X is to create a new platform model for its
sports-related services.

The research material is based on interviews and benchmarking. The theoretical part
of this thesis includes the theory of platform models and benchmarking. The conducted
interviews are carried out as semi-structured interviews with potential future custom-
ers, whereas benchmarking is conducted by comparing various platform model busi-
nesses and revenue models.

After analysing the interviews and conducting benchmarking, the purpose is to define
the best revenue model as well as the best platform model for Company X’s services.
The results of this thesis support Company X’s preliminary views and during the spring
2019 their purpose is to implement presented solutions.

Keywords: platform business, revenue model, platform model
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1 Johdanto

Opinnaytetyon tarkeimpana tavoitteena on selvittaa Yritys X:lle sopiva ansaintamalli
eri vaihtoehdoista. Toisena tavoitteena opinnaytetyossa on ratkaista valmiiden alusta-
pohjien tarjoajista sopivin kumppani Yritys X:lle. Lisaksi haastattelujen avulla selvite-
taan Yritys X:n mahdollisten asiakkaiden tarve palvelulle. Yritys X:n tarkoituksena on
luoda oma alustatalouden alusta, jolla toimia. Taman takia opinnaytetyon alussa pe-
rehdyn tarkemmin alustatalouteen ja sen erityispiirteisiin, jonka jalkeen siirryn tutki-

maan erilaisia ansaintamalleja seka niiden hyotyja ja haittoja.

Yritys X on perustettu syksylla 2018, ja tarkoituksena on, etta yrityksen toiminta saa-
daan kevaan 2019 aikana kunnolla kayntiin. Taman vuoksi opinnaytetyo on erittain
ajankohtainen. Yritys X:n tarkoituksena on luoda liikuntavuoroille ja liikuntapaikoille
oma varausalusta. Yritys X:n tavoitteena on helpottaa ihmisten liikuntavuorojen va-
rausprosessia, ja helpottaa eri lilkkuntapaikkojen vertailua keskenaan. Palvelun tarkoi-
tuksena on helpottaa niin yksityishenkiloiden kuin yritystenkin toimintaa. Liikuntapai-
koille Yritys X tarjoaa uuden alustan, jolla he voivat markkinoida itseaan. Yksityishen-
kiloille Yritys X tarjoaa palvelun, jonka avulla liikuntavuorojen vertailu ja varaaminen

olisi mahdollisimman helppoa.

Benchmarkingin avulla tarkoituksena on selvittaa yrityksien kayttamia ansaintamal-
leja, valinnan taustoja seka ansaintamallin sopivuutta. Sen sijaan haastattelujen ta-
voitteena on selvittaa yrityksen mahdollisten asiakkaiden tarve palvelulle. Benchmar-
kingin kohdeyritykset valikoituvat samantyylisista alustatalouden toimijoista. Lisaksi
tarkastelen valmiin alustapohjan tarjoavia yrityksia benchmarkingin avulla. Naista yri-
tyksista tarkeimpia tarkasteltavia asioita ovat palvelun sisalto, palvelun hinta seka pal-
velun kehitettavyys. Haastattelujen avulla pyritaan myos selvittamaan, mika toimin-

tatapa ja ansaintamalli olisi otokselle toimivin.

Tutkimusraportti rakentuu seuraavasti. Toisessa luvussa perehdytaan alustatalouteen
ja kolmannessa luvussa erilaisiin ansaintamalleihin. Neljas luku keskittyy tutkimusme-
netelmiin, ja luvussa kaydaan lapi haastattelujen ja benchmarkingin toteutusta. Vii-
dennessa luvussa analysoidaan haastatteluja ja kuudennessa luvussa benchmarkingin

tuloksia. Lopuksi, seitsemannessa luvussa on opinnaytetyon paatelmat ja yhteenveto.



2  Alustatalous

Alustaksi kutsutaan liiketoimintamallia, joka luo arvoa helpottamalla toimintaa kahden
tai useamman toisistaan riippuvan ryhman, yleensa kuluttajan ja tuottajan, valilla.
Tuuliaisen (2017) mukaan alustataloudella kaytannossa tarkoitetaan uutta talouden
alaa, jossa yritys tarjoaa alustansa toisten yritysten tai yksityishenkiloiden kayttoon,
ja alustan avulla toiset yritykset tai yksityishenkilot voivat myyda tuotteitaan tai pal-
veluitaan. Alustatalous mahdollistaa myos modernit globaalisti skaalautuvat innovaa-
tiot yli perinteisten toimialojen. Alustatalouden arvokkaimpia asioita ovat perinteisista
lilketoimintamalleista poiketen toimijayhteisot, ja heidan tuottamansa tuotteet ja
palvelut. Perinteisesti liiketoimintamallien toiminta perustuu omien tuotteiden ja pal-
velujen kontrolloimiseen, mutta alustat harvoin luovat tai hallitsevat itse mitaan va-
rastoja. Alustataloudessa toiminta perustuukin nimenomaan yhteyden luomiseen osta-

jan ja myyjan valille. (Tuuliainen 2017)

Alustatalouden toimijoille ehkapa tarkein asia on saada ihmiset kayttamaan alus-
taansa. Alustalle taytyy saada heti kayttajia, jotka tuottavat alustalle lisaarvoa. Evans
(2003b) kuvailee tata asiaa "muna-kana”- ongelmana. Talla ongelmalla viitataan sii-
hen, etta alusta tarvitsee heti mukaansa markkinan toisen osapuolen ollakseen toisen
osapuolen mielesta kiinnostava. Sisallon tarjoajat eivat ole kiinnostuneita alustasta,
jossa ei ole kuluttajia, ja vastaavasti taas kuluttajat eivat ole kiinnostuneita alustasta,

jossa ei ole mitaan tarjolla. (Evans 2003b, 190-200)

On tarkeaa muistaa, etta alustatalous on liiketoimintamalli, eika pelkastaan teknolo-
gia. Monet sekoittavat alustat nettisivuihin tai mobiiliapplikaatioihin, vaikka alustat
eivat ole vain osa ohjelmistoa (Moazed 2016). Jopa monet yritykset kuvailevat palve-
luitaan alustoiksi, vaikka ne ovat vain ohjelmistoja. Tama on yleista varsinkin SaaS-
palveluita tarjoavilla yrityksilla. SaaS-palveluilla tarkoitetaan verkossa sijaitsevia oh-
jelmistoa, jota yllapidetaan palveluntarjoajan toimesta. Kaytannossa kaikki valmiiden
alustapohjien tarjoajat ovat SaaS-teknologian palveluita (Pilvi 2019). Alustat ovat kui-

tenkin aina kokonaisvaltaisia liiketoimintamalleja (Moazed 2016).

Alustatalous kasvaa kovaa vauhtia, kuten alla oleva Kuvio 1 havainnollistaa. Kuviossa
on nahtavissa alustatalouden yritysten maara S&P 500 -indeksissa viimeisen 40 vuoden
ajalta. S&P 500 kuvastaa markkina-arvoltaan 500 suurinta yritysta Yhdysvalloissa. Ku-

ten kuviosta voidaan tulkita, alustatalouden kasvu on ollut hurjassa nousussa 2000-



luvulla, ja nykytrendin jatkuessa alustatalouden yrityksien arvo on vuoteen 2020 men-

nessa jopa 5 prosenttia kaikista S&P 500 -indeksin yrityksista. (Moazed 2016)

a

1975 1980 1985 1990 1995 2000 2005 2010 2015 2020

Kuvio 1: Alustatalouden toimijat S&P 500 -indeksissa viimeisen 40 vuoden ajalta
(Moazed 2016)

Alustatalous ei ole kuitenkaan kovin uusi keksinto, vaikka niin voisi kuvitella. Histori-
allisena esimerkkina alustataloudesta toimii hyvin keskiaikainen tori, jossa kaupunki
loi paikan markkinoille, kerasi vuokraa ja loi saannot toiminnalle. Torin tarkoituksena
oli houkutella mahdollisimman paljon asiakkaita paikalle. Nykyiset alustat toimivat
taysin samoilla periaatteilla torien kanssa. (Still ym. 2017, 2-3) Taman paivan tekniikan
ansiosta harva alustatalouden toimija tarvitsee enaa fyysisia toimitiloja torien tapaan.

Kaupankaynti tapahtuu verkossa, ja kaupat ovat auki 24 tuntia vuorokaudessa.

3 Ansaintamallit

Alustatalouden ansaintamalleja on olemassa useita erilaisia. Kaytannossa alustantar-
joajalla on kolme eri vaihtoehtoa ansaitsemiseen. Alustantarjoaja voi veloittaa palve-
lun tuottajia alustalle paasysta, veloittaa alustalla tapahtuvista transaktioista tai ve-
loittaa kuluttajia paasysta alustalle. Kaytetyimpia malleja ovat kiintea kuukausimaksu
alustalle paasysta tuottajille, provisiomaksu jokaisesta alustan kautta tehdysta
transaktiosta, ja naiden kahden yhdistelma. Harva alustatalouden toimija veloittaa ku-

luttajia suoraan paasysta alustalle, silla se saattaa karsia paljon kayttajia pois. Monet



alustat saavat huomattavia lisatuloja myos mainoksista, mutta ainoana ansaintamal-

lina se ei ole kuitenkaan kovin yleinen. (Parker ym., 2016, 123-124)

Kayttajamaaran suuruus ei viela maarita alustan arvoa, jos alustantarjoaja ei pysty
ottamaan osaansa alustalla syntyvasta arvosta. Valitun ansaintamallin tulee kannustaa
positiivisiin interaktioihin tarjoajan ja kayttajien valilla. Alusta voi jopa tarjota esi-
merkiksi jotain ilmaiseksi, mutta vaatia maksua jostain toisesta toiminnosta pakottaen
osapuolet maksamaan, jolloin arvoa syntyy myos alustantarjoajalle. Alustantarjoaja
voi myos harkita freemium-mallia, jossa ilmainen alusta houkuttelee paljon kayttajia,
jotka myohemmin siirtyvat maksullisten palveluiden kayttajiksi. (Parker ym. 2016,
115-122.) Kumarin (2014) mukaan freemium-mallien kaytto ymmarretaan kuitenkin

usein vaarin, ja yritykset ovat kokeneet ongelmia kayton yhteydessa.

Ansaintamallin valinta on alustatalouden toimijoille kriittinen vaihe. Vaaran ansainta-
mallin valinta voi johtaa jopa koko yrityksen epaonnistumiseen. Ansaintamallia vali-
tessa tulee tarkkaan miettia mista yrityksen asiakkaat ovat valmiita maksamaan, ja

minkalaisia summia he ovat valmiita maksamaan (Parker ym. 2016, 123-124).

Ansaintamallin lisaksi myos hinnoittelustrategian rooli on alustatalouden toimijoille
keskeinen. Hinnoittelustrategian onnistuessa taydellisesti yritys maksimoi omat tuot-
tonsa. Jos taas hinnoittelustrategia epaonnistuu, tuotot jaavat pieniksi ja pahimmassa

tapauksessa yritys voi menna jopa konkurssiin. (Evans 2003a, 331-345)

3.1 Provisio transaktioista

Alustatalouden toimijoilla voi olla kaytossaan erilaisia provisiomaksuja. Provisio voi
olla kiintea veloitus, esimerkiksi 10 euroa per transaktio, tai vaihtoehtoisesti provisio
voi olla tietty prosenttiosuus transaktion hinnasta. Provisiomaksu on alustataloudessa
kaikkein suosituin toimintamalli. Suurista alustatalouden toimijoista esimerkiksi Ama-
zon, Airbnb ja Alibaba kayttavat ainakin osittain provisioveloitusta (WC Marketplace
2018).

Provision ehdoton etu asiakkaille on se, etta he maksavat provision vain toteutuneista
kaupoista. Jos he eivat saa myytya mitaan, heidan ei myoskaan tarvitse maksaa mi-
taan. Haasteena provisiomaksussa kuitenkin on maaritella oikea provision suuruus.
Liian suuri provisio karkottaa myyjat, mutta liian pienella provisiolla omat tulot taas
jaavat helposti matalaksi. Yleisin provision suuruus alustoilla on kiintea 10 prosenttia
kauppahinnasta (WC Marketplace 2018).
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3.2 Paasymaksu alustalle

Yksi mahdollisista ansaintatavoista on veloittaa tuottajilta kiintea paasymaksu alus-
talle. Tyypillisimmin maksu veloitetaan kuukausittain. Kuukausimaksun maksettuaan
myyjilta ei kuitenkaan veloiteta erikseen jokaisesta maksutapahtumasta, vaan he pi-
tavat itsellaan kaikki asiakkailta saamansa tulot. Kuukausimaksua ansaintamallina
kayttaa muun muassa verkkokauppa Amazon, joka on erikoistunut vahittaismyyntiin.
Amazonin kautta myyjat voivat kiintean kuukausimaksun maksettuaan myyda niin pal-
jon tuotteita kuin haluavat veloituksetta. Kiintea kuukausimaksu kannustaa tuottajia
myymaan tuotteita tai palveluita paljon, silla mita enemman myyt, sita vahemman

palvelu sinulle maksaa per transaktio. (WC Marketplace 2018)

3.3 Mainostuloihin perustuva ansaintamalli

Yrityksilla on kaytossa erilaisia mainostuloihin perustuvia ansaintamalleja. Yleisin mai-
nontatapa verkossa tunnetaan nimella Cost Per Mille (CPM) tai vaihtoehtoisesti Cost
Per Thousand (CPT). Nama termit tarkoittavat useimmiten samaa asiaa. Termin tar-
koituksena on, etta verkkomainostajat maksavat mainoksensa nakyvyydesta, ja naky-
vyys lasketaan aina tuhansittain, josta myos nimitys (mille = tuhat) on peraisin. Mai-
nostaja siis maksaa kiintean maksun jokaista tuhatta mainoksen nahnytta kohtaan. Sen
sijaan Cost Per Action (CPA) -mainonnassa mainostaja maksaa vain toteutuneista te-
oista tai kaupoista (Action) sopimuksen mukaisesti, eika pelkastaan mainoksen naky-
minen verkkosivustolla ole riittavaa. Cost Per Sale (CPS) mainonnassa mainostaja mak-
saa vai toteutuneista kaupoista. CPS mainonnassa pelkka mainoksen klikkaaminen
(CPA) eiriita, vaan ainoastaan kauppoihin johtavista teoista on tarkoituksena suorittaa
maksu. (Kenton 2018)

Vaikka mainostuloista monet alustatalouden toimijat saavat huomattavia lisatuloja,
varsinaisesti ainoana ansaintamallina se ei ole kovin yleinen. Jotta mainostuloista voisi
saada merkittavia tuloja, sivustolla taytyy olla huomattavan paljon kavijoita. Taman
takia ei ole realistista olettaa, etta yrityksen alkuvaiheissa mainostuloilla tienaisi hy-

vin.

3.4 Paasymaksu & provisio transaktioista

On myos mahdollista yhdistaa seka paasymaksun alustalle etta provision transaktioista,
jolloin yleensa maltillisen kuukausimaksun lisaksi jokaisesta myyntitapahtumasta peri-
taan tuottajalta provisio-osuus. Tama malli on kaytossa muun muassa suomalaisella

Timmalla. Timma on varauspalvelu, joka on erikoistunut kampaamo- ja kauneusalaan.
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Timma veloittaa kiintean 15 euron kuukausimaksun lisaksi kayttajaltaan 10 prosenttia

jokaisesta Timman kautta tapahtuneesta myynnista (Timma 2019).

Paasymaksun ja provision yhdistelmaa kaytettaessa tulee hinnat pitaa erittain maltil-
lisina, jotta tuottajia ei karkoteta pois (Parker ym. 2016, 123-124). Kuitenkin paasy-
maksun & provision yhdistelma voi olla erittain tuottoisa alustantarjoajalle ja samalla
kannattava myos tuottajille (WC Marketplace 2018).

4  Tutkimusmenetelmat & toteutus

Opinnaytetyossa kaytetaan tutkimusmenetelmina haastatteluja ja benchmarkingia.
Haastatteluilla pyritaan saamaan seka laadullista etta maarallista tietoa palvelun tar-
peellisuudesta. Haastattelut valikoituvat tutkimusmenetelmaksi myos niiden tarjoa-
man myyntimahdollisuuden takia. Haastattelut olivat hyva keino kertoa tarjotusta pal-
velusta Yritys X:n mahdollisille asiakkaille. Lisaksi benchmarkingin avulla pyritaan sel-
vittamaan, alustatalouden toimijoita vertailemalla, toimivia ratkaisuja Yritys X:lle.
Tassa luvussa esittelen tarkemmin naita tutkimusmenetelmia seka mahdollisia puut-

teita, jotka voivat esiintya tutkimuksessa.

4.1 Haastattelut

Tutkimus toteutettiin haastattelujen avulla. Haastatteluilla pyrittiin saamaan tietoa
haastattelukohteista ja naiden toimintatavoista. Haastattelukohteiksi valikoitui poten-
tiaalisia asiakkaita, eli liikuntapaikkoja, ja tavoitteena oli selvittaa naiden yritysten
tarve Yritys X:n palvelulle. Tutkimuksen tarkoituksena oli tarkastella kattavasti eri la-
jien litkuntapaikkoja ympari Suomea. Liikuntapaikoista haastateltavana oli tennishal-
leja, keilahalleja, jalkapallohalli, seka monitoimihalli, ja talla pyrittiin myos selvitta-

maan lajikohtaisia eroavaisuuksia palvelumme toimivuuden kannalta.

Haastatteluja tehtiin yhteensa seitseman kappaletta. Aineiston keruu, eli haastattelut,
toteutettiin huolellisen aiheeseen perehtymisen jalkeen. Ennen haastatteluja pereh-
dyttiin haastateltavan yrityksen toimintaan, jotta haastattelu sujuisi jouheasti. Haas-
tattelut toteutettiin puolistrukturoituina haastatteluina. Haastatteluissa kysymykset
(Liite 1) olivat ennalta paatettyja, mutta haastattelujen sisalla kysymysjarjestysta ja
kysymysten sanamuotoja voitiin vaihdella. Ennakkoon paatettyjen kysymysten lisaksi
haastatteluissa kysyttiin erilaisia tarkentavia lisakysymyksia haastatteluista riippuen.

Haastattelut eivat olleet sanatarkasti maariteltyja ennakkoon. Osittain jarjestelty
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haastattelu sijoittuu formaaliudessaan lomakehaastattelun ja teemahaastattelun va-
lille, jolloin kyseessa on puolistrukturoitu haastattelu (Hirsijarvi & Hurme 2001). Haas-
tattelujen kesto vaihteli noin 5 minuutista 10 minuuttiin, ja haastattelut nauhoitettiin
haastateltavien suostumuksesta. Osa haastatteluista suoritettiin kasvokkain ja osa pu-
helinhaastatteluna. Nauhoittamisen avulla haastattelut kulkivat luontevasti, koska
muistiinpanoja ei tarvinnut haastatteluhetkella kirjoittaa. Talloin keskustelusta tuli
sujuvaa. Muistiinpanojen kirjoittamiseen keskittymalla haastatteluista olisi mahdolli-
sesti menetetty monia haastatteluille tarkeita asioita, kuten haastateltavan aanenpai-
neet, haastattelun sisaiset tauot ja johdattelut (Hirsjarvi & Hurme 2009). Jokainen
haastattelu litteroitiin, eli haastatteluista kirjoitettiin sanasanainen puhtaaksikirjoi-
tus. Litteroinnin avulla haastattelut analysoitiin. Kattavalla haastattelurungolla ja lit-
teroinnilla haastatteluista oli tarkoitus saada laadukasta ja luotettavaa aineistoa (Hirs-
jarvi & Hurme 2009).

Hirsjarven ja Hurmeen (2009) mukaan haastattelutulosten yleistamista on harkittava
aina tarkasti. Haastattelut toteutettiin tarkoituksena nimettomina, jotta haastatelta-
vat antaisivat mahdollisimman rehellisia vastauksia. Tassa tutkimuksessa haastateltiin
seitsemaa eri kohdeyritysta, jolla pyrittiin saamaan tarpeeksi kattava kokonaiskuva.
Kuitenkaan tuloksia ei voi liikaa yleistaa, silla seitseman kohdeyritysta on suhteellisen
pieni otanta. Siita huolimatta haastatteluissa oli jo huomattavissa vastausten itsensa
toistamista, jolloin aineistoa voidaan ajatella olevan tarpeeksi (Eskola & Suoranta
1998, 63). Haasteena puolistrukturoidussa haastatteluissa on usein liian suuri maara
tietoa, haastattelussa voi helposti saada myos turhaa tietoa (Hirsjarvi & Hurme 2009),

joka voi vaikeuttaa tutkimuksen tekoa.

4.2 Benchmarking

Benchmarking, eli vertailututkimus, on prosessi, jolla voidaan vertailla yrityksen tuot-
teiden tai palveluiden toimintaa suhteessa toiseen yritykseen. Benchmarking sopii hy-
vin tutkimusmenetelmaksi tahan opinnaytetyohon, silla sen avulla on tehokasta ver-
tailla ja tutkia muiden yritysten toimintamalleja seka niiden hyvia ja huonoja puolia.
Benchmarkingin tavoitteena onkin loytaa yritykselle parannusmahdollisuuksia ja kehi-
tysideoita (Tuominen 2016, 8-9). Usein benchmarkingin kohteena on samalla alalla toi-
miva menestyksellinen yritys, jonka toiminnasta pyritaan poimimaan oman yrityksen
toimintaan asioita. Tuomisen (2016) mukaan benchmarkingia voi kuitenkin tehda myos
taysin eri alalla toimivien yritysten suhteen, ja naista voi loytaakin hyvia ideoita oman

yrityksen toimintaan.
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Vaikka benchmarkingissa tutkitaan alan menestyksellisia yrityksia, ei se kuitenkaan ole
kopiointia, vaan pikemminkin oman toiminnan mukauttamista. Toiselta yritykselta ei
suoraan kopioida mitaan, vaan yrityksesta otetaan mallia, jonka perusteella tehdaan
asiat samankaltaisesti omalla tyylilla. Lahtokohtaisesti benchmarkingin tarkeimpana
tavoitteena voidaan pitaa omalle yritykselle parhaan toimintamallin kehittamista
(Tuominen 2016, 9-12).

Tassa tutkimuksessa benchmarkingin avulla tutkittiin erilaisia alustatalouden toimi-
joita. Benchmarkingilla pyrittiin selvittamaan alustatalouden toimijoiden erilaisten
hinnoittelumallien hyodyt ja haitat. Benchmarkingia kaytettiin myos alustatalouden
toimijoiden palveluiden ja palveluiden kaytettavyyden arvioitiin. Valmiita alustapohjia
tarjoavia yrityksia tarkasteltiin Yritys X:n nakokulmasta benchmarkingia kayttaen, ja

talla pyrittiin varmistamaan oikean alustapohjan valinta Yritys X:lle.

5 Haastatteluiden tulokset

Haastatteluiden avulla pyrittiin selvittamaan Yritys X:n palveluille toimivin ansainta-
malli. Markkinarakoa selvitettiin liikuntapaikkojen kayttoasteiden ja vakiovuorojen
maarien avulla. Lisaksi haastattelun yhteydessa esiteltiin Yritys X:n tarjoama palvelu

ja kyseltiin palvelun tarpeesta. Haastateltavat yritykset jakautuivat eri liikunta-aloille.

5.1 Liikuntapaikkojen kayttoasteet

Kayttoasteet vaihtelivat 30 prosentin ja jopa lahes 90 prosentin valilla. Keilahallien
kayttoaste oli keskimaarin noin 50 prosenttia, ja tennishalleilla kayttoaste oli huomat-
tavan korkea, jopa 80 prosenttia keskimaarin. Jalkapallohallien seka monitoimihallin
kayttoasteet vaihtelivat 35 prosentin ja 75 prosentin valilla, eli hajonta oli melko
suurta. Kayttoasteet vaihtelivat myos sesonkien mukaan huomattavasti. Keilahalleissa
sesonkiaikana kayttoaste on noin 25 prosenttia korkeampi kuin hiljaisena aikana. Kuvio

2 osoittaa jokaisen liikuntapaikan keskimaaraisen kayttoasteen.
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Kuvio 2: Liikuntapaikkojen kayttoasteet

Yhdenkaan liikuntapaikan kayttoaste ei ollut kuitenkaan 100 prosenttia, joten jokai-
sella liikkuntapaikalla on talla hetkella kayttamattomia vuoroja. Tama on positiivinen
huomio, silla 100 prosentin kayttoaste sulkisi todennakoisesti heti pois Yritys X:n tar-

joaman palvelun tarpeen.

Vakiovuorojen maara vaihteli eri lilkuntapaikkojen valilla suuresti, kuten Kuvio 3 osoit-
taa. Alhaisimmat vakivuoromaarat olivat keilahalleissa, joissa vakiovuorojen osuus kai-
kista vuoroista oli vain 10-20 prosenttia. Jaahallissa vakiovuorojen osuus kaikista vuo-
roista oli lahes 100 prosenttia. Muissa halleissa vakiovuorojen osuus vaihteli 40 prosen-
tin ja 70 prosentin valilla. Liikuntapaikoille, joissa vakivuorojen maara on korkea, Yri-
tys X voi tarjota palvelua myos vuorojen jalleenmyymiseen.

Vakiovuorojen osuus kaikista vuoroista
100 %
90%
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60 %
50 %
40%
30%
20%

10% I
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Kuvio 3: Liikuntapaikkojen vakiovuorojen osuus kaikista vuoroista
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5.2 Palvelun tarve

Haastatteluissa avattiin seikkaperaisesti Yritys X:n tarjoama palvelu. Haastateltaville
kerrottiin milloin ja miten palvelun on tarkoitus olla toiminnassa. Valtaosa haastatel-
tavista koki Yritys X:n tarjoaman palvelun hyodylliseksi, ja vain yksi haastateltavista
ilmoitti heti, etta ei koe tarvetta kyseiselle palvelulle, kuten Kuvio 4 osoittaa. Loput
kuusi haastateltavaa kokivat palvelumme mahdollisesti tai varmasti kokeilemisen ar-

voiseksi.

Palvelun tarve

= Kylla =Ei =Mahdollisesti

Kuvio 4: Haastateltavien liikuntapaikkojen palvelun tarve

5.3 Hinnoittelumalli

Haastattelujen yhteydessa kyseltiin myos mieltymyksia mahdollisista hinnoittelumal-
leista. Hinnoittelumalleista haastatteluissa esiteltiin kiintea kuukausimaksu, kiintea

provisiomaksu jokaisesta transaktiosta ja naiden kahden yhdistelma.

Hinnoittelumalleista selkeasti eniten kannatusta sai provisiomaksu jokaisesta transak-
tiosta. Lahes kaikki karsastivat ajatusta kiinteasta kuukausimaksusta ilman takuita li-
satuloista. Luonnollisesti kaikki haastateltavat halusivat itselleen edullisimman vaih-
toehdon hinnoittelumalleista, ja kaksi haastateltavista harkitsivat kiintean kuukausi-
maksun sopivuutta, jos vuoroja saakin myytya useita kuukaudessa. Kuitenkin lahtokoh-
taisesti kaikki haastateltavat olisivat aluksi kiinnostuneita kiinteaan provisioon perus-
tuvasta hinnoittelumallista. Muutamat haastateltavat perustelivat provisiomaksun
etuja muun muassa silla, etta sen avulla nakee ilmaiseksi, onko palvelulle kayttoa.
Provisiomaksu mahdollistaisikin palvelun kokeilun matalalla kynnyksella.
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5.4 Yhteenveto haastatteluista

Haastatteluissa nousi esiin monia Yritys X:n palvelun laatuun liittyvia kysymyksia. Moni
haastateltavista mainitsi palvelun laadun ja toimivuuden tarkeyden, jotta palvelusta
muodostuisi suosittu asiakkaiden keskuudessa. Myos hinnoittelu nosti esiin useita kysy-
myksia, kuten esimerkiksi mika olisi kiintean provisiomaksun suuruus ja mihin se pe-

rustuisi.

Haastatteluissa pystyi huomaamaan hyvin sen, etta Yritys X:n palvelu sai todella posi-
tiivisen vastaanoton kaikilta. Yrityksen ideaa pidettiin todella hyvana, ja haastatelta-

vista muutama ihmettelikin, miten tata ideaa ei ole aikaisemmin keksitty.

Yhtena johtopaatoksena haastatteluista pystyi toteamaan sen, etta kaikki haastatelta-
vista pitivat tarkeana sita, etta alustalle saadaan heti paljon sisallon tuottajia seka
kayttajia. Yksi tarkeimmista asioista tahan liittyen on kustannusten pitaminen maltil-
lisina. Moni uskoi palvelun mahdolliseen nopeaan kasvuun. Kaiken kaikkiaan haastat-
teluista jai hyvin positiivinen kuva markkinoista, ja haastattelut vahvistivat Yritys X:n

tarjoamalle palvelulle olevan edelleen kysyntaa.

6 Benchmarkingin tulokset

Benchmarkingin tarkeimpana tavoitteena on selvittaa ja vertailla eri yritysten ansain-
tamallia. Tutkimuksessa tarkastellaan sivustojen kaytettavyytta, ulkoasua seka mak-
sutapahtuman toimivuutta. Alustapohjia vertaillessa suurin mielenkiinto kohdistuu

pohjien hinnoittelumalliin seka tuotteen laatuun ja kaytettavyyteen.

Tassa opinnaytetyossa tarkastellaan ensiksi valmiita alustapohjia tarjoavia yrityksia,
Sharetribea seka Arcadieria, ja sen jalkeen tutkitaan muita alustatalouden toimijoita
Suomesta ja ulkomailta. Muista toimijoista valittiin Timma, Venuu, Playven seka Ama-
zon tarkasteluun. Alustatalouden toimijoista Timma, Venuu ja Playven ovat kohtalai-
sen samanlaisia idealtaan kuin Yritys X. Amazon taas on kansainvalisesti suurin alusta-

talouden yritys.

6.1 Alustapohjien benchmarking

Valmiit alustapohjat ovat helpoin tapa yritykselle luoda oma alusta. Alustapohjien
kaytto ei vaadi juuri minkaanlaisia koodaustaitoja. Alustapohjia tarjoavat useat eri

yritykset, joista tassa opinnaytetyossa tutustutaan Sharetribeen seka Arcadieriin.
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Sharetribe ja Arcadier ovat kilpailevia ohjelmistoyrityksia, jotka tarjoavat valmista
alustapohjaa kuluttajien kayttoon. Alustapohjien veloitus on yleensa kiintea kuukausi-
maksu seka joskus myos provisio-osuus myynnista. Sharetriben ja Arcadierin lisaksi
alustapohjien tarjoajia on olemassa useita muitakin, mutta Sharetribe ja Arcadier va-
likoituivat tahan opinnaytetyohon benchmarkingin kohteeksi Yritys X:n pyynnosta. Ar-
cadier on alan markkinajohtaja, ja siksi sita on hyva tutkia tarkemmin. Sharetribe sen
sijaan valikoitui benchmarkingin kohteeksi, koska se on suomalainen yritys, joka on

kasvanut viime vuosina nopeasti.

6.1.1 Arcadier

Arcadier on verkkomarkkinapaikkojen SaaS-teknologian johtava toimija. Arcadier tar-
joaa valmista alustapohjaa 34 dollarin lahtokuukausihintaan. Peruspaketteja on nelja
erilaista, ja niiden kuukausihinnat liikkuvat 34 ja 340 dollarin valilla. Mita kalliimpi
paketti, luonnollisesti sita enemman se tarjoaa erilaisia palveluita ja toimintoja. Pa-
rasta hinta-laatusuhdetta Arcadier mainostaa tarjoavansa 68 dollarin ”peruspaketil-
laan.” Arcadier tarjoaa myos 30 paivan ilmaisen kokeilujakson, joka ei vaadi sitoutu-
mista. (Arcadier 2019)

Arcadier tayttaa lupauksensa helposta ja nopeasta kayttoonotosta. Vain muutamassa
minuutissa Arcadier:in kautta saa oman palvelunsa toimintaan, ja taysin ilman koo-
daustaitoja. Seuraavaksi esiteltavaan Sharetribeeen verrattuna Arcadierin tarjoamat
palvelut eivat kutenkaan ole aivan yhta kattavia. Jos Yritys X haluaa kasvaa, niin Sha-
retribe tarjoaa kattavamman palvelun ja enemman toimintoja menestyville ja kasva-

ville yrityksille, kuin Arcadier.

6.1.2 Sharetribe

Sharetribe on suomalainen ohjelmistoyritys, joka on perustettu vuonna 2011. Vuonna
2017 Sharetriben liikevaihto oli 0,7 miljoonaa euroa (Tekniikkatalous 2018). Sharetribe
myy teknologiaa, jonka avulla yrityksen mukaan kuka tahansa voi perustaa oman Air-
bnb:n tai Uberin paivassa. Kuten Moazed (2016) totesi, alustatalous ei ole pelkkaa tek-

nologiaa, vaan liiketoimintamalli, jonka Sharetriben avulla yritys voi toteuttaa.

Sharetriben palveluita ovat Sharetribe Go ja Sharetribe Flex. Go on naista palveluista
pelkistetympi, ja sen hinnat vaihtelevat palvelun tason ja monipuolisuuden mukaan 79

dollarin ja 239 dollarin kuukausimaksun valilla, kuten Kuvio 5 havainnollistaa. Go on
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Sharetriben mukaan helpoin tapa luoda online markkinapaikka nopeasti ja jopa ilman
minkaanlaisia teknisia taitoja. (Sharetribe 2019)

Hobby Pro Growth Scale

79.. 119 *159. %239,

Billed every 6 months Billed every 6 months Billed every 6 months Billed every 6 months

Up to 100 users Up to 1,000 users Up to 10,000 users Up to 100,000 users

Use your own domain Use your own domain Use your own domain

Use your own outgoing email address Use your own outgoing email address Use your own outgoing email address
Remove all Sharetribe branding Remove all Sharetribe branding Remove all Sharetribe branding
Customize the footer Customize the footer Customize the footer
Unlimited traffic, listings & images Unlimited traffic, listings & images Unlimited traffic, listings & images Unlimited traffic, listings & images
Unlimited transactions® Unlimited transactions® Unlimited transactions® Unlimited transactions®

Support 7 days a week Support 7 days a week Support 7 days a week Support 7 days a week

Kuvio 5: Sharetribe Go:n hinnoittelu (Sharetribe pricing 2019)

Sharetribe Go on hyva tapa testata omaa tuotettaan tai palveluaan luomalla MVP-to-
teutuksen (Minimum viable product) eli minimaalisen version tuotteesta, jolla pysty-
taan testaamaan sen toimivuutta seka keraamaan palautetta ja rahaa. MVP-toteutuk-
sella on helppoa testata markkinoita aarimmaisen nopeasti, pienella tyolla ja maltilli-
silla kustannuksilla. (Haapahovi 2017)

Sharetribe Flex on huomattavasti Go:ta monipuolisempi, mutta kuitenkin Sharetriben
mukaan Flex:n avulla oman alustan saa luotua jopa 5-10 prosenttia edullisemmin ja
nopeammin kuin koodaamalla kokonaan alusta asti. Sharetribe Flex:ssa hinnat lahte-
vat 329 dollarista kuukaudessa ylospain. Flex:ssa myos 30 000 dollarin ylittavasta kuu-
kausimyynnista Sharetribe veloittaa 1 prosentin provision. (Sharetribe Flex 2019)

Sharetribe osoittautuu nopealla tutustumisella varsin kayttokelpoiseksi palveluksi. Var-
sinkin Go on todella yksinkertainen ja helppokayttdinen. Oman palvelun saa Sharetri-
ben avulla kayttoon todellakin erittain nopeasti, eika se vaadi minkaanlaisia koodaus-
taitoja. Sharetriben ollessa suomalainen yritys, myos asiakaspalvelua saa suomenkie-
lella, mika helpottaa myos yrityksen toimimista varsinkin alussa. Myos Yritys X:n toi-
mitusjohtajan mukaan Sharetribe on erittain kaytannollinen ratkaisu, jolla MVP-toteu-

tuksen saa luotua helposti. Oman alustan koodaamiseen verrattuna Sharetriben avulla
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Yritys X paasee huomattavasti nopeammin ja pienemmalla panostuksella testaamaan

litkeideaansa.

6.2 Muiden alustatalouden toimijoiden benchmarking

Muista alustatalouden toimijoista benchmarkingin avulla vertaillaan Timmaa, Venuuta,
Playvenia seka Amazonia. Timma, Venuu ja Playven ovat suomalaisia yrityksia, ja koh-
talaisen samanlaisia idealtaan kuin Yritys X, kun taas Amazonin toiminta perustuu va-

hittaismyyntiin, jossa se on maailman suurin toimija.

6.2.1 Timma

Timma Oy on suomalainen nettiajanvaraus- ja kassajarjestelma. Timma on suunniteltu
etenkin kampaamo- ja kauneusyrittajille. Timma lupaa keskimaarin 400 eurolla kuu-
kaudessa lisaa asiakkaita vapaille ajoille. Timman ansaintamalli perustuu kiinteaan
kuukausimaksuun (15€/kk per kayttaja), ja provisioon, jonka se ottaa jokaisesta Tim-
man kautta tapahtuvasta maksusta. Timma veloittaa 10 prosenttia jokaisesta varauk-
sesta. (Timma 2019)

Benchmarkingissa tarkeimmiksi tarkasteltaviksi asioiksi valittiin kaytettavyys, ulkoasu
seka maksutapahtuma. Timma osoittautuu nopealla tutustumisella todella yksinker-
taiseksi, mutta kuitenkin laadukkaaksi ja monipuoliseksi kayttaa. Kuvio 6 havainnollis-
taa hyvin, milta Timman etusivu nayttaa. Nettisivujen ulkoasu on selkea, ja etusivulta
on helposti nahtavissa Timman tarjoamat palvelut. Palvelut ovat kattavia, ja niita loy-

tyy parturileikkauksesta aina hierontoihin ja jalkahoitoihin saakka.

mn (" 9 Hesinki «  Hiusten leikkaukset > Kampaamoleikkaus
i
Hiusten varjaykset >
n leikkau

alkahs

Koneajo

Timma - Ka

Ja
Permanentit
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Timma on varauspalvelu, ji yiyshoidot

a4 1

i’

Kuvio 6: Timma, etusivu (Timma 2019)
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Timmalla on sivuillaan kaytossa karttahaku, jossa palveluita voi hakea alueellisesti.
Karttahaku toimii selkeasti Google Mapsin kautta, kuten Kuvio 7 havainnollistaa. Haun
avulla pystyy helposti loytamaan itselleen lahimman palvelun. Timman kautta voi ha-
kea muun muassa seuraavaa vapaata aikaa, halvinta mahdollista aikaa tai parhaaksi
luokiteltua paikkaa. (Timma 2019)

raun —
Nahkela Kerava
Klaukkala Sipoo

Lakisto (n Hindsby
120] Ei2] no

Korpilampi

Sipoonkorven
kansallispuisto

2lskola

Munkkiranta

Kuvio 7: Timma, karttahaku (Timma 2019)

Timman sivuston kautta maksutapahtuma on myos nopea ja helppo. Ensimmaisella ker-
ralla aikaa varatessa Timmaan luodaan tili, johon tarvitsee yhteystiedot seka luotto-
kortin numeron. Veloitus lahtee automaattisesti kortilta, eika palvelun jalkeen ka-
teista tarvitse liikutella. Timmaan pystyy ensimmaisella kerralla kirjautuessa luomaan
myos tilin, jolloin seuraavalla kerralla maksutapahtuma on viela edellista kertaa nope-

ampi. (Timma 2019)

6.2.2 Venuu

Venuu on suomalainen juhla-, kokous-, sauna- ja tapahtumatilojen varauspalvelu. Ve-
nuulla on toimintaa Suomen lisaksi myos Ruotsissa, ja se on alallaan Suomen ja Ruotsin
suurin toimija. Venuulla on noin 100 000 eri kavijaa verkkosivuillaan kuukausittain, ja
kavijamaarat ovat kasvaneet jatkuvasti. Venuuta kayttaa noin 2500 eri tilantarjoajaa.
(Venuu 2019)

Venuun ansaintamalli perustuu tulospohjaisuuteen, eli Venuulla ei ole kaytossa kiin-

teita kuukausimaksuja, vaan jokaisesta varauksesta veloitetaan provisio-osuus.
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Provision lisaksi Venuulla on kaytossa aloitusmaksu, joka veloitetaan uuden kohteen

esittelya laatiessa. (Venuu 2019)

Venuun ulkoasu on selkea, ja heti etusivulta paasee hakemaan itselleen sopivaa tilaa.
Venuussa ja Timmassa on paljon samankaltaisuuksia. Molemmissa on todella selkea
karttahaku, ja palvelun kaytto on helppoa ja nopeaa. Kuvio 8 havainnollistaa Venuun

etusivua. Etusivulta paasee heti hakemaan sopivaa tilaa omaan tarpeeseen.

e

Varaa tila tapahtumallesi

Etsih vat tilat mihin tahansa yksityis- tai yr een.

e _ -

+ 2900+ tilaa v Helppo janopea + limainen varaus

Nayta kaikki tilat

Kuvio 8: Venuu, etusivu (Venuu 2019)

Erona Timmaan Venuussa ei palvelua saa heti varattua eika maksettua, vaan tilan vuok-
raajalle lahetetaan Venuun kautta kysely, johon tilan vuokraaja vastaa, ja vasta sen
jalkeen varaus vahvistetaan ja maksu suoritetaan. Venuun kautta voi siis kysya tar-
jousta, ja usein tilat saattavat antaa eri hinnan erilaisille tapahtumille ja eri ajankoh-

dille palvelusta riippuen. (Venuu 2019)

Yritys X:n toimitusjohtajan kommenttien mukaan Venuun malli, jossa varausta ei saa
heti varmistettua, ei valttamatta ole kovin kayttajaystavallinen. Ihmiset haluavat
usein heti varmuuden siita, saavatko he kyseisen palvelun varattua vai eivat. Myos
maksutapahtuman tulisi olla nopea ja selkea. Timma on naissa asioissa Venuuta selke-

asti kaytannollisempi ja nopeampi.

6.2.3 Playven

Playven toimii Yritys X:n kanssa samalla toimialalla, ja siksi Playvenia voidaan pitaa
Yritys X:n virallisena kilpailijana. Playven on suomalainen yritys, jolla on toimintaa

Suomen lisaksi myos Yhdysvalloissa, jonne Playven on panostanut selkeasti enemman
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kuin Suomeen. Suomessa Playven tarjoaa sulkapallo-, tennis- ja squashkenttia varat-
tavaksi alustansa kautta. Erona Timmaan ja Venuuhun, Playven tarjoaa yrityksille myos

varausjarjestelmaansa (SaaS) kayttoon. (Playven 2019)

Playvenilla on erilaisia paketteja, joita se tarjoaa yrityksille. Playven tarjoaa yrityk-
sille ilmaista varaus- ja aikataulutusjarjestelmaa. Ansaintamallina talloin Playvenilla
on provisioveloitus jokaisesta transaktiosta. Valmennusryhmapalvelu ja yksityistunti-
palvelu maksavat playvenin kautta 69 euroa kuukaudessa. Kaikki nama edella mainitut
palvelut saa Playvenin kautta kayttoonsa 189 euron kuukausihintaan. (Playven, palve-
lut 2019)

Timmaan ja Venuuhun verrattuna Playven ei ole kuitenkaan aivan yhta selkea ja help-
pokayttoinen. Playvenissa on hyvin paljon samankaltaisuuksia kahteen edelliseen ver-
rattuna, mutta Playvenin ulkoasu ja toiminnallisuus ei ole aivan Timman ja Venuun
tasolla. Karttahaku toimii Playvenissa hyvin, mutta esimerkiksi vapaiden aikojen ver-

tailu ei ole Timman tasolla.

6.2.4 Amazon

Amazon on yhdysvaltalainen verkkokauppa, jonka perustettiin jo vuonna 1995. Yhtion
lilkevaihto vuonna 2017 oli yli 177 miljardia dollaria. Amazonin toiminta perustuu va-
hittaismyyntiin, ja sen kautta yksityishenkilot ja yritykset voivat myyda omia tuottei-
taan, minne pain maailmaa tahansa. Amazon myy ja toimittaa yli 45 miljoonaa erilaista

tuotetta ympari maailman. (Amazon 2019)

Amazon valikoitui benchmarkingin kohteeksi puhtaasta mielenkiinnosta maailman suu-
rinta alustatalouden toimijaa kohtaan. Amazonilta Yritys X voi saada hyvia vinkkeja

esimerkiksi sivuston kaytettavyyteen ja maksutapahtumaan liittyvissa asioissa.

Amazonilla on erilaisia ansaintamalleja. Esimerkiksi yksityiset myyjat voivat valita
maksavatko he kiintean provision joka tuotteesta Amazonille vai vaihtoehtoisesti kiin-
tean kuukausimaksun, jolloin heilta ei veloiteta provisiota ollenkaan. (WC Marketplace
2018)

Amazon tarjoaa asiakkailleen myos kuljetuspalvelua, josta Amazon veloittaa erikseen
lisamaksun. Amazon eroaa muista benchmarkingin kohteista huomattavasti, silla Ama-
zonin toiminta perustuu vahittaismyyntiin, kun taas kolme edella tarkasteltua yritysta

perustavat toimintansa kaytannossa tilojen ja palveluiden valittamiseen.



23

Yritys X:n toimitusjohtajan mukaan Amazonin kaytto on helppoa, ja sivustot todella
toimivat. Amazonin kehutaan olevan edellakavija online-vahittaismyynnissa, mika na-
kyy luonnollisesti toimivina sivuina. Tuotevalikoima on erittain laaja, mutta tuotehaku
toimii siita huolimatta todella hyvin, eika ole ollenkaan monimutkaista. Maksutapah-

tumasta on myos tehty nopeaa ja vaivatonta.

6.3 Benchmarkingin yhteenveto

Alustapohjista benchmarkingin jalkeen toimivammaksi osoittautui Sharetriben tar-
joama ratkaisu. Sharetriben Go:n palvelun helppokayttoisyys yhdistettyna sen moni-
puolisuuteen valikoitui parhaaksi valinnaksi Yritys X:lle. Ratkaiseva ero Arcadieriin ver-
rattuna oli Sharetriben palvelun kattavuus, Arcadierin palvelun osoittautuessa huomat-

tavasti suppeammaksi.

Benchmarkingilla pyrittiin selvittamaan Yritys X:lle myos toimivinta ansaintamallia.
Alustatalouden toimijoita tutkimalla ja vertailemalla yksi ansaintamalli nousi selkeasti
ylitse muiden, ja se oli provisioveloitus jokaisesta transaktiosta. Tama on selkeasti
kaytetyin ja valtaosalla yrityksista myos toimivin ansaintamalli. Tasta syysta myos Yri-

tys X:lle suositellaan vahvasti provisioveloituksen kayttoonottoa palveluunsa.

Alustatalouden toimijoita benchmarkingin avulla tutkimalla saatiin myos paljon hyo-
dyllista tietoa Yritys X:n palvelua varten. Benchmarking teki selvaksi sen, etta palvelun
taytyy olla erittain kaytannollinen ja yksinkertainen, jotta sita on miellyttava kayttaa.

Tahan taytyy Yritys X:n myos palvelullaan pyrkia.

7  Yhteenveto & paatelmat

Tassa opinnaytetyossa on selvitetty Yritys X:lle toimivinta ansaintamallia benchmar-
kingin ja haastattelujen avulla. Opinnaytetyossa myoOs vertailtiin benchmarkingin
avulla alustapohjien tarjoajia, joilta pystytaan poimimaan parhaita ominaisuuksia
myos Yritys X:n palvelulle. Tutkimuksessa on selvinnyt, etta toimivin ansaintamalli Yri-
tys X:lle on veloittaa provisiomaksu jokaisesta alustalla tapahtuvasta transaktiosta.
Provisiomaksu nousi selkeasti haastattelujen ja benchmarkingin avulla toimivimmaksi
ratkaisuksi. Asiakkaiden kannalta provisiomaksun ehdoton etu on se, ettei lisakuluja
yritykselle tule, silla ainoastaan myyntitapahtumista veloitetaan prosenttiosuus. Tie-
tenkin tama hinnoittelumalli luo vaihtelua Yritys X:n myyntituloihin ja voi etenkin

aluksi muodostua ongelmaksi yrityksen alkuvaiheilla kiinteiden tulojen puuttuessa.
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Haastattelujen avulla selvisi kuitenkin se, etta Yritys X:n palvelulle on kysyntaa. Val-
taosa haastateltavista ilmoitti ainakin kokeilevansa palvelun toimivuutta. Hyvia huo-
mioita, joita haastatteluissa ilmeni, olivat muun muassa palvelun toimivuus ja kaytet-
tavyys. Palvelun tulisi olla mahdollisimman helppokayttoinen ja selkea, jotta yksityis-

henkilot kayttaisivat sita.

Alustapohjista Yritys X valitsi kayttoonsa Sharetriben. Sharetribe koettiin Yritys X:lle
kaikkein toimivimmaksi ja kustannustehokkaimmaksi ratkaisuksi, ainakin yrityksen al-
kuvaiheilla. Suurin etu valmiin alustapohjan kaytossa verrattuna oman alustan koodaa-
miseen on aika. Sharetriben alustapohjan avulla palvelun saa kayttoonsa todella nope-
asti, jopa yhdessa paivassa, kun taas koodaaminen voisi vieda viikkoja tai jopa kuukau-
sia. Testitoteutus palvelusta onkin tarkoitus toteuttaa kevaan aikana Sharetriben

avulla.

Yritys X:n on tarkoitus lanseerata palvelunsa viimeistaan kesakuussa 2019. Talla het-
kella palvelusta luodaan testitoteutusta Sharetriben avulla, ja muutaman liikuntapai-
kan kanssa on sovittu yhteisesta palvelun testausjaksosta. Taman jalkeen palvelulle
tehdaan mahdollisia muutoksia ja korjauksia, jonka jalkeen palvelu on tarkoitus lan-

seerata markkinoille kaikkien kayttoon.
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Liite 1: Haastattelukysymykset

1.

Mika on liikuntapaikkanne kayttoaste?
Kuinka suuri osa liikuntavuoroistanne on niin sanottuja ”vakiovuoroja”?
Kokisitteko Yritys X:n tarjoaman palvelun tarpeelliseksi?

Minkalainen hinnoittelumalli olisi teille sopivin? (Provisio noin 10%, kiintea

kuukausimaksu noin 30€/kk vai naiden yhdistelma noin 5% + 10€/kk)



