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Alustapohjaiset liiketoiminnat ovat tulleet jaadakseen digitalisoituvassa maail-
massa, tarjoten ainutlaatuisia mahdollisuuksia uudenlaisiin liiketoimintoihin seka
kehittdmaan perinteisia aloja. Tama opinnaytetyd tehtiin toiminnallisena tyona,
jossa keskitymme siihen, miten rakentaa ja kasvattaa alustapohjaista liiketoimin-
taa.

Halusin luoda selkeamman ja yksinkertaisen esimerkin, jolla lukija pystyy kehit-
tamaan omaa tietamysta alustapohjaisesta liiketoiminnasta seka mahdollisesti
perustamaan oman alustabisneksen. Myds tyon toimeksiantajana toimivan Kil-
pailuttajasi.fi:n nakdkulmasta halutaan tarkastella mahdollisia uusia kehityskohtia
ja toiminnan kehittamista. Nopeasti muuttuvassa digitaalisessa ymparistdssa on
tarkeaa pysya kilpailukykyisena ja vastata asiakkaiden tarpeisiin. Siksi oli olen-
naista kehittda ja kasvattaa yrityksen toimintaa. Yrityksen kehityksen kannalta oli
oikea aika miettia kayttajakokemusta, lisata markkinointipanostuksia ja etsia uu-
sia kehitysmahdollisuuksia.

Opinnaytetyon tuloksena syntyi kattava kertomus alustapohjaisen liiketoiminnan
rakentamisesta ja kehittamisesta. Kokonaisuutena opinnaytetyo tarjosi Kilpailut-
tajasi.fi:lle arvokasta tietoa ja kaytannon ideoita, joiden avulla se voi tehda me-
nestyksellista kasvua SaaS-ymparistossa. Tyo tarjosi lukijalle selkean ja informa-
tiivisen kattauksen alustaliiketoiminnan perustamiseen seka nakokulmia, joiden
avulla on mahdollista kehittaa omaa osaamistaan.
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Platform-based businesses are here to stay in the digitalizing world, offering
unique opportunities for new types of business and developing traditional indus-
tries. This thesis was conducted as a practical project, focusing on how to build
and grow a platform-based business.

The objective was to create a clearer and simpler example that the reader can
use to develop their own knowledge of platform-based business and possibly es-
tablish their own platform business. The client of this project, Kilpailuttajasi.fi,
wanted to examine potential new areas for development and improve operations.
In a rapidly changing digital environment, it is crucial stay competitive and meet-
ing the needs of customers. That is why it was essential to develop and grow the
company's operations. It was the right time for the company to consider user ex-
perience, increase marketing efforts, and explore new development opportuni-
ties.

As a result of this thesis, a comprehensive narrative on building and developing
a platform-based business was created. Overall, the thesis provided valuable in-
formation and practical ideas for Kilpailuttajasi.fi to achieve successful growth in
the SaaS-industry, The work offers readers a clear and informative overview of
building a platform business and perspectives to develops their own expertise.

Key words: platform business, entrepreneurship, Growth
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1 JOHDANTO

Viime vuosien aikana alustapohjainen liikketoiminta on noussut yhdeksi merkitta-
vimmista kasvualoista yritysmaailmassa. Tama liiketoimintamalli tarjoaa yrityk-
sille mahdollisuuden kehittaa digitaalisia alustoja, joiden avulla eri sidosryhmat
voivat kohdata ja hyotya toisistaan. Olen ollut mukana yrityksessa, joka on luonut
Kilpailuttajasi.fi -nimella toimivan alustan, ja se toimii erinomaisena esimerkkina
alustapohjaisesta liiketoiminnasta, joka on pystynyt yhdistamaan perinteiset toi-
mialat ja luomaan uudenlaisia mahdollisuuksia. Tassa opinnaytetydssa tarkastel-
laan yleisesti alustataloutta liiketoimintana ja Kilpailuttajasi.fi:n toimintaa seka tar-
jotaan kaytannon vinkkeja oman alustaliiketoiminnan luomiseen ja kasvattami-

seen.

Kilpailuttajasi.fi on yritys, joka on kehittanyt alustan, joka auttaa kuluttajia vertai-
lemaan ja kilpailuttamaan erilaisia palveluita, kuten kotisiivous, pihaty6t ja monia
muita kodinpalveluita. Alusta tuo yhteen kuluttajat ja palveluntarjoajat yhdesta

paikasta. Yrityksella on kasvuhaluja my6s muille toimialoille.

Tassa tyossa kasitellaan keskeisia vaiheita ja periaatteita liittyen alustapohjaisen
liketoiminnan rakentamiseen ja tarkastelemme Kilpailuttajasi.fi:n kehityskohtia,

joiden avulla yritys voi kasvattaa toimintaansa.

1. Mita alustatalous on?
2. Alustabisneksen rakentaminen

3. Alustabisneksen kasvattaminen

Kasittelen naita vaiheita yksityiskohtaisesti tassa opinnaytetyossa, jotta lukija saa
kokonaisvaltaisen kasityksen alustapohjaisen liiketoiminnan kasvun haasteista ja
mahdollisuuksista. Kilpailuttajasi.fi:n tarina tarjoaa inspiraatiota ja konkreettisen
esimerkin siita, miten tarpeeseen suunniteltu alustapohjainen liiketoiminta voi
palvella asiakkaita tehokkaasti ja tuottaa lisaarvoa. Tyon tarkoituksena on opet-
taa lukija alustapohjaisen liiketoiminnan saloihin ja antaa inspiraatiota omaan
alustapohjaiseen liiketoimintaan. Tyon lopputuloksena syntyy konkreettisia kehi-
tysideoita Kilpailuttajasi.fi:n toiminnan kehittamiseen seka lukijalle opas alustan
perustamiseen. Taman tyon tavoitteena on tuoda alustapohjainen liiketoiminta

lahemmas normaalia kuluttajaa ja kasvattaa Suomalaista yrittajyytta.



2 ALUSTATALOUS

2.1 Mita alustatalous on?

Alustatalous viittaa markkinaan, jossa alustat mahdollistavat suoran vuorovaiku-
tuksen eri osapuolten, kuten tuottajien ja kuluttajien, valilla. Tama synnyttaa kas-
vua kiihdyttavan verkostovaikutuksen. Esimerkkina perinteisesta alustasta voi-
daan mainita Tori, jossa tuottajien maaran kasvu ruokkii kuluttajien lisaantymista
ja painvastoin. Alustat ovat nousemassa merkittaviksi ilmidiksi erityisesti interne-
tin, ohjelmistojen ja datan vaikutuksesta, mika on kiihdyttanyt digitalisaatiota. Ta-
man seurauksena alustat, kuten Wolt, Uber ja Tori ovat vaikuttaneet huomatta-
vasti ihmisten paivittadiseen elamaan ja syvasti muokanneet yhteiskuntien toimin-
taa kohti digitaalisempaa arkea. Monille yrityksille alustat ovat olennaisia kump-
paneita, joiden varaan niin ne kuin niiden kilpailijatkin rakentavat liiketoimin-
taansa. Alustat tarjoavat yrityksille yhteiset peruspiirteet, mika samalla asettaa
uuden minimin kilpailulle. Vasta tdman minimin saavuttamisen jalkeen yritykset

voivat erottua toisistaan omilla ainutlaatuisilla ratkaisuillaan. (Karhu 2021.)

Alustat voidaan nahda eraanlaisina markkinoilla toimivina ekosysteemeina. Esi-
merkiksi Airbnb tarjoaa loma-asuntojen markkinoita niille, jotka etsivat tilapaista
majoitusta, kun taas YouTube tarjoaa markkinapaikan videoille ja niiden tekijdille,

jotka haluavat jakaa sisaltdoa ja saavuttaa yleisoa.

Toisaalta alustat voidaan tarkastella myos suunnitelmatalouksina. Airbnb asettaa
saantgja ja hintoja loma-asuntojen vuokraamiseen, esimerkiksi suositushintame-
kanismien avulla. YouTube puolestaan paattaa, mita sisaltoa jaetaan alustalla ja
kenelle se naytetaan, ja myos kayttajatietoja hyddynnetaan eri tavoin. Jopa Uber
paattaa, kuka sinut kuljettaa. Tama herattaa kysymyksen siita, onko kyseessa

todellinen vapaiden markkinoiden vapaus.

Vaikka yrityksia tai alustoja ei yleisesti nahda suunnitelmatalouksina, monet toi-

mivat kaytannodssa talla tavoin. Ihmisille tama ei nayta olevan ongelma.



Perinteisilla yrityksilla on usein rajansa, joiden yli kasvu ei enaa ole kannattavaa.
Sen sijaan alustoilla ei ole samanlaista kasvun rajaa, koska ne toimivat markki-
noina, joissa vaihdanta on joustavampaa. Samalla ne voivat toimia suunnitelma-
talouksina, tarjoten palveluita ja tuotteita, joita vapaat markkinat eivat pysty tuot-

tamaan samalla tavalla tai yhta edullisesti.

Alustojen esiinmarssi osoittaa, etta digitalisaation myota yritysten koot eivat ole
pienentyneet, vaan painvastoin. Suurimmista yrityksista on tullut alustoja, joissa

toiminta muistuttaa tarkkaan saanneltyja markkinoita. (Koponen. 2019, 30-39.)

Nykyaan alustataloudesta puhuttaessa keskiossa ovat kuluttajien tarpeet ja yh-
teistydon merkitys eri tahojen valilla. Se tarkoittaa sita, etta erilaiset palvelut ja re-
surssit, kuten vaikkapa sovellukset tai yhteistydmahdollisuudet, ovat olennaisia.
Tarkeaa on hallita naita yhteistyo- ja teknisia resursseja hyvin, jotta voitaisiin saa-
vuttaa laajempia vaikutuksia ja parempia palveluja. Lisaksi digitaaliset alustat
ovat muuttaneet perinteisia liiketoimintamalleja ja vaikuttaneet monella tavalla

esimerkiksi tydon tekemiseen ja kilpailuun eri aloilla. (Seppala ym. 2015, 4.)

Alla olevassa kuviossa havainnollistettu Digitaalisen alustatalouden idea.
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KUVIO 1. Digitaalinen alustatalous (Mukaillen Alustatalous.fi.)




Kuvaavaa on, ettda maailman suurimpiin kuuluvat yritykset ovat edelleenkin alus-
tayrityksia. Yleisesti nama yritykset ovat kovan kasvun kohteena ja rikkovat toi-
mialarajoja muita nopeammin. Kaytannossa kaikki globaalilla mittarilla menesty-
vat yritykset hyodyntavat digitaalisia alustoja. Kilpailuetua tuo dataan perustuva
arvonluonti ja uusia liiketoimintamahdollisuuksia vihrean siirtyman, digitalisaation

ja datatalouden risteyskohdassa. (Valtioneuvosto 2022.)

2.2 Alustatalouden hyodyt eri sidosryhmien nakokulmasta

Alustataloudella on monia hyotyja eri sidosryhmien nakokulmasta. Alustat voivat
nimittain tuottaa kasvavaa arvoa ymparilleen ja tuoda uusia mahdollisuuksia. Me-
nestyvan liiketoiminnan tarkeimpia asioita on arvon tuottaminen asiakkaalle ja
nykyaikaiset alustat tarjoavat uudenlaisia mahdollisuuksia arvon tuottamiselle.
Yksinkertaisimmillaan tehokas alusta yhdistaa asiakkaan seka palveluntarjoajan.
Nykyisin alustat ovat niin kehittyneita, etta yrityksilla on valtavia mahdollisuuksia
markkinan tutkimiseen, asiakkaiden tarpeen kartoittamiseen, seka yleisesti
myyntiprosessien kehittdmiseen. Tietyille yrityksille alustat saattavat toimia ai-
noina asiakashankinnan kanavina. Kuluttajan nakdkulmasta alustat saastavat ai-
kaa seka tuovat helppoutta ostamiseen ja palveluiden etsimiseen. Lahes kaikki
arjen palvelut ovat nykyisin saatavilla digitaalisten alustojen kautta ja perinteiset
palvelut ovat yhtakkia muuttuneet ja helpottuneet merkittavasti. Kuluttaja on siis
nykyisin tietoisempia ja he tekevat enemman taustatyota. Nykyajan digitaalisen
asiakaskokemuksen parantaminen voidaan tiivistaa neljaan paakohtaan: palve-
lun nopeuteen, personointiin ja kayttajaystavallisyyteen, jotka kaikki nojaavat
vahvaan teknologiaymparistoon. Vaikka naita nakokulmia on korostettu asiakas-
kokemuksen kehittamisessa jo pitkaan, digitalisaatio on vienyt nama kolme ele-

menttia aivan uudelle tasolle. (Gerdt & Eskelinen 2018, 55.)

Alustatalouden ja yhteiskunnan valilla vallitsee monimutkainen suhde. Vaikka
alustatalous onkin tuonut talouteen kasvua, se on samalla aiheuttanut myos yh-
teiskunnallisia ongelmia. Erityisesti vime aikoina on herannyt paljon keskustelua
keikkatyontekijoiden kohtelusta ja asemasta. Tama johtuu siita, etta tyoskentely
alustoilla saattaa altistaa tyontekijat hyvaksikaytolle. Lisaksi alustat voivat epa-
suorasti vaikuttaa negatiivisesti yhteiskuntaan. Esimerkiksi Airbnb on muuttanut

kaupunkien asuntomarkkinoita. Lisaksi on huomioitava, etta alustojen kasvusta



saatavat hyodyt valuvat usein suuryrityksille, mika lisaa eriarvoisuutta. (Karhu
2021.)

Yleisesti kuitenkin alustat ovat tuoneet eri sidosryhmille merkittavia mahdollisuuk-
sia ja hyotyja. Monet alustat ovatkin nykyisin jo niin tehokkaita, ettéd ne ovat muo-
vautuneet osaksi ihmisten normaalia arkea. Alustat mahdollistavat myos entista
globaalimpia liiketoimintoja ja niiden avulla monet yritykset seka tyot ovatkin kan-
sainvalisempia. Monelle perinteiselle toimialalle onkin jo tullut alustoja, jotka joko
ovat kehittdneet toimialoja eteenpain tai muuttanut toimialaa kokonaan uuden-
laiseksi. Alustapohjaiset liiketoiminnat ovat huomattavasti perinteista liiketoimin-
taa helpommin skaalattavissa kansainvaliseen markkinaan. Nykyisin moni alusta
helpottaakin eri toimijoiden paivittaista tekemista ympari maailman. Seuraavana
yksi oiva esimerkki siitd, kuinka perinteinen toimiala voi muuttua radikaalisti ja
kuinka nopeasti aluspohjainen liikketoiminta voi kansainvalistya nopeasti ja tehok-
kaasti. Tama kuva havainnollistaa alustojen maantieteelliset rajoittamattomuu-
det.

KUVA 1. Alustojen rajattomat mahdollisuudet

Wolt — Kuinka ruokailu mullisti eri sidosryhmien toiminnan
Wolt Enterprise Oy:n tarina on loistava esimerkki siita, kuinka yksinkertaisesta ja

elaman yhdesta tarkeimmasta asiasta voidaan luoda taysin uusi liiketoiminta



seka menestya silla. Ravintola-alalla oli ongelma, jonka Wolt omalla liiketoimin-
tamallillaan ratkaisi. Herrasen (2020.) kehittamassa ketteran kasvun mallissa en-
simmainen vaihe keskittyy tarkan ongelman maarittamiseen, johon tarjottu rat-
kaisu pyrkii vastaamaan. Vaikka ratkaisu tuskin ratkaisee maailman naléanhataa
tai tarjoa lopullista vastausta ilmastonmuutokseen, on rohkaisevaa huomata, etta
myos pienemmilla haasteilla on kaupallista potentiaalia maailmanlaajuisesti.
(Herranen 2018, 15.)

2015 kevaasta julki tulleen sovelluksen yksinkertainen kayttotapa vei mennes-
saan. Woltin alustan kautta asiakas voi tilata ruokansa ja maksaa sen etukateen.
Enaa ruoka tarvitsi hakea ravintolan ovelta. Tama ei kuitenkaan alustana ratkais-
sut ongelmaa ja asiakkaiden muuttunutta ostokayttaytymista. Asiakkaat tarvitsi-
vat lisda helppoutta ja taten tilaamalla jonon ohi kaytanto hylattiin ja tilalle tuotiin
uudenlainen ruoan kuljetuspalvelu. Alustaa rakennettiin koko ajan eteenpain ja
Woltista rakentui pikkuhiljaa usean sidosryhman alusta, jossa eri tekijat kohtaa-
vat. Asiakas saa ruokansa, ravintola asiakkaita, lahetti tyollistaa itsensa ja alus-
tan tarjoaja pyodrittaa liiketoimintaansa. Tassa piileekin yleisesti alustojen nerok-
kain puoli. Alustat nimittain tayttavat monien eri sidosryhmien tarpeet ja tuovat
kasvua joka sektorilla. Woltin kilpailuetu ruokatoimitusmarkkinoilla perustuu vah-
vasti heidan teknologiaansa. Yhtid korostaa erityisesti ohjelmistonsa kykya opti-
moida toimitusreitteja, mika tehostaa seka kuriirien etta ravintoloiden toimintaa.
Loppupeleissa Woltista on kasvanut yksi merkittavimpia teknologiayrityksia ja he

hallitsevat alustaa, josta on tullut monien ihmisten normi. (Valkama 2021.)

Wolt on ollut myos paljon pinnalla tyontekijoidensa vuoksi. Tai itseasiassa tar-
kemmin sanottuna ruokalahettien tyoehtojen vuoksi. Woltilla ruokalahetit toimivat

itsenaisina yrittajina ja tassa tapauksessa tata kutsutaan alustatyoksi.

Alustatyo kasitteena viittaa uudenlaiseen tydon organisointiin ja suorittamiseen,
jossa ty0 teetetaan yksittaisina tehtavina alustayhtion toimesta tai sen mahdollis-
taessa asiakkaan kontrollin. Tyo toteutetaan usein ilman perinteista tydsuhdetta,
pikemminkin yrittajatydna. Taman tiukan maaritelman tarkoituksena on erottaa
alustatyd muusta tyosta, joka voi olla alustavalitteista mutta ei valttamatta ole
alustatyota. Alustatyon erottavana tekijana on juuri tama kontrollin elementti, joka

puuttuu perinteisesta freelancer-tyosta. Vaikka freelancereilla voi olla vapauksia



valita asiakkaitaan ja hinnoitella palveluitaan, alustatyossa tama kontrolli on usein
alustan hallussa. Tama ei kuitenkaan sulje pois tarvetta parantaa freelancereiden
tydehtoja ja sosiaaliturvaa, oli ty6 sitten alustan kautta tai ei. (Mattila 2019, 18—
19.)

Keskustelu lahettien tydolosuhteista on herattanyt laajaa huomiota, ja nyt ympari
maailmaa pohditaan ruokalahettien ja muiden keikkatyolaisten asemaa uuden ta-
louden kontekstissa. Euroopan unionissa on ilmoitettu parlamentin ja neuvoston
paasseen yhteisymmarrykseen alustatalouden direktiivista, mutta sen etenemi-

nen on kuitenkin pysahtynyt jdsenmaiden vastustukseen. (Mantyla 2024.)

Alusta Ravintola Lahetti

Maksu
valitys

Kuluttaja

KUVIO 2. Wolt mullisti perinteista toimialaa

Ylla olevassa kuviossa on Woltin liikketoimintamallin tarkeimmat sidosryhmat.

Wolt on erinomainen esimerkKi siita, kuinka nerokas ja toimiva alusta voi toimia
vanhan ja perinteisen alan muuttajana. Inmiset hakevat jatkuvasti helpompia,
nopeampia ja yksinkertaisesti parempia tapoja tehda arjesta sujuvampaa. Wol-
tin tapauksessa kuitenkin hyvin liiketoimintaan sulautuva alusta on ollut avain-
asemassa. Saman asianhan voisi tehda soittamalla ravintolaan ja sanomalla
etta haluaa annoksen kotiinsa, mutta Wolt teki prosessista nopeamman, hel-

pomman ja enemman eri sidosryhmia tyollistavan.



2.3 Kilpailuttajasi.fi

Kilpailuttajasi.fi on alusta, jonka kautta kuluttajat ja yritykset voit kilpailuttaa erilai-
set kodinpalvelut ja niiden tarjoajat ilmaiseksi yhdesta paikasta ilman pitkia etsin-
toja ja useita yhteydenottoja. Palvelun kautta asiakkaalle tarjotaan mahdollisuus
Ioytaa aina tarvitsemalleen tydlle paras tarjouksen juuri omien tarpeiden mukaan
raataloityna. Tarjouspyynto lahtee kaikille mukana oleville kyseisen toimialan yri-
tyksille, jonka jalkeen he voivat antaa oman tarjouksensa palvelun kautta. Kaikki
yritykset napin painalluksella. Kilpailuttajasi.fi tarjoaa alustan, josta asiakas voi
IOoytaa etsimansa tekijat aina oman tarpeen mukaisesti ilman pitkia hakuja. Yri-
tyksella on alusta alkaen ollut tavoitteena luoda alusta, jossa asiakas ja tekija
kohtaavat. Yritys tukee liiketoimintamallinsa myota myds Suomalaista yrittajyytta.
Tarjoamalla yrityksille uudenlainen alusta, joka tuo oikeat asiakkaat kustannus-

tehokkaasti yhteen paikkaan. (Kilpailuttajasi.fi 2024.)

Kaikki alkaa tarpeesta. Otetaan esimerkiksi 45-vuotias henkild, joka ei pysty
saanndllisesti hoitamaan kotinsa siivousta. Han haluaa 16ytaa siivouspalvelun
kohtuulliseen hintaan ja paattaa kilpailuttaa palvelun. Han navigoi sivustollemme
ja siirtyy kilpailutusosioon, valiten siivouspalvelut. Siella han tayttaa lomakkeen
yksityiskohtaisilla tiedoilla tarpeistaan, jattden yhteystietonsa, kuvaillen tarvitta-
vaa palvelua, ilmoittaen ajankohdan ja mahdollisesti littden kuvan siivottavasta

tilasta.

Nain tehtyaan han lahettaa tarjouspyynnon kaikille rekisteroityneille yrityksille,
jotka tarjoavat palveluitaan alustallamme. Yritykset saavat tarkat tiedot tarpeista

ja voivat sen pohjalta antaa oman tarjouksensa.

Asiakas voi sitten tarkastella saamiaan tarjouksia ja valita itselleen sopivimman.
Kun han hyvaksyy tarjouksen, yritys saa siita ilmoituksen. Riippuen tarjouksen
luonteesta, palvelu voidaan sopia suoritettavaksi suoraan tai tarkemmin puheli-

mitse. Maksu suoritetaan ja palvelu toteutetaan valitun yrityksen kanssa.

Olemme kehittaneet yksinkertaisen ja tehokkaan alustan, joka yhdistaa palvelun-
tarjoajat ja asiakkaat. Tavoitteenamme on tarjota helppo ja tehokas ratkaisu mo-
nien ihmisten tarpeisiin seka tukea suomalaisia yrityksia tarjoamalla heille tyo-

mahdollisuuksia. (Luoma 2024.)



Maksut voivat alustoilla kulkea useilla eri tavoilla kayttajan ja palveluntarjoajan
valilla. Esimerkiksi Airbnb:n ja Uberin tapauksissa maksut valitetdan alustan

kautta, vaikka alusta ei suoraan hallitsekaan niita. (Aalto-Setala 2018, 99.)

Kilpailuttajasi.fi:n tapauksessa taas itse alustan kautta ei kulje maksuja lainkaan.
Yritys sopii hinnan asiakkaan kanssa ja perii taman sovitulla tapaa. Alusta kui-
tenkin perii osuuden maksuista ja omistaa samalla asiakassuhteen, jota se voi
hyoddyntaa esimerkiksi mainosalustana. Kilpailuttajasi.fi:n tapa on peria yrityksilta

helppo ja selkea kuukausimaksu.

Kuva Kilpailuttajasi.fi:n alustasta yrityksen nakdkulmasta havainnollistamaan yri-
tykselle luotua tehokasta ja helppoa asiakashankintatydkalua. Yritys voi valita

mita palveluita tarjoaa ja valita itselleen sopivat toimeksiannot.

B Kilpailuttajasi

Tarjouspyynndt
Etusivu l p
. . Alla néet avoimet tarjouspyynnét. Asiokkaat odottavat tarjoustasi. Muokkaa "Palvelut” sivulla mista kategoriasta haluat nahda

Tarjouspyynnot N °
tarjouksia

Tarjouksesi

Palvelut Siivouspalvelut

Omat tiedot . . N N
Sulkeutuu Paikkakunta Aihe Tarjouksia

Kirfjaudu ulos 29.06.2024 Helsink Kilpailutus 0

Admin 18.05.2024 Lempadla Kilpailutus 1
18.05.2024 Tampere Kilpailutus 0
10.05.2024 Lahti Kilpailutus
Pihatyot
Tarjouspyyntojd ei ldytynyt

KUVA 2. Esimerkki yksinkertaisesta ja tehokkaasta alustasta (Kilpailuttajasi.fi
2024.)



3 ALUSTABISNEKSEN RAKENTAMINEN

Seuraavaksi avaan alustan rakentamisen eri vaiheet Kilpailuttajasi.fi:n nakokul-

masta. Perustamis- ja rakentamisvaihe on pitkajanteista, mutta kun alusta alkaen
tekee asiat hyvin, saastdd mydhemmin huomattavasti resursseja. Alla olevaan
kuvioon on listattu alustabisneksen rakentamisen vaiheet. Nama vaiheet on

avattu kohta kohdalta seuraavaksi.

1. Ideointivaihe

2. Markkina-analyysi

3. Suunnittelu ja kehitysvaihe

4. Rakentaminen ja testaus

5. Julkaisuvaihe

6. Palaute

7. Kannattavuus ja kasvu

KUVIO 3. Alustabisneksen rakentamisen vaiheet

Ideointivaihe: Ensimmaisena tiimin/perustajan taytyisi pohtia innovatiivisia 1a-
hestymistapoja siihen markkinarakoon, johon halutaan palvelu luoda. Tassa vai-
heessa kaydaan lapi alustan mahdollisuuksia, sen tarkoituksia ja sita, miten se
voi ratkaista maksavien asiakkaiden ongelmat. Ensimmaisessa vaiheessa on tar-
keaa maaritella, kenelle alusta on suunnattu, millaista arvoa se tuottaa eri osa-

puolille ja etenkin millainen liiketoimintamalli alustasta luodaan.


http://kilpailuttajasi.fi/

Markkina-analyysi: Toinen vaihe on yksi liketoiminnan rakentamisen tarkeimpia
vaiheita. Siina tutkitaan ja syvennytdan markkinoiden tilaan. Kilpailijoiden, mark-
kinan seka kuluttajien analysointi on erittain tarkeaa ja sen tarkoituksena on sel-
vittdd markkinoiden piirteita seka selvittaa asiakkaan tarpeet ja toiveet. Usein
tassa vaiheessa hahmottuu, miten oma alusta voi parhaiten erottua ja palvella eri

sidosryhmia.

Suunnittelu- ja kehitysvaihe: Kun markkinoiden ja idean tutkimiseen on kay-
tetty tarvittava panos, kannattaa aloittaa suunnittelemaan kayttajaystavallista ja
tehokasta alustaa. Alustan tekniset vaatimukset, kayttoliittyman suunnittelu ja
kayttajakokemuksen optimointi ovat avainasemassa. Suunnitteluvaiheessa kan-
nattaa testata mahdollisimman paljon erilaisia variaatioita ja testauttaa sita esi-
merkiksi kohderyhmaan kuuluvilla henkil6illa. Suunnittelun kanssa ei pida kiireh-
tia, silla alusta alkaen kannattaa luoda tehokasta alustaa, jolla tuottaa lisdarvoa
heti.

Rakentaminen ja testaus: Rakentamisvaiheessa alustan suunnitteluvaiheen
asiat pannaan kaytantdéon ja luodaan itse alusta. Tassa vaiheessa on tarkeaa
tehda tiivista yhteistyota varmistaakseen, etta kaikki tekniset osa-alueet toimivat
mutkattomasti yhdessa. Teknisen toteutuksen eri vaiheissa on hyva testata sen
eri ominaisuuksia ja varmistua toimivuudesta. Kun alustaa koodataan, on hyva
ottaa koodit ja eri rakennuspalikat yl0s, jotta myohemmin kehitysvaiheessa alus-
taa on helpompi kehittaa. Perusteellinen testaus valmiille alustalle on luotettavuu-

den ja kaytettavyyden kannalta hyvin tarkeaa.

Julkaisuvaihe: Perusteellisen testauksen ja nettisivun rakentamisen jalkeen voi-
daan alustan ensimmainen versio julkaista markkinoille. Kasittelemme viela myo-
hemmin brandaysta, mutta julkaisuvaiheessa laajan ja toimivan markkinointikam-
panjan teko on isossa osassa. Alustaliiketoiminnassa hyvin usein iso tunnettuus
ja alusta alkaen kayttajien keraaminen auttaa paljon alkuun paasemisessa. Myos
alustan isot kayttajamaarat tuovat mahdolliset epatoimivuudet esiin ja kaytosta

pystytaan heti keradmaan dataa kehitysta varten.

Palaute: Alustan julkaisu ei ole tyon loppu, vaan ennen kaikkea alku pitkajantei-
selle kehitystyodlle. Yrityksen tulee kerata palautetta kayttajilta ja hyodyntaa sita

uusien ominaisuuksien kehittamiseen ja alustan parantamiseen niin teknisesti,



kuin visuaalisestikin. Myynnin ja markkinoinnin nakokulmasta tulisi myos miettia

sen kayttajamaaran ja liikkevaihdon kasvua.

Kannattavuus ja kasvu: Kuten kaikessa liiketoiminnassa, tulisi myds alustapoh-
jaisen liiketoiminnan osalta saavuttaa kannattavuutta ja kasvua. Kun alusta on
valmis, keskitytaan kasvattamaan alustan toimintaa ja nain ollen lisata asiakas-
maaria seka hoitamaan taloutta. Myds markkinoiden jatkuva analysointi ja muut-
tuvat trendit tulee ottaa huomioon. Nykypaivana alustabisneksessa on tarkeaa

olla kettera ja reagoida nopeisiin muutoksiin.

3.1 Liiketoimintasuunnitelma / Business Model Canvas

Yrityksen liiketoimintasuunnitelma on olennainen osa yrityksen tai uuden liiketoi-
mintaidean perustamista, joka esittelee liikeidean ja sen kaytannon toteutuksen
seka yrityksen osaamisen, asiakkaat, kilpailutilanteen ja riskit. Se auttaa tunnis-
tamaan ja korjaamaan mahdolliset puutteet, ohjaa paatdksentekoa ja antaa ko-
konaiskuvan yrityksesta sidosryhmille. Erityisesti rahoituksen hakemisessa suun-
nitelma on tarkea, ja sita tarvitaan myos yrityksen kehittamisessa. Sen saannol-
linen paivittaminen varmistaa, etta se on ajan tasalla ja hyddyllinen yrityksen tar-
peisiin. (Suomi.fi 2019.)

Hyvaa liiketoimintasuunnitelmaa varten parhaita tydkaluja on Business Model
Canvas, lyhyemmin BMC, joka on graafinen ja helppokayttéinen apuvaline liike-
toimintasuunnitelman tekoon. Se iimenee usein taulukkomuodossa, joka tiivistaa

liikketoimintasuunnitelman olennaisimmat avainsanat eri liikketoiminta-alueilta.

Tama visuaalinen apuvaline toimii hyodyllisena tydkaluna vuorovaikutuksessa
erilaisten yhteistydkumppaneiden ja sidosryhmien kanssa, ja sita saatetaan myos
kysya pankilta lainahakemuksen yhteydessa. BMC:ta voi hydédyntda myos myo-
hemmissa yrityksen kehitysvaiheissa strategisena tyokaluna. Erityisesti startup-
ymparistdssa BMC on saavuttanut merkittdvaa suosiota. Liiketoimintasuunnitel-
man luomista ei ole suositeltavaa suorittaa yhdelta istumalta. On suotavaa sy-
ventya eri osioihin huolellisesti, kyseenalaistaa omia ajatuksiaan ja antaa tyolle
aikaa hautua vaikkapa muutaman viikon ajan ennen uudelleen lukemista, jotta

voi tarkastella kirjoitettua tekstia tuorein silmin. (Duunitori.)



Alla olevassa kuviossa esimerkki hyvasta Business Model Canvasta seka sen

oleellisimmasta ja tarkeimmasta sisallosta.

Arvolupaus Toiminnot Asiakasryhmit Asiakassuhde Kanavat

Kulurakenne Tulovirrat

wvalrr maksamaan?

= Mitkd ovat isoimmat kulut?
= Mitkd ovat kalleimmat resurssit?
= Mitkd ovat kalleimmat prosessit?

* Mika on tulovirran tyyppi?®

KUVIO 4. Business Model Canvas esimerkki (Mukaillen Strategyzer 2024)

Kilpailuttajasi.fi palvelua luodessamme teimme liiketoimintasuunnitelman Busi-
ness Model Canvas -mallilla, joka osoittautui erinomaiseksi tyokaluksi. Yritysta
perustaessa aikaa kaytettiin useita tunteja liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa ja
erityisesti ynden asian miettimisessa. Minka ongelman haluamme ratkaista? Mie-
lestamme kodinpalveluiden teettaminen oli jaanyt 1900 luvulle. Kankeita proses-
seja, vanhentuneita verkkosivuja ja ohuesti tietoa saatavasta palvelusta. Halu-
simme tuoda laadukkaita palveluita tuottavat yrittajat lahemmas normaalia kulut-
tajaa. (Luoma 2024.)

3.2 Tekniikka

Hyvan alustan rakentamiseen ei ole olemassa selkeaa tai yksittaista tapaa, mutta
niiden rakentamiseen on saatavilla mukavasti perustietoa, tyokaluja ja opetusvi-
deoita. Itse teknisen alustan luominen ja alkuun paaseminen onnistuu todenna-
koisesti useammalta. Riippuen resursseista, oppia ja tekemista voi hankkia eri

tavoin, asentamalla ja muokkaamalla avoimen lahdekoodin alustaa, ostamalla



valmisohjelmiston tai rakentamalla taysin oman alustaratkaisun joko osaavalta

tekijalta ulkoistamalla tai itse koodaamalla.

Kilpailuttajasi.fi:n tapauksessa tekninen osuus alustasta tehtiin Full Stack -teknii-
koilla kayttaen frontendissa Reactia, seka backendissa Node.js:aa ja Expressia.
Tietokantana kaytettiin MondoDB:ta. Alustan tekninen osuus hoidettiin ammatti-
laisen toimesta ja onnistuneen lopputuloksen takia suosittelenkin tekemaan tek-
nisen toteutuksen osaavan henkilon kanssa, mutta kuitenkin syvassa yhteis-
tydssa muun tiimin kanssa. On tarkeaa, etta rakennusvaiheessa otetaan huomi-
oon kayttajaystavallisyys ja mietitdan, mika on kayton kannalta helpointa. Verk-
kosivut toteutimme WordPress -pohjaisena kayttaen Elementoria. Jos miettii Kil-
pailuttajasi.fi:n rakennusprosessia, olisi kannattanut heti alussa ottaa huomioon
eri asioita ja miettia viela tarkemmin kayttajaa seka ongelmaa, jonka ratkaisuun
alustaa luodaan. Kuten asken jo mainitsin, alustan kehittdminen on jatkuvaa
tydta, mutta alustaa rakentaessa on hyva heti alussa panostaa eri osa-alueisiin

eika kiirehtia.

3.3 Brandays

Brandi on kuin yksild, yhteiso tai tuote, joka sateilee positiivista tunnettuutta ja
mielikuvia. Se voi olla luotu huolella tai syntya luonnostaan, mutta sen vaikutus
ulottuu kauemmaksi kuin vain maineen rakentaminen. Brandi voi lisata arvoa niin
tuotteille kuin kayttajilleen ja se toimii usein heidan identiteettinsa vahvistajana.
Tarkeaa on ymmartaa, etta brandi on enemman kuin pelkka logo tai yrityksen
visuaalinen ilme. Se on kokonaisvaltainen kokemus, joka valittaa laadusta ja ar-
voista. (Vahtola 2020, luku 6.)

Alustaliiketoiminnan brandia luodessa onkin hyva muistaa, etta vain yrityksen
logo verkkosivuilla ei kerro brandista mitaan. Yrityksen taytyy kehitella omanlai-
nen brandi, joka tukee kasvua ja liiketoimintaa. Usein hyvin toimiva ja kayttajays-
tavallinen alusta on jo isossa osassa positiivisen mielikuvan luomisessa, silla asi-
akkaat nakevat syyta negatiivisuuteen vasta kun joku ei toimi. Eli hyvin hoidettu
asiakassuhde ja toimiva alusta ovat jo pitkalle vievia asioita hyvan brandin luomi-
sessa. On myos hyva luoda arvot, joita yritys ja sen henkildsto sitoutuvat noudat-

tamaan. Nykypaivana kuitenkin myos visuaalisuus on huomattavissa selvana



trendina ja useat alustapohjaiset yritykset toteuttavat tietyn tyylista visuaalista il-
mettd. Visuaaliseen ilmeeseen kannattaa panostaa ja tehda alustasta seka sen
kayttoliittymasta houkutteleva, toimiva ja nykyaikainen. Kuten muitakin liiketoi-
mintoja, brandiakin tulee kehittaa jatkuvasti. Brandia ei tarvitse koko ajan uudis-

taa, mutta visuaalista iimetta voidaan muotoilla tukemaan tiettyja tavoitteita.

Toimintaa perustaessa on hyva tehda selvat strategiat, jolla markkinointia seka
brandia lahdetaan viemaan eteenpain. Naissa on kuitenkin eroavaisuutta. Bran-
distrategia ja markkinointistrategia eroavat toisistaan siina, etta brandistrategi-
assa keskitytdan syvemmin yrityksen visioon ja missioon. Se kysyy, miksi yritys
on olemassa ja mihin suuntaan se haluaa kehittya. Lisaksi brandistrategiassa
tarkastellaan markkinoita ja kilpailutilannetta seka maaritelldan asiakaspolku.
Asiakaspolku kattaa sen, miten brandi ilmenee ja kohtaa asiakkaan, painottaen
erityisesti laadukasta asiakaskokemusta. (Vahtola 2020, luku 19.) Alla olevassa
kuviossa on havainnollistettu asiakaskokemus keskidssa brandays, myynti ja

markkinointi.

Branddays antaa yritykselle
houkuttelevuutta, arvostettavuutta
ja kiinnostavuutta,

Myynti luo kassavirtaa,
dsiakassuhteita jo suosittelijoita.

Asiakaskokemus

Branddys Markkinointi

i
+*

Markkinointi luo erottuvaa ja vaikuttavaa markkinointia, joka herdttad
tunteita ja mielenkiintoa sekd houkuttelee potentiaalisia asiakkaita.

KUVIO 5. Brandays, myynti ja markkinointi (Mukaillen Toivonen 2020.)



4 ALUSTABISNEKSEN KASVATTAMINEN

Kun rakentamisvaihe ja julkaisu on tehty, astuu esiin melko haastava mutta kes-
keinen osa menestyvaa liiketoimintaa. Alustapohjainen lilkketoiminta kehittyy jat-
kuvasti ja yrityksen on etenkin alkuvaiheessa kasvettava rajusti. Téassa osiossa
tarkastelemme myyntia, markkinointia ja yleisesti alustan kehitysta, joilla voidaan
edistda kasvua ja vahvistaa markkina-asemaa. Kasvun tavoittelu kuitenkin edel-
Ilyttda suunnittelua, jatkuvaa seurantaa ja kysya reagoida nopeasti muuttuviin
markkinaolosuhteisiin. Analysoin myds Kilpailuttajasi.fi:n kasvua ja oppeja, jotka
toimivat hyvana esimerkkina siitd, miten kannattaa ja ei kannata tehda. Naiden
pohjalta kokosin toimeksiantajalle kehitysehdotukset, joiden mahdollinen kayt-
toonotto voi kasvattaa ja kehittaa yrityksen toimintaa. Etenkin nakyvyyden ja kayt-

tajien kasvu on olennaisin osa alustanbisneksen kehittymisessa.

4.1 Myynti ja markkinointi

Alustoja on paljon erilaisia ja yhta paljon on erilaisia ansaintalogiikkoja. Monissa
tapauksissa kuitenkin yritys/myyja on maksavana asiakkaana ja kuluttaja/ostaja

pystyy hyodyntaa alustaa ilmaiseksi.

Myynti

Kun alusta on valmis ja toimii, tarvitaan alustalle kayttajia. B2B myynnissa on
tarkeaa lahtea systemaattisesti tavoittelemaan yrityksia ja I10ytaa alustalle mak-
savat asiakkaat. Kilpailuttajasi.fi:n osalta alussa myytiin palvelua ja kerattiin yri-
tyksilta palautetta alustasta. Tassa todella tehokas tyokalu on CRM (Customer
Relationship Management) jarjestelma, jonka avulla myynnista voi tehda tehok-

kaampaa ja samalla kerata paljon kaivattua dataa.

CRM:n alkujuuret l16ytyvat yksinkertaisesta asiakastietojen hallinnasta, mutta ny-
kyisin se on monipuolinen tyokalu asiakassuhteiden hallintaan ja vuorovaikutuk-
seen. Se on hyva tyokalu esimerkiksi helpottamaan myyntimahdollisuuksia seka
markkinointikampanjoiden hallintaa. Tavallisesti CRM-jarjestelma keraa asiak-
kaan tietoja, kuten verkkosivujen vierailuja, sahkopostiosoitteita, puhelinnume-

roita ja sosiaalisen median kayttajatunnuksia. Edistyneemmat jarjestelmat voivat



myOs hakea automaattisesti lisatietoja asiakasyrityksesta, kuten medianaky-

vyytta ja yrityksen viimeaikaisia toimia, joihin kannattaa reagoida.

Parhaimmillaan CRM vaikuttaa koko asiakaspolkuun. Se auttaa |I0ytamaan uusia
potentiaalisia asiakkaita, muuttamaan heidat maksaviksi asiakkaiksi ja lopulta pi-

tamaan heidat tyytyvaisina. (Uusitalo 2022.)

Yrityksen nakdkulmasta palveluun pitaa paasta matalalla kynnyksella ja kustan-
nustehokkaasti. Tahan loistava tapa on tarjoa esimerkiksi ensimmainen kuukausi
ilmaiseksi, jolloin yritykset paasevat katsomaan ja testaamaan alustaa riskitto-
masti. Tassa kohtaan tulee esiin myynnin tarkein asia, arvon tuottaminen. Alus-
tan pitaa tuottaa arvoa maksavalle asiakkaalle ja etenkin alkuvaiheessa tulisi olla
asiakkaita, joille yritykset voivat myyda. Monien alustojen kohdalla syntyykin
efekti, jossa samaan aikaan tarvittaisiin paljon kayttajia niin kuluttajiin, kuin mak-
saviin yrityksiin. Tama on haastava yhtalo ja sen ratkaisemiseksi yritys tarvitsee-

kin paljon markkinointipanostusta seka nakyvyytta.

Markkinointi

Nykypaivana merkittdva osa myyntia ja markkinointia on hakukonenakyvyys. lh-
miset yha enemman tutkivat ja etsivat tietoa netistda ennen ostopaatoksen teke-
mista. Mikali onnistut hyvin hakukoneoptimoinnissa, saat huomattavasti enem-

man ihmisia vierailemaan alustalla ja mahdollisesti myds kayttamaan sita.

Yleensa kun ihminen etsii tietoa palveluista, ruokakaupoista tai Iahialueen ravin-
toloista - kirjoitatko hakukenttdan Googleen sen, mita haluat tietdd? On todenna-
koista, etta klikkaat ensimmaista hakutulosta ja mahdollisesti myos seuraavia,
mutta harvoin jaksat selata sivuja pidemmalle. Siksi on tarkeaa pyrkia sijoittu-
maan hakutulosten karkeen. SEO (Search Engine Optimization) on lyhenne ha-
kukoneoptimoinnista. Talla tarkoitetaan kaikkia toimenpiteita, joilla pyritaan pa-
rantamaan yksittaisen sivun tai koko verkkosivuston nakyvyytta hakukoneiden
hakutuloksissa. Sijoitusta hakutuloksissa voidaan parantaa monin eri tavoin,

joista osa on yksinkertaisia ja osa monimutkaisempia (Norja 2021.)

Jo ennen alustan rakentamista on hyva miettia, miten se saadaan heti alusta al-
kaen kasvamaan tasaisesti ja kuinka tavoittaa asiakkaat. Kilpailuttajasi.fi:n ta-

pauksessa yrityksen olisi pitanyt viela tarkemmin miettia tata yhtaloa ja keksia



paremmat toimintatavat sille, etta I0ytaa heti molemmat kohderyhmat. Myohem-
min kuitenkin yritys keksi selkean prosessin, jolla saadaan kasvatettua kavijoita.
Yrityksia varten panostettiin sahkdpostimarkkinointiin seka ilmaisiin kokeiluihin.
Yritykset saivat sahkopostilla toimitettujen markkinointiviestien kautta riskittoman
kokeilun, jolla he paasivat tutkimaan alustaa tarkemmin. Kilpailuttajasi.fi tiimi ke-
rasi erilaisia sahkopostilistoja tietyn alueen ja toimialan yrityksille ja raataloi vies-
tit, jolla lahdettiin tavoittelemaan yrityksia tehokkaasti. Tama oli toimivaa, silla

alusta heratti paljon mielenkiintoa ja uusia kayttgjia.

Kuluttajien osalta yritys keskittyi kasvattamaan hakukonenakyvyytta ja Kilpailut-
tajasi.fi sivuja oli usealla hakusanalla etusivulla. Pelkastaan orgaanisella naky-
vyydella palvelu on saanut satoja tarjouspyyntdja kuluttajilta, jotka etsivat juuri
omaan tarpeeseensa sopivaa tekijaa. Myds maksullista somemainontaa on tehty
ja sen avulla saadaan paljon lisattya nakyvyytta seka tietoisuutta. Kuitenkin lam-
pimat asiakkaat 16ytyvat parhaiten hakukoneiden hyvilla sijoituksilla. (Luoma
2024.)

4.2 Kehitys

Alla kuviossa opinnaytetyon lopputuloksena esiin tulleet kehitysideat Kilpailutta-
jasi.fi palvelulle seka toimenpiteet niiden saavuttamiseksi. Kehitysideat ovat

myo6s avattuna seuraavassa tekstissa tarkemmin.

Kayttajakokemus Nakyvyys Affiliate-program

Houkutteleva Affiliate-
program ja sen
kaytéonotto

Alustaan integrointi
Motivoiva palkkiomalli
Asiakashankinta
kustannustehokasta
Nékyvyys laajenee

Sivuston kayttéliittyma Kattavat

Kuluttajan ja yrityksen markkinointikampanja
polun sujuveittaminen tB2B & B2C ryhmille
Kayttdohjeet [ Info Hakukoneoptimoinnin
Chatbot jatkuva seuraaminen
Palautejérjestelma eri Vaikuttajamarkkinointi
kdyttdajaryhmille Sdhkopostimarkkinoin
Palveluiden nin tehostaminen
lagjentaminen

Uusia toimialoja

KUVIO 6. Kehitysideat palvelun kasvattamiseksi



Sivuston osalta yrityksen tulisi tarkastella sivuston kayttoliittymaa seka tutkia asi-
akkaan polku sivustolla. Sivuston kayttoliittyma, tunnettu myos nimella Ul, on se
osa ohjelmistoa, joka mahdollistaa kayttajan ja sivuston valisen vuorovaikutuk-
sen. Kayttoliittyma toimii ikdan kuin valittajana kayttajan ja sivuston koodin valilla.
Sen avulla kayttaja voi havainnoida erilaisia elementteja, kuten painikkeita, joiden

avulla sivusto suorittaa halutut toiminnot.

Yrityksen tulisikin tutkia ja ymmartaa kayttajan tarvetta, tavoitetta ja kayttdétapoja.
Ymmarrysta voidaan saada keraamalla dataa kayttajilta, tekemalla kyselyita tai
havainnoida kayttajan toimintaa sivustolla. (Haltu.fi 2023.)

Saadun datan ja palautteen perusteella yritys voi parantaa sivustonsa kayttdliit-

tymaa ja luoda paivitetyn version, jossa asiakkaan prosessi on selkeampi.

Asiakkaat jatkuvasti saavat erilaisia tietoja eri lahteista, jotka kuvaavat muiden
asiakkaiden kokemuksia, ja he vertaavat niita omiin odotuksiinsa. Kun he kokevat
poikkeuksellisen hyvan palvelukokemuksen, se asettaa uuden standardin heidan
tuleville odotuksilleen. Siksi tietyn asiakasryhman ylenmaarainen huomioiminen
voi johtaa tilanteeseen, jossa yritys ei pysty yllapitamaan riittdvaa palvelutasoa,
kun asiakkaiden odotukset kasvavat ja he jakavat kokemuksiaan. Vaikka asiakas
oli tyytyvainen aiempaan kokemukseensa, han voi kokea pettymyksen. On siis
tarkea koittaa olla jatkuvasti tietylla tasolla, mutta ei vieda yhden asiakkaan pal-
velua liian korkealle. Etenkin alustabisneksessa kaytannossa kaikki kontakti asi-
akkaaseen on automatisoitua ja digitaalista, joten yrityksen tulisi tehda asiakkaan

nakokulmasta prosessista erilaista ja miellyttavaa. (Gerdt & Eskelinen 2018, 71.)

Asiakkaiden sitouttamisen nakokulmasta palautejarjestelma voisi olla paikallaan.
Esimerkiksi aina kun asiakas on tehnyt kilpailutuksen, lahtisi hanelle viikon
paasta sahkopostiin lyhyt kysely tai avoin laatikko, johon asiakas voisi antaa pa-
lautetta. Myos yritysasiakkaille vastaavanlainen kysely olisi hyva lahettaa tasaisin
valiajoin, jotta alustaa voidaan parantaa ja kehittaa kayttajan nakokulmasta.

Tahan hyva tydkalu voisi olla esimerkiksi SurveyMonkey tai Trustmary.

Kilpailuttajasi.fi omaa jo tehokkaan ja yksinkertaisen alustan. Alustaa voisi hel-
posti kayttaa myos muiden toimialojen kilpailutuksissa. Yritys onkin jo ehtinyt

pohtia uusia toimialoja seka ajatuksena on ollut kasvattaa yritysta niin, etta silla



olisi useampi kilpailutussivusto. Sivustot voisivat olla ulkoasultaan identtisia,
mutta domain ja sisalto vaihtelisi toimialan mukaan. Nain ollen yritys voisi laajen-
tua ja kohderyhma laajentuisi huomattavasti. Myos liiketoiminnan riskit yhden toi-

mialan suhdanteiden puolesta pienentyisi. (Luoma 2024.)

Nakyvyyden osalta yrityksen kannattaisi jatkaa ja seurata jatkuvasti hyvin onnis-
tunutta hakukoneoptimointia. Sivusto nakyy ja 16ytyy hyvin, joten sen sijoitusten
jatkuva seuraaminen ja sisallon tekeminen on avainasemassa kuluttajien 10yta-
misessa. Myds sahkdpostimarkkinointi on toiminut hyvin, joten sen saanndllista-
minen osaksi arkea tuo lisda asiakkaita. Nykypaivana isossa osassa oleva vai-
kuttajamarkkinointi voisi olla tehokasta, mutta toisaalta kallista. Yleisesti yrityksen
tulisi panostaa mahdollisimman laajaan nakyvyyteen, silla alustapohjaisissa liike-

toiminnoissa usein volyymi merkitsee paljon.

Yksi kasvun mahdollistava tapa voisi olla affiliate-markkinointi. Affiliate-markki-
nointi perustuu yleensa siihen, etta julkaisija ohjaa oman blogin, somekanavan
tai suoran viestin kautta uusia asiakkaita toisen yrityksen sivustolle. Tassa mal-
lissa julkaisija voi olla niin kuluttaja kuin yrityskin. Kilpailuttajasi.fi:n kohdalla tata
tulisi hyddyntaa yritysasiakashankinnassa, jolloin saataisiin alustalle maksavia
asiakkaita. Affiliate-ohjelman voisi integroida osaksi Kilpailuttajasi.fi sivustoa ja
luoda motivoivan palkkiomallin, jossa julkaisija saisi esimerkiksi 10 € palkkion jo-
kaisesta yrityksesta, jonka hankkii alustan kayttajaksi. Talla tavoin yritys saisi
useamman asiakashankintakanavan. Nykypaivana usein kumppanuudet perus-
tuvat suositteluihin seka suhteisiin, joten tehokkaan affiliate-ohjelman jalkautta-

misella saataisiin ihmiset houkuttelemaan tutut yritykset mukaan.

Kilpailuttajasi.fi:n kehitys ja mahdollisuudet menestya alustatalousmaailmassa
ovat kokonaisuus huomioiden lupaavia. Alustat kehittyvat jatkuvasti ja olemalla
aktiivinen, voi markkinat tarjota monia mahdollisuuksia. Kilpailu yritysten valilla
kiristyy jatkuvasti ja etenkin nykyisessa taloustilanteessa ihmiset ovat yha tar-
kempia rahoistaan. Kilpailuttajasi.fi:n avulla kayttajat voivat helposti kilpailuttaa
tarvitsemansa palvelut ja nain ollen saastaa aikaa seka rahaa. Liikeidea on siis
kunnossa, mutta on kuitenkin tarkeaa erottua kilpailijoistaan ja tarjoamalla jatku-

vasti paras seka kehittynein alusta asiakkaan tarpeille.



5 POHDINTA

Opinnaytetyon myota olen syventynyt viela enemman alustapohjaisen liiketoimin-
nan maailmaan ja ymmartanyt sen keskeiset periaatteet ja vaiheet. Tutkimalla
tarkemmin alustapohjaista liikketoimintaa, sain paljon kaytannon esimerkkeja siita,
miten alustapohjainen liiketoiminta voi tuottaa lisdarvoa seka kuluttajille etta pal-
veluntarjoajille. Tama oppi ei ole vain teoreettista vaan mydskin kaytanno-
nlaheista, silla uskon sen kehittavan Kilpailuttajasi.fi:n toimintaa ja tuovan tule-

vaisuudessa merkittavia mahdollisuuksia alustabisneksen parissa.

Tyon tekeminen tayden arkitydon ohella oli haastavaa, mutta antoi se paljon oppia
ajankayton hallintaan ja tehokkaaseen tydskentelyyn. Tyon aihe oli mielestani
mielenkiintoinen ja samaan aikaan haastava, mutta aiheita rajaamalla seka
selkean rungon kautta opinnaytetyon tekeminen sujui hyvin. Vaikka olen ollut
mukana luomassa alustabisnesta, sain ajan kanssa syventya ja pohtia millaisia
vaiheita alustan rakentamisessa pitéisi olla. Tydssa olisi voinut vielda enemman
kayttaa haastatteluja, jonka johdosta tydhon olisi saatu enemman kaytannon es-
imerkkeja Saas-maailmassa toimivilta tahoilta. Kuitenkin eri Iahteita hydédyntama-
[1d sain tuotua tydhon erilaisia nakdkulmia. Alustaliiketoiminta on viela suhteel-
lisen uutta, joten tietoa ja kaytanndn kokemuksia ei viela ole saatavilla lo-

puttomasti.

Toimeksiantajalle tama tyo tarjosi arvokasta tietoa ja kaytannon esimerkkeja
liiketoiminnan kehittamiseen. Tutkimalla alustapohjaisen liiketoiminnan ra-
kentamisen eri vaiheita ja Kilpailuttajasi.fiin kautta saadun konkreettisen
kokemuksen kautta pystyin antamaan toimeksiantajalle selkean kuvan siita,
miten yritys voi parantaa palveluaan ja laajentaa toimintaansa. Esille tuodut asiat,
kuten kayttajakokemuksen- ja nakyvyyden merkitys alustabisneksessa ovat isoja

teemoja kasvua ajatellen.

Tyohon luotettavuutta tuo sen toiminnallinen Iahestymistapa seka eri osapuolten
tietoisuus tavoitteista ja tyon toteuttamisesta. TyOssa kaytetyt lahteet ovat
monipuolisia ja luotettavia. Tyo antaa luottamusta siihen, etta alustapohjainen
liiketoiminta voi olla kannattavaa ja kestavaa, kunhan oikeat strategiat ja

kaytannot ovat kaytossa.



Kokonaisuudessaan projekti oli onnistunut, silla se tarjosi selkean ja in-
formatiivisen kattauksen lukijalle seka toimeksiantajalle. Tyon teoriaosuus etta
kaytannon esimerkki tuovat monipuolisen ja syvallisen ymmarryksen alusta-
pohjaisen liiketoiminnan rakentamisesta ja kehittamisesta. Tyon lopputuloksena
syntyi toimeksiantajalle hyodyllista tietoa ja lukijalle selkea opastus ja prosessi
alustaliiketoiminnan aloittamiseen ja kehittdmiseen. Toimeksiantaja aikoo tyon
lopputuloksena kehittaa ja innovoida omaa liiketoimintaansa. Olen myods itse tyon
myo6ta motivoitunut kehittamaan yrityksen toimintaa ja tuomaan tydssa opitut

asiat kaytantoon.
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