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An increasing proportion of people in industrialized countries are reaching the retirement age which contributes to
continuously growing healthcare costs of these countries. This has developed a global demand for cost effective
measures of providing healthcare. Utilizing mobile devices and other electronic equipment is one such way, which
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gamified methods, which could be combined together with well-being and health services. Savonia University of
Applied Sciences which operates in this project is the client organization of this thesis.

Firstly, the research question for this thesis project was to study the Case Company’s field of business, financial
processes along with pricing the company’s products. The Case Company is a fictional company, which would de-
velop mobile applications along with pc gaming platforms to promote human well-being. The idea of such a com-
pany came up in Health Propeli project. Secondly, the present research was conducted by using financial state-
ments of companies working in the same field of business and also by using other information related to the study.

As far as the research elements are concerned, product concepts of the Case Company came into light at the
workshops of Health ProPeli project. During the pricing process there were taken into account various variables,
such as a change of the company’s costs or when the company would use various business models in their prod-
ucts. Moreover, special attention has been aimed at the company’s monetary processes, especially on personnel
and marketing costs. The reason for this is because personnel costs are one of the biggest expenditures of the
Case Company when marketing costs in turn are one of the most important expenditures which the company
should focus on.
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1 JOHDANTO

Tama opinndytetyd on jatkumoa jo aikaisemmin tehtyyn opinndytety6hon, jossa tavoitteena oli mal-
lintaa liilketoimintaa pelien ja hyvinvoinnin ymparille. Yha suurempi osa teollisuusmaiden ihmisista
saavuttaa eldkeidan, minka myota valtioiden terveydenhuollon kustannukset kasvavat jatkuvasti. Tas-
ta syystd maailmanlaajuinen kysyntad kustannustehokkaammille keinoille tarjota terveydenhuoltoa on
kasvanut suuresti. (Hiltunen, Kaleva & Latva 2013, 8.) Yksi keino tarjota uudenlaista kustannusteho-
kasta terveydenhuoltoa on mobiililaitteiden sekd muiden elektronisten tarvikkeiden hyvaksikayttd

niin kotona kuin myos yrityksissa.

Suomessa on ollut jo pitkaan huippuosaavia pelintekijoita, mutta vasta 2010-luvulla olemme paas-
seet kunnolla koko maailman tietoisuuteen talla alalla. Osaavien pelintekijéiden lisdksi Suomessa on
myos erittdin osaavaa henkildstéa terveysteknologian alalla. Suomi onkin erittdin merkittédva tekija,
kun tarkastellaan globaaleja terveysteknologian markkinoita (Kauppalehti 2014). Skene — Games Re-
fueled seka Health ProPeli — hanke ovatkin esimerkkeja siitd, kuinka nama kaksi erilaista sektoria on
mahdollista yhdistda. Skene — Games Refueled on Tekesin kehittdma ja osittain rahoittama hanke,
jonka tavoitteena on Suomen maailmanlaajuisen aseman vahvistaminen peli- ja viihdeteollisuudessa
(Tekes). Health ProPeli — hanke puolestaan on osa Skene — Games Refueled ohjelmaa. Health Pro-
Peli — hankkeessa tavoitteena on tutkia, milla tavoin pelillisia menetelmia voitaisiin yhdistéa hyvin-
vointi- ja terveyspalvelujen sektoriin (Savonia). Tama kyseinen tavoite ei kuitenkaan ole tamadn

opinndytetydn varsinainen tavoite.

1.1  Opinndytetydn tavoitteet

Opinnaytetytssa on oletettu, ettd osa Health ProPeli — hankkeen jdsenista perustavat uuden yrityk-
sen ja ryhtyvat suunnittelemaan seka myymaan mobiiliapplikaatiota tai pc-pohjaista pelialustaa. Ky-
seisesta yrityksesta kaytetaan téssa opinndytetydssa nimitysta Case Yritys. Taman opinndytetyon ta-
voitteena on selvittda Case Yrityksen taloudellisia edellytyksid. Tydssa on tarkoitus vastata seuraa-

viin tutkimuskysymyksiin:

e Mista yritys saa tulonsa?
e Mista yrityksen menot koostuvat?

e Milld hinnoilla yritys voisi tuotteitaan myyda?

Selvityksessa tutkitaan toimialan yritysten tilinpaatoksia seka erilaisia artikkeleita ja kirjallisuutta.
Jotta tyon paatavoitteisiin paastdan, on opinndytetydssa osatavoitteena tutkia toimialaa jolla Case
Yritys toimii ja toimialan rakennetta. Toimialasta on selvitettava millaisia liilketoimintamalleja yrityk-
set kdyttavat. Case Yrityksen toimialan on oletettu olevan ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus, jo-
ka on hyvin monen kotimaisen mobiiliohjelmia tarjoavan yrityksen toimiala. Lisdksi yhtend osatavoit-
teena on tutkia ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus toimialan talouden tunnuslukuja tehden niista

paatelmia toimialan kannattavuudesta seka vakavaraisuudesta. Yhtena tavoitteena on myds hahmo-
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tella Case Yrityksen mobiiliapplikaatiolle sekd pc pelialustalle hinnat ja pohtia, millainen myyntitavoi-

te naille olisi asetettava, jotta yrityksen kulut saataisiin katettua.

1.2 Opinndytety6 prosessina

Opinndytetyon prosessi alkoi kevaalla 2014, jolloin oli aika alkaa miettia opinndytetydn mahdollisia
aiheita. Tapaamisessa liiketalouden yksikdn opettajan kanssa esitin aiheideani, mutta ne osoittautui-
vat lilan suppeiksi. Tassa samaisessa tapaamisessa nousi esille Health ProPeli — hanke, jossa Savonia
oli mukana. Sain kuulla, etta tédhan kyseiseen projektiin olisi mahdollista osallistua tekemalld opin-

naytetyon tasta aiheesta.

Mydhemmin kesalla 2014 Health ProPeli — hankkeen sidosryhmat jarjestivat Workshop-ideariihen,
jossa tarkoituksena oli kdyda lapi, millaisia erilaisia peli- seka liikeideoita projektin pohjalta voisi syn-
tya. Workshopissa oli tavoitteena miettid muutama erilainen liikeidea, jotka olisi mahdollista vieda
eteenpdin. Naista liikeideoista ensimmaisessa maksajana olisi organisaatio, esimerkiksi kunta tai yri-
tys. Kuvassa 1 on nahtdvissa ensimmaisesta liikeideasta herdanneitd ajatuksia. Kyseissa liikeideassa
ajatuksena olisi tuottaa ja tarjota pelialustaa sita tarvitseville. Taman edelld mainitun liikkeidean lisak-
si herasi ajatus mobiiliapplikaatiosta, joka tarjoaisi terveydellisia palveluita. Naista kahdesta idearii-
hen liikeideasta valikoitui mydhemmin kesan aikana tdaman opinnaytetyén mahdolliset tuotteet, joita
tdssa opinnaytetydssa oli tarkoitus hinnoitella seka miettid tuotteiden potentiaalia. Téman
Workshop- tilaisuuden pohjalta ryhdyin selvittdmadn pelialan kustannus- ja taserakenteita. Sain

avukseni muutaman peli- ja ohjelmointiyrityksen tilinpaatokset, jotka auttoivat tassa selvitystydssa.

KUVA 1. Workshop —ideariihessa esille tulleita ideoita. (Kajanus)

Tutkittuani toimialaa ja toimialalla tyskentelevia yrityksida, ryhdyin hahmottelemaan Case Yrityksen

mahdollisia menoja ja tuloja. Samalla mietin organisaation rakennetta: kuinka paljon Case Yritys
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saattaisi tarvita tyontekijoitd ja mitka voisivat olla yrityksen palkkakustannukset, kun yrityksessa
tyoskentelisi erilainen maara tyontekijoita. Taman vaiheen jalkeen ryhdyin syksyllda 2014 kirjoitta-
maan raporttiani selvittamistani asioista hankkeen sidosryhmille. Raportissa kuvasin yksityiskohtai-
sesti millaiset Case Yrityksen menot voisivat olla tietyilla muuttujilla ja millaiset tulot silla voisi olla
Workshopissa esiin tulleita tuotteita myymalla. Kun raportti oli valmis ja palautettu jai opinndytetyd

tauolle muutamaksi kuukaudeksi.

Kevaalla 2015 jatkoin opinndytetyoprosessia tutkimalla tarkemmin pelillistamista seka erilaisia liike-
toimintamalleja, joita etenkin mobiilialalla on kaytetty. Taman lisaksi tein lisdtutkimusta toimialasta
taloudellisten tunnuslukujen avulla. Huomasin, ettd aiempi tutkimukseni taltd saralta oli varsin pinta-
puolista. My6hemmin kesalld 2015 ryhdyin muokkaamaan edellisena syksyna valmistuneita Case Yri-
tyksen liiketoiminnan lukuja. Samaan aikaan lisasin erilaisia muuttujia sekd vaihtoehtoja laskelmiin
saadakseni enemman syvyytta laskelmien pohjalta rakentuvaan tutkimukseen. Opinndytetydn teo-

riaosuuden kirjoitus alkoi my6s tuohon aikaan jatkuen pidemmalle syksylle.

1.3 Tutkimusmenetelma

Opinndytety6n tutkimus on luonteeltaan kvalitatiivinen, mikd mahdollistaa tutkimuksen suorittamisen
mahdollisimman kokonaisvaltaisesti (Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara 2007, 157). Tutkimuksen kvalita-
tiivinen luonne nakyy opinndytteessa erilaisten johtolankojen ja vihjeiden pohjalta tehdyissa havain-
noissa, jotka eivat varsinaisesti ndy ilman tarkempaa perehtymistd. On tarkeda muistaa tdllaisia ha-
vaintoja ja johtolankoja tutkiessa, etta naita ei voi pitda tutkimuksen varsinaisina tuloksina, vaan ta-
voitteena on onnistua tulkitsemaan naita johtolankoja ja padasemadn syvemmalle ndiden johtolanko-
jen syihin. Naita johtolankoja on myds pyrittdva tutkimaan selkedsti maaritellyn ndkékulman, eli teo-
reettisen viitekehyksen avulla. (Alasuutari 2011, 59-60.) Téma teoreettinen viitekehys auttaa aineis-
ton rajaamisessa, joka on hyvin tarkeaa jo pelkastdan aineistosta tehtavan analyysin takia. Aineistoa
ei saisi olla liikaa, silld tdama saattaisi aiheuttaa tutkijalle vasymyksen tunteen analyysia tehdessa.
Tama voi puolestaan johtaa siihen, etta koko aineistoa ei pysty analysoimaan perinpohjaisesti, tai
osa aineistosta on jatettava kokonaan analysoimatta. Jos aineistosta jattda osan analysoimatta, on
pystyttava perustelemaan, miten on paatynyt analysoimaan jdljelle jadneitéa aineistoja. (Saaranen-
Kauppinen & Puusniekka 2006.)

Tutkimuksella on oltava tutkimusmetodi, joka on riittavan selked havaintojen erottamiseksi tutkimus-
tuloksista. Tutkimusmetodi syntyy erilaisista toimenpiteista seka tavoista, joilla tutkimuksen tekija
pyrkii tuottamaan johtolankoja. Tarvitaan myés tietynlaisia saantdja, jotka ohjaavat tutkijaa eteen-
pain naiden johtolankojen tulkinnassa. Aiemmin mainittu teoreettinen viitekehys nousee myds téssa
asiassa esille, silla kehys madrittelee millaisia menetelmia tutkimusanalyysissa voidaan kadyttaa. Voi

olla myds tilanteita, joissa aineisto maarittelee viitekehyksen laajuuden. (Alasuutari 2011, 63-64.)

Opinndytteen tutkimuksen lahestymistapana on tapaustutkimus. Tapaustutkimuksen tarkoituksena
on tutkia jotain tiettya rajattua kokonaisuutta tai tapahtumaa. Tama tapahtuu keraamalla tietoa, jo-

ka on hankittu mahdollisimman monipuolisesti seka erilaisia menetelmia kayttden. Tapaustutkimuk-
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sen ominaispiirteitd ovat tutkimuksessa kaytettavat miten ja miksi kysymykset. Naiden avulla tutkija
pyrkii selvittdmaan seka tutkimaan tapausta. Tapaustutkimukselle on ominaista, ettd tutkija valitsee
tutkimuskohteekseen yksittdisen, rajatun tapauksen tai tapahtuman. Tutkimuksen tavoitteena on
kuvailla mahdollisimman tarkasti ja totuudenmukaisesti tutkimuskohdetta, ei niinkaan selvittaa tapa-
uksen eri ilmididen valisia yhteyksia. Tapaustutkimukselle on tarkeda, ettad tutkimustuloksesta syntyy
jonkinlainen kokonaisuus seka tutkittavasta tapauksesta saadaan uutta tietoa tai ymmarrysta. Tasta
huolimatta on muistettava, ettei uuden tiedon ymmarrys perustuisi yleistettavaan tietoon. (Saara-
nen-Kauppinen & Puusniekka 2006.) Tutkimusprosessin tavoitteena on tehda tutkittavasta aiheesta
paremmin ymmarrettdva ja tdman kautta oppia jotain uutta, joka auttaisi jatkotoimenpiteiden suun-

nittelussa seka toteuttamisessa (Laine, Bamberg & Jokinen 2007, 10-31.)

Tutkimusta tehdessa on muistettava, etta lahdekritiikki on olennainen osa tutkimusanalyysid. Kvali-
tatiivisen aineiston nakékulmiksi voidaan nimeta indikaattori tai todistus. Nama nakdkulmat muodos-
tavat kriteerit Iahteiden luotettavuuden arvioimiseen. Mikali tutkija etsii vastausta johonkin kysymyk-
seen, voi han kayttaa indikaattoria eli tietoa epdsuorana todisteena télle kysymykselle. Esimerkiksi jo
olemassa oleva aineisto voi olla indikaattoriksi soveltuva. Todistus puolestaan on nakékulma, jossa
jotain tiettya ldhdettd pyritddn havainnoimaan todistajanlausuntona. Tama todistajanlausunto kertoo
yleensa tutkijalle, pitdako tutkittava asia paikkansa. Hyva esimerkki todistuksesta lahdetyyppina on
sanomalehti. (Alasuutari 2011, 72-73.)

1.4  Opinndytetyon rakenne

Tassa opinndytetydssa tarkastellaan ensimmaiseksi toimialaa, jolla Case Yritys tulisi toimimaan aloit-
taessaan liiketoiminnan. Tama toimiala, jolla Case Yritys toimisi, on nimeltadn "Ohjelmistojen suun-
nittelu ja valmistus”. Toimialakuvauksen lisdksi ensimmaisessa kappaleessa tuodaan esille kyseisella
toimialalla yleisesti kaytettyja liiketoimintamalleja, joista yksi ndin esimerkkind mainitakseni on il-
maisten applikaatioiden valmistus. Kappaleessa tarkastellaan mydés toimialan taloudellisia tunnuslu-
kuja seka tutkitaan toimialalla jo toimivien yritysten tuotteiden elinkaarta. Kolmannessa kappaleessa
toimiala-analyysin jalkeen kdydaan lapi pelillistamistd. Kappaleessa kerrotaan mita pelillistdminen on
ja mitka ovat pelillistdmisen ominaispiirteita. Taman jalkeen neljannessd kappaleessa tarkastellaan
Case Yrityksen reaali- ja rahaprosesseja. Reaaliprosesseihin liittyvat muun muassa tuotannontekijéi-
den hankinnat sekd valmiiden tuotteiden myyminen, kun taas rahaprosesseihin liittyvat yrityksen

menojen ja tulojen rakentuminen (Taloussanomat).

Viidennessa kappaleessa tuodaan esille laskelmat, joissa kerrotaan millaiset Case Yrityksen menot
voisivat olla tiettyjen tekijoiden téyttyessa seka miten menot muuttuisivat ndiden tekijéiden muuttu-
essa. Taman liséksi laskelmissa kerrotaan millaista yrityksen myynnin pitdisi olla, jotta edelld maini-
tut menot saataisiin katettua ja miten tulonodotukset muuttuisivat menojen muuttuessa. Laskelmien
lisaksi viidennessa kappaleessa arvioidaan, millainen Case Yrityksen kannattavuus voisi olla. Lopuksi
esitelldaan johtopaatdkset Case Yrityksen toiminnasta laskelmiin ja kannattavuuden arviointiin perus-
tuen. Viimeisessa kappaleessa pohditaan opinndytetydn tavoitteiden toteutumista seka arvioidaan

oman tiedon kehittymista prosessin jdlkeen.
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2 TOIMIALA JA SEN LUONNE

Tassa kappaleessa mobiilialaa tarkastellaan kolmen erilaisen ndkdkulman kautta. Nama nakoékulmat
ovat toimialan liiketoimintamallit, talouden tunnusluvut sekd toimialalla tydskentelevien yritysten
tuotteiden elinkaari. Talouden tunnusluvut ovat tarkeitd, silla ne kertovat millaiset yritystoiminnan
toimintaedellytykset muun muassa kannattavuus, vakavaraisuus ja maksuvalmius ovat (Balance
Consulting). Tassa opinnaytetydssa perehdytdaankin seka toimialan kannattavuuteen etta vakavarai-
suuteen, sillda nama toimintaedellytykset ovat hyvin tarkeita onnistuneen yrityksen toiminnassa. Ku-
ten aiemmin on mainittu, on toimiala, jolla Case Yrityksen oletetaan toimivan “Ohjelmistojen suun-
nittelu ja valmistus”. Case Yritys toimii sen vuoksi edella mainitulla toimialalla, koska se on hyvin
yleinen mobiilipeleja valmistavien yritysten toimiala. Talouden tunnusluvuista ei tassa opinnaytetyds-
sa kasitella kaikkia, mutta hankkeen kannalta tarkeimmat kannattavuuden ja vakavaraisuuden tun-

nusluvut tulevat tutkimuksessa esille.

2.1 Liiketoimintamallit

Mobiilialalla on olemassa useita erilaisia liilketoimintamalleja, joista tdssa kappaleessa kasitelldaan
kuusi. Kuviossa 1 on listattuna ndma kasiteltdvat liikketoimintamallit. Muita lilketoimintamalleja, joita
tassa kappaleessa ei kasitelld on muun muassa verkkokaupankaynti seka tekijanoikeusmaksut. Naita
liketoimintamalleja ei kdyda tarkemmin lapi tdssa opinndytetydssa, silla ne eivdt ole yhtd yleisia
toimialan yritysten keskuudessa kuin ndma esille nostetut kuusi erilaista liilketoimintamallia. Téma
opinnaytety® tarkasteleekin siis yleisimmin kaytettyja liiketoimintamalleja. Useampi liiketoimintamalli
sopii kaytettdvaksi yhdessa toisen mallin kanssa. Tama mahdollistaa sen, ettd yrityksellda on useita

keinoja kerryttda tulovirtaansa.

. IImaiset applikaatiot (ohjelman sisaiset mainokset)

‘ Freemium

. Maksulliset applikaatiot

. Applikaation sisaiset ostot

. Maksumuuri (jasenmaksu)

‘ Sponsorointi (kannustimilla mainostaminen)

KUVIO 1. Liiketoimintamallit. (Munir 2014)
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Ensimmainen liiketoimintamalli on ilmaisen applikaation- malli, joka oli vuonna 2013 suosituin liike-
toimintamalli mobiiliapplikaatioita julkaisevien yritysten keskuudessa. Siind tulot tulevat applikaation
julkaisijalle ohjelman sisdisten mainosten kautta. Kyseinen liiketoimintamalli sopii silloin, kun tavoit-
teena on saada runsas kayttdjakunta ja kerdtd heihin liittyvaa tietoa sovelluksen avulla, joka myy-
daan eteenpdin mainostajille. Hyva esimerkki tallaista liiketoimintamallia kadyttavasta yrityksesta on
Facebook. (Munir 2014; Visionmobile 2013.)

Taman liiketoimintamallin huonot puolet ovat siing, ettd mainokset voivat olla applikaation kayttdjien
mielesta arsyttavia, joka johtaa applikaation poistamiseen kayttajan mobiililaitteesta. Lisaksi mainok-
set vievat ruututilaa applikaation varsinaiselta sisalloltd, mika on monessa laitteessa jo valmiiksi var-
sin pieni. Mallin edut ovat puolestaan siina, etta mobiiliapplikaatiot ovat etuasemassa tietojenkerdi-
lyssa, tasta hyvana esimerkkina sijaintitietojen paikantaminen. Ilmaisuus on myés iso etu tassa liike-
toimintamallissa, silla ihmiset kayttdvat enimmakseen ilmaisia applikaatioita. Mikali mainokset ovat
hyvin kohdennettuja ja riittdvén osuvia kdyttajiin ndhden, on mainostaminen tehokasta, mika tietaa

hyvaa tulovirtaa applikaation julkaisijalle. (Visionmobile 2013.)

Toinen liiketoimintamalleista on freemium. Taman mallin ideana on tarjota applikaation kayttdjalle
perusominaisuudet ilmaiseksi ilman sitoumuksia ja taman lisdksi tarjota lisdominaisuuksia maksua
vastaan (Cambridge Dictionary Online). Freemium — liiketoimintamallin perusteena on houkutella
ihmisia kayttdmaan applikaatiota ja antaa heille hyva esimaku siitd, mita applikaatio voi kayttdjalleen
tarjota, kuitenkin tarjoamatta kaikkea sisaltéa heti kerralla. Tavoitteena on kerata runsas kayttaja-
kunta applikaatiolle ja sitouttaa heidat kdyttamaan kyseista applikaatiota, mika lopulta johtaa kaytta-
jien halukkuuteen maksaa lisdominaisuuksista. Hyva esimerkki yrityksestd, joka kayttaa tata freemi-
um — liiketoimintamallia on Rovio. (Munir 2014.) Vuonna 2013 freemium — liiketoimintamallia kaytti

keskimaarin neljasosa toimialalla toimineista yrityksista (Visionmobile 2013).

Freemium — liiketoimintamallin hyvid puolia on se, etta se mahdollistaa suuren kayttdjakunnan ke-
réaamisen ja esittelee, mitd applikaatio tarjoaa, minka vuoksi sen kayttdjat saadaan houkuteltua
maksamaan lisdominaisuuksista. Juuri tama malli takaa myds sen, ettd ihmiset, jotka voivat niin sa-
notusti testata applikaatiota ennen kuin maksavat siitd, sitoutuvat applikaatioon pitkéksikin aikaa.
Liiketoimintamallin huonoja puolia on se, etta jos applikaatiossa on lilan vahan ominaisuuksia tarjolla
ilmaiseksi, on kayttajien vaihtuvuus todella suuri. Jos taas applikaatiossa on tarjolla liikaa ominai-
suuksia ilmaiseksi, on sen kayttajilla suuri kynnys maksaa lisdominaisuuksista. Ndiden huonojen puo-
lien lisaksi applikaation valmistajien on varottava, etteivat he tarjoa liian isolle osalle kayttajistd huo-
nompaa kayttdkokemusta applikaatiosta. (Munir 2014.)

Kolmas kasiteltava liiketoimintamalli on maksulliset applikaatiot. Tama tarkoittaa sitd, etta applikaa-
tiosta on maksettava, jotta sita voi kayttda. Applikaatioiden hinta voi vaihdella noin yhdestad eurosta
satoihin euroihin asti. Jotta tdma liiketoimintamalli toimisi, on applikaatiosta oltava riittdvan hyvat

kuvakaappaukset tuotekuvauksessa, mitkd kertovat potentiaaliselle ostajalle, mitd applikaatio tarjo-
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aa. Kuvakaappauksien lisdksi etua tuovat applikaatiosta annetut useat kiitettavat arvostelut. (Munir
2014.)

Taman liiketoimintamallin etuja on se, ettd applikaation tarjoaja saa jokaisesta uudesta latauksesta
maksun, eika tuloja tarvitse odotella saapuvan vasta applikaation latauksen ja testailun jalkeen. Ta-
man lisaksi kayttdjista, jotka maksavat applikaatioistaan, tulee varmemmin sitoutuneita applikaation
mainoksia, mikd puolestaan takaa puhtaamman ja selkeammén kayttoliittyman. Liiketoimintamalli
tuo myds applikaation kehittdjista hyvia puolia esiin, silld heidan on suunniteltava applikaatiosta pu-
hutteleva, jotta applikaatiota ostettaisiin. Applikaatioiden kehittdjien on siis oltava erittdin innovatii-
visia. Liiketoimintamallin huonoja puolia puolestaan on se, ettd maksullisia applikaatioita on vaikea
saada kaupaksi, silla sovelluskaupat ovat tdynna lukuisia erilaisia, etenkin ilmaisia applikaatioita.
Taman liséksi sovelluskaupat ottavat valityspalkkion jokaisesta myynnistd, mika pienentaa tulovirtaa.
On myo6s raportoitu, etta 90 prosenttia maksullisista applikaatioista eivat saavuta edes 500 latauksen

rajaa paivaa kohti. (Munir 2014.)

Neljas liiketoimintamalli on applikaation sisdiset ostot. Liiketoimintamallin ideana on tarjota maksua
vastaan joko fyysisia tai virtuaalisia tuotteita, kuten vaatteita tai sovelluksen sisdistd valuuttaa. Vaik-
ka tama liiketoimintamalli mahdollistaa l&hes kaikenlaisen tavaran myymisen, on kuitenkin muistet-
tava, etta tuotteiden on hyva liittya jollain tapaa itse applikaatioon. Téma liiketoimintamalli sopii hy-
vin yrityksille, joilla on verkkokauppamyyntida. Applikaation sisdiset ostot mahdollistavat myds sen,
ettd applikaation tarjoajat tekevat hyvaa tulosta todella pienelld riskilla. Mallin hyva puoli on myds
siind, etta virtuaalisten tuotteiden ostoja tekevat kayttdjat sitoutuvat syvemmin applikaation kaytta-
miseen. Tama taas voi tuottaa lisad tuloja applikaation tarjoajalle. Lisdksi katetuotto on tassa liike-
toimintamallissa varsin suuri, silld yrityksilla ei ole suuria kustannuksia. Tamankin liiketoimintamallin
huono puoli on se, ettd sovelluskaupat ottavat valityspalkkion jokaisesta virtuaalisen tuotteen myyn-

nista. Tama valityspalkkio ei kuitenkaan koske fyysisesti myytavia tuotteita. (Munir 2014.)

Viides liiketoimintamalli on maksumuuri eli jasenmaksut. Maksumuuri on samankaltainen liiketoimin-
tamalli kuin freemium, mutta se ei keskity erilaisten toimintojen tai ominaisuuksien tarjoamiseen,
vaan erilaisen sisallon tarjoamiseen. Yleensa tata liiketoimintamallia kdyttavat applikaatiot tarjoavat
tietyn maaran sisaltéa ilmaiseksi ja sitten myyvat lisasisaltoa applikaation kayttajalle. Tama malli so-
pii hyvin palveluihin keskittyneille applikaatioille. (Munir 2014.) Yksi hyvé esimerkki tata lilketoimin-
tamallia kayttavasta yrityksesta on Spotify. Spotifyn ilmainen versio mahdollistaa musiikin kuuntelun,
mutta kappaleiden vdlissa toistetaan mainoksia. Lisdksi mobiililaitteilla kuunneltaessa ovat manuaali-
set kappaleen vaihdot rajoitettu tiettyyn maksimimaaraan tunnissa. Mikali mainoksia ei halua kuun-
nella ja manuaalisen kappaleen vaihdon rajoituksen haluaa pois, on applikaatiosta tarjolla maksulli-

nen Premium-malli.

Jasenmaksun hyvia puolia on se, ettd ihmiset paasevat kdyttamaan kaikkia applikaation ominaisuuk-
sia, mikd lisad kayttokertojen madrid ja pituuksia seka pienentda kayttdjien vaihtuvuutta. Riippuen

applikaation jasenajoista, tama liiketoimintamalli takaa tasaiset tulot Iapi vuoden. Koska applikaation
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kayttdjat maksavat applikaation jdsenmaksua, lisda se mahdollisuutta siihen, ettd kayttdjista tulee
saanndllisia applikaation kayttdjia. Liiketoimintamallin huonoihin puoliin voidaan lukea se, ettd malli
ei sovellu kaikenlaisille applikaatioille, silla tietynlaisissa applikaatioissa on vaikea rajoittaa sen omi-
naisuuksia. Taman lisdksi voi olla vaikea |0ytaa sopiva raja, milloin pyytaa maksua applikaation lisa-

ominaisuuksista. (Munir 2014.)

Viimeinen kasiteltdva liiketoimintamalli on sponsorointi eli kannustimilla mainostaminen. Se on yksi
uusimmista liiketoimintamalleista mobiilimaailmassa. Sponsorointi vaatii sen, ettd applikaation julkai-
sijat tekevdt yhteistyo6ta mainostajan kanssa, joka toteuttaa mainoksia applikaatioon. Applikaatiossa
olevat mainokset tarjoavat sen kayttajille palkintoja sité mukaa, kun he saavuttavat jotain applikaa-
tiossa. Brandit ja agentuurit haluavat olla tallaisessa toiminnassa mukana ja he ovat usein my6s ha-
lukkaita maksamaan siitd. Applikaation kautta saatavat tulot syntyvat kun kayttdjat lunastavat saatu-
ja palkintoja. Jokainen lunastettu palkinto lisaa tulovirtaa applikaation julkaisijalle. Talla tavalla ap-
plikaatioon on mahdollista sisdllyttda mainoksia, mikd kuitenkin tassa tapauksessa edistaa applikaa-
tion kayttokokemusta. (Munir 2014.)

Sponsorointi- liiketoimintamallin hyviin puoliin kuuluu se, etté malli on innovatiivinen ja sita voi kayt-
taa monessa erilaisessa applikaatiossa. Liséksi applikaation kayttdjat hyvaksyvat paremmin téllaisen
mainonnan, silla mainokset liittyvat jollakin tavalla itse applikaatioon, toisin kuin tavalliset applikaati-
on sisdiset mainokset. Liséksi applikaation julkaisijat saavat lunastetuista palkinnoista tuloa, kun taas
mainostajat saavat enemman mainostilaa ja applikaation kayttdjat hyotyvat ilmaisesta tavarasta. Lii-
ketoimintamallin huonoihin puoliin kuuluu taas se, ettd mainostajien on mietittéva tarkkaan mita ap-
plikaation kayttdajan on tehtdava saadakseen tiettyja palkintoja. Lisaksi mallin ollessa melko uusi, ei

sen toimivuudesta ole viela tarkkoja tietoja. (Munir 2014.)

Kun aiemmin mainittuja liiketoimintamalleja vertaillaan keskendan, nousee kaikista esiin hyvid ja
huonoja puolia. Ilmainen applikaatio sisdisilld mainoksilla oli vuonna 2013 suosituin malli applikaati-
oiden kehittdjien keskuudessa, mika on yksi tamdn toimintamallin puolesta puhuva tekija (Visionmo-
bile 2013). Syyna tadhan voi olla se, ettd ilmaiset applikaatiot houkuttelevat parhaiten lataamaan ja
kokeilemaan applikaatiota, kun taas maksullisen applikaation hankinnassa on jo huomattavasti
isompi kynnys ryhtya kokeilemaan applikaatiota. Jdsenmaksu — malli vahaisestd suosiostaan huoli-
matta on tehokas keino ansaita rahaa, mutta se vaatii applikaatiolta oikeanlaiset ominaisuudet toi-
miakseen. Freemium — liiketoimintamalli puolestaan on myds hyva liikketoimintamalli, joka voisi hou-
kutella kayttdjia luokseen. Tama tosin vaatii sen, etta applikaatio on hyvin toteutettu ja maksulliset

lisdominaisuudet tuovat selkedsti enemman hyoétya applikaation kayttajalle.

Tulevaisuudessa on odotettavissa, ettad liiketoimintamalleja tullaan yha enemman kayttamaan yh-
dessa toistensa kanssa, eika vain yhta mallia kaytetd yhden liikeidean tai tuotteen kanssa. Tastd
syystd olisi hyva kehittda yrityksen toiminta alusta asti toimimaan sekoituksella, jossa olisi kaytetty-
na useampia liiketoimintamalleja keskendan. (Munir 2014.) Yritys voisi esimerkiksi aloittaa applikaa-
tion tarjoamisen ilmaisena sisdisten mainosten kanssa ja my6hemmin se voisi tarjota freemiumina

applikaatiosta maksullisen version ilman mainoksia.
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2.2  Toimialan talouden tunnusluvut

Yritysten talouden tunnuslukuja on tarkasteltu vuosien 2009 — 2013 valilla ja seurannassa on ollut
vain yksi toimiala "Ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus”. Talld edelld mainitulla toimialalla muun
muassa menestyksekds suomalainen Rovio Entertainment Oy toimii. Esimerkiksi mobiiliapplikaatioita
valmistava Supercell Oy:n toimiala on luokiteltu “Atk-laitteisto- ja ohjelmistokonsultointi”. Tata toi-
mialaa ei siis ole huomioitu talouden tunnuslukujen tarkastelussa. Tunnuslukuja tarkasteltaessa on
myos otettava huomioon, ettd toimialalla toimii hyvin erilaisia ohjelmistoja valmistavia yrityksia, ku-
ten Visma, joka valmistaa taloushallinnon ohjelmia. N&in ollen tunnusluvut eivat valttamatta ole tay-
sin vertailukelpoisia keskendan, mutta antavat kuitenkin riittdvan kuvan toimialasta. (Toimiala Onli-

ne.)

Vuosien 2009 — 2013 valilla yritysten lukumadra toimialalla on keskimaarin kasvanut joka vuosi, ku-
ten kuviosta kaksi voidaan huomata. Tastd voidaan todeta, etta markkinat ovat hieman kasvaneet
toimialalla ja tastd syysta alalle on tullut uusia tekij6itd. Vuonna 2013 ohjelmistojen suunnittelu ja
valmistus — alalla oli rekisterdityna keskiarvoltaan reilut 3500 yritystd. Henkilostdmaaran keskiarvo
on laskenut vuodesta 2009 tasaisesti. Kun vuonna 2009 henkildston lukumaéra oli keskimaarin 8,1
yritysta kohden, oli vastaava luku vuosina 2012 ja 2013 7,8. Yritysten liikevaihto on keskimaarin
kasvanut joka vuosi. Vuonna 2009 yritysten keskimaardinen liikevaihto oli 1,04 miljoonaa euroa, kun
taas vuonna 2013 luku oli 1,21 miljoonaa euroa. Yritysten keskimaardinen liikevaihto on siis kasva-
nut viidessa vuodessa reilut 16 %. (Toimiala Online.) Naistd edelld@ mainituista luvuista voidaan péaa-

tella, etta toimiala on selvasti yleistynyt ja alasta on tullut yha suositumpi.
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KUVIO 2. Toimialan yritysten lukumaéra ja lilkkevaihto keskimaarin vuosina 2009 — 2013. (Toimi-

alaonline)
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2.2.1 Kannattavuus

Lyhyesti sanottuna kannattavuus kertoo millainen on yrityksen, tai tédssa tapauksessa, toimialan lii-
ketoiminnan tulos (Taloussanomat). Kun tarkastellaan toimialan kannattavuutta, vertaillaan sen liike-
toiminnan tulojen ja menojen suhdetta. Kun tulot ovat menoja suuremmat, on liiketoiminta kannat-
tavaa. Kun selvitetdan yrityksen tai toimialan kannattavuutta, tarkastellaan tata erilaisten analyysien
ja mittausten avulla. (E-conomic.) Naita voivat olla esimerkiksi erilaisten tunnuslukujen laskeminen.
Toimialan kannattavuutta tarkastellessa, otettiin nelja eri tunnuslukua huomioon. Nama tunnusluvut

ovat kayttokate- %, liiketulos- %, nettotulos- % seka kokonaispadoman tuotto- %.

Kayttdkate kertoo, millainen yrityksen liikketoiminnan tulos on ennen kuin poistot, rahoituserdt ja ve-
rot ovat vahennetty tuloksesta. Toisin sanottuna, se kertoo, kuinka paljon yritykselle jaa katetta sen
liikevaihdosta, kun tastd on vahennetty yrityksen toimintakulut. Kayttdkate- % saadaan laskettua,
kun jaetaan kayttokate liikevaihdolla. Se, kuinka iso kdyttokate- % on, riippuu vahvasti toimialan kil-
pailutilanteesta seka liiketoiminnan luonteesta. (Balance Consulting.) Kuten kuvio 3 osoittaa, on toi-
mialan kayttdkate- % vuosien 2009 — 2013 valilla vaihdellut 8,8 % seka 13 % valilla. Palvelualalla

kayttdkate- % on hyvin usein asettunut 5 — 15 % valille (Yritystutkimus Ry 2011, 61).
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KUVIO 3. Toimialan kayttokate- % 2009-2013. (Toimialaonline)

Liiketulos- % saadaan laskettua jakamalla liiketulos liikevaihdolla. Liiketulos- % kertoo kuinka iso yri-
tyksen operatiivinen kannattavuus on. Liiketulos itsessdan kertoo yrityksen liiketoiminnan tuoton en-
nen kuin siitd on vahennetty verot ja rahoituserdt. Liiketuloksesta on vahennetty toimintakulut seka
poistot. Tama on hyva luku jos halutaan vertailla eri yrityksia samalla toimialalla, koska siina velalli-
nen ja velaton yritys ovat samalla viivalla vertailutilanteessa. Liiketuloksen tulisi kattaa muun muassa
verot, rahoituskulut seka mahdolliset voitonjaot. (Balance Consulting; Yritystutkimus Ry 2011, 61.)
Toimialalla liiketulos- % on vaihdellut vuosina 2009 — 2013 jopa 3,9 % - 9,2 % valilla, kuten kuvios-
ta 4 voidaan huomata. Se on noussut tasaisesti joka vuosi, lukuun ottamatta vuotta 2011, jolloin lii-
ketulos- % tippui 0,2 prosenttiyksikkéad edelliseen vuoteen 2010 verrattuna. Liiketulosprosentin oh-
jearvot ovat: hyva yli 10 %, tyydyttava 5 — 10 %, heikko alle 5 % (Yritystutkimus Ry 2011, 62).
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KUVIO 4. Toimialan liiketulos- % 2009 — 2013. (Toimialaonline)

Nettotulos- % saadaan, kun jaetaan nettotulos liikevaihdolla. Nettotulos kertoo yrityksen varsinaisen
toiminnan tuloksen. Se on myds pohja, jonka avulla yritys voi tehda paatoksia siitd, millaisia voiton-
jakoja se tekee. Jos nettotulos on positiivinen, kertoo se yrityksesta sen, ettd se on pystynyt mak-
samaan varsinaisesta liiketoiminnasta saaduista tuloista lainojen korot seka selviytynyt kayttopaa-
oman ja investointien omarahoituksesta. Nettotulos on hyva tunnusluku samalla toimialalla toimivien
yritysten vertailuun. Se, kuinka ison nettotulo- %:n on oltava ollakseen hyva, kertoo esimerkiksi

oman paaoman tuotto- %. (Balance Consulting.)

Kuten kuviosta 5 voidaan nahdd, on nettotulos- %:kin noussut tasaisesti 2009 — 2012, kun taas
vuonna 2013 nettotulos- % edellisestd vuodesta 2012 Idhes kaksinkertaistui. Vuonna 2009 toimialan
nettotulos- % oli keskimaarin 2,3 %, kun taas vuonna 2013 se oli 6,2 %. Tuolla aikavalilld se on siis
Iahes kolminkertaistunut. Tastd huimasta noususta voidaan paatelld, ettd toimialan kannattavuus on

selkedsti parantunut 2010 — luvulla.
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KUVIO 5. Toimialan nettotulos- % 2009 — 2013. (Toimialaonline)
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Viimeinen kannattavuuden tunnusluku, jota tdssa kappaleessa tarkastellaan, on kokonaispddoman
tuotto- %. Se kertoo, kuinka paljon tuottoa on yrityksen toimintaan sitoutuneelle padaomalle kertynyt
tilikauden aikana. Siihen ei vaikuta millainen on yrityksen veronmaksupolitiikka tai yhtiémuodosta ai-
heutuva verotustekniikka. Kokonaispdaoman tuotto- % saadaan jakamalla nettotulos, rahoituskulut
ja verot oikaistun taseen loppusummalla. Tase oikaistaan siksi, koska tilinpaatdsanalyysia tehdessa
on saatava vertailukelpoinen kuva, millainen yrityksen taloudellinen asema tilinpaatéshetkelld on.
Kokonaispadoman tuotto kertoo siitd, miten hyvin yritys pystyy huolehtimaan kaytettavissa olevasta
paaomasta. Tunnusluvulle on annettu viitteelliset ohjearvot, jotka ovat: Hyva 10 %, Tyydyttava 5 —
10 %, Heikko alle 5 %. (Balance Consulting; Yritystutkimus Ry 2011, 31, 63-64.)

Kuviosta 6 huomataan, ettd toimialan kokonaispadgoman tuotto- % on noussut joka vuosi hillitysti,
keskimaarin 0,5 prosenttiyksikkda per vuosi, mutta vuonna 2013 tuotto- % nousi edellisestd vuodes-
ta perati 4,3 prosenttiyksikkda, luvun ollessa 11,90 %. Vuonna 2009 vastaava luku oli 5,60 %, joka
ylitti juuri ja juuri heikon rajan tunnusluvun ohjearvoissa. Toimialan kokonaispaégoman tuotto on ol-
lut hyva viiden vuoden vertailuajankohdassa ainoastaan vuonna 2013, kun muina vuosina se on ollut
tyydyttava. Kun edelld mainittuja tunnuslukuja tarkastellaan kokonaisuutena, voidaan todeta, etta
toimialan kannattavuus on parantunut vuodesta 2009 vuoteen 2013 mennessa huomattavasti. Lahes

jokaisen tunnusluvun kohdalla luku on vahintdan kaksinkertaistunut.
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KUVIO 6. Toimialan kokonaispadoman tuotto- % 2009 — 2013. (Toimialaonline)

2.2.2 Vakavaraisuus

Vakavaraisuudella mitataan sitd, kuinka yritys tai tassd tapauksessa toimiala kykenee selviytymaan
pitkén aikavalin taloudellisista velvoitteista. Jotta yritys voi jatkaa liiketoimintaansa, on sen tehtava
voittoa. Yritys on sitd vakavaraisempi mitd enemman silla on omaa padomaa suhteessa vieraaseen
paaomaan. Vakavaraisuutta mitataan suhteellisella velkaantumisasteella sekd omavaraisuusasteella.

(E-conomic.) Naita tunnuslukuja on kaytetty toimialaa tutkittaessa.
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Omavaraisuusaste on tunnusluku, jolla voidaan mitata kuinka yritys selviytyy pitkdn aikavalin si-
toumuksista. Se mittaa myos sitd, kuinka yritys pystyy sietdmaan tappioita. Tata tunnuslukua laski-
essa saadaan selville, kuinka iso osa yrityksen varallisuudesta on rahoitettu sen omalla paaomalla.
Mita pienempi omavaraisuusaste on, sita heikompi on yrityksen vakavaraisuus ja kyky selviytya pit-
kan aikavalin sitoumuksista. Jos yrityksen kannattavuus on kunnossa, on sen mahdollista selviytya
vaikka omavaraisuusaste olisikin pieni. Pieni omavaraisuusaste sisaltaad joka tapauksessa sen riskin,
ettd yritys kaatuu, jos sen kannattavuus yhta akkid heikkeneekin. Jos yritys omaa korkean omava-
raisuusasteen, on silld enemman liikkumavaraa verrattuna heikon omavaraisuusasteen yritykseen.
Useimmiten nuoret, vasta aloittaneet yrityksen omaavat pienen omavaraisuusasteen, silla ne ovat
monesti idkkdampia yrityksia velkaantuneempia. Omavaraisuuden viitteelliset ohjearvot ovat:

e yli40 % = hyvd

e 20 -40 % = tyydyttava

e alle 20 % = heikko
(Balance Consulting, Yritystutkimus Ry 2011, 67.)

Toimialan omavaraisuusaste on vuosien 2009 ja 2013 valilla padsaantoisesti laskenut, lukuun otta-
matta vuotta 2012, jolloin omavaraisuusaste nousi edellisesta vuodesta 1,7 prosenttiyksikkéa. Vuon-
na 2009 omavaraisuusaste oli toimialalla 43,20 %. Kuten kuviosta 8 voidaan ndhd3, oli luku &skei-
sen mainitun tarkastelujakson aikana suurin, kun taas vuoden 2013 omavaraisuusaste oli tarkastelu-
jakson pienin, 37,80 %. Se etta omavaraisuusaste on tippunut vuodesta 2009 perdti 5,4 prosent-
tiyksikkdd, kertoo siitd, etta toimialalla on jouduttu ottamaan yha enemman vierasta padomaa yri-

tyksen liiketoiminnan pyorittadmiseen.
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KUVIO 8. Toimialan omavaraisuusaste (%) 2009 — 2013. (Toimialaonline)

Suhteellinen velkaantuneisuus kertoo, millainen yrityksen lainojen suhde on toiminnan laajuuteen
verrattuna. Silla ei ole selkeita ohjeellisia viitearvoja. Jos yrityksen suhteellinen velkaantuneisuus on
korkea, on silld oltava hyva ja vakaa kadyttokate. Kayttokatteen on oltava vakaa, jotta yritys pystyy

hoitamaan lainanlyhennyksensa vuosittain. (Balance Consulting.) Toimialan suhteellinen velkaantu-
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neisuus on pysynyt melko samanlaisena vuosien 2009 ja 2013 valilla. Kuviosta 9 ndhdaan, etta tun-

nusluku on noussut vuonna 2013 2,30 prosenttiyksikkdéa vuodesta 2009.
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KUVIO 9. Toimialan suhteellinen velkaantuneisuus. (Toimialaonline)

2.3  Mobiiliapplikaatioiden elinkaari

Mobiiliapplikaatio on mahdollista suunnitella ja jopa toteuttaa yhdessa paivassa, mikali sen laadulla
ei ole liemmin valid. Applikaatio on mahdollista toteuttaa myds niin, ettd sen tekemiseen panoste-
taan ja jokainen vaihe kaydaan huolella lapi. (Xamarin.) Mobiiliapplikaation huolellisesta toteutuk-
sesta on yritykselle myds paljon hyétya. Nykypadivana mobiiliteknologia ja laitteistot muuttuvat tihe-
aan tahtiin. Tama tuo haasteita yrityksille parjata kilpailussa mukana, silla jokainen applikaatio vaatii
oman versionsa erilaisille laitteistoille. Jos applikaatioita ei suunnitella ja toteuteta huolellisesti, vie
vikojen korjaus lilan paljon aikaa ja rahaa. Lisdksi, jos tuote on jo julkaistu asiakkaiden kayttoénotet-

tavaksi, voi viallisen applikaation my6ta asiakkaiden maara tippua huomattavasti. (Maycock.)

Kuvio 10 kuvaa mobiiliapplikaation huolellisesti toteutetun elinkaaren vaiheet. Vaiheita kuviossa on
viisi. Kaikki ndma viisi vaihetta sisaltédvat sivuvaiheita. Vaihe yksi on hetki, kun idea applikaatiolle
syntyy. Kun idea on syntynyt, tutkitaan onko samaa ideaa keksinyt joku muu, tai onko idea toteut-
tamiskelpoinen. (Maycock.) Jotta applikaatiosta tulisi hyvd, on otettava huomioon seuraavia asioita
applikaation ideaa mietittdessa:

¢ Onko samanlainen mobiiliapplikaatio jo tarjolla jonkun toisen yhteisén toimesta?

e Jos samanlainen applikaatio on tarjolla, miten tdma idea poikkeaisi olemassa olevasta?

e Minkalaista arvoa applikaatio tuo sen kayttajalle?

e Miten applikaatio toimii mobiiliteknologisessa ymparistdssa? Mita mobiililaitteiden tuomia

teknologiaa applikaatio voisi kdyttda hyvaksi? (Xamarin.)
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Kayttoonotto

KUVIO 10. Mobiiliapplikaation elinkaari. (Maycock; Xamarin)

Kun idean keksinyt on varma sen kelpoisuudesta, voi keksija ehdottaa ideaansa isommalle ryhmalle,
jonka kesken paatetadn, ryhdytdanko ideaa viemadn eteenpadin. Taman jalkeen on hyva myods miet-

tia, milld teknologialla ja mille jérjestelmille ideaa ryhdytdan suunnittelemaan. (Maycock.)

Toisessa vaiheessa, suunnittelussa, ideaa ryhdytdan viemaan toden teolla eteenpéin. Suunnitteluun
kuuluu kayttajakokemuksen suunnittelu, jossa on otettava huomioon eri mobiilialustojen omat vaa-
timukset. Tasta syysta applikaatio olisi hyva suunnitella erikseen jokaiselle alustalle, jotta se toimisi
mahdollisimman vakaasti eri mobiilialustoilla. Kun kayttdjdkokemuksen suunnittelu on saatu valmiik-
si, on kayttoliittyman suunnittelun vuoro. Tama vaihe on erittain tarkea, silla kayttéliittyman suunnit-
telussa on mietittava applikaation graafisia seikkoja. Jos esimerkiksi kadyttoliittyman vérit on amatoo-
rimdisesti suunniteltu ja toteutettu, ei applikaatio ole yhtd houkutteleva ja suosittu kdyttajien kes-

kuudessa kuin huolellisesti toteutettu applikaatio. (Xamarin.)

Mobiiliapplikaation suunnittelun jalkeen on vuorossa sen toteutus. Jo suunnitteluvaiheessa voi appli-
kaatiosta olla valmiina jonkinlainen raakaversio, jotta applikaation suunnittelijat saavat osviittaa siita,
millainen ja kuinka iso projekti on kyseessa. Kun applikaatiota toteutetaan, on otettava huomioon
erilaisten laitteiden tuomat vaatimukset koko applikaation toteuttamiselinkaaren ajan. On myés mie-
tittdva, kdyttadko joku applikaatiota esimerkiksi tabletilla matkapuhelimen sijaan. Mikadli ndma vaa-
timukset luokiteltaisiin omiin ryhmiinsa, olisivat ne seuraavat: kasitteellistaminen ja suunnittelu,
kayttoliittyman suunnittelu ja muotoilu, applikaation kehittdminen seké applikaation testaus. On tar-
kead muistaa, ettd mobiililaitteet takaavat vain rajoitetun suorituskyvyn verrattuna tietokoneisiin.
Siksi applikaatiota suunnitellessa ja toteuttaessa on huomioitava erilaisten mobiililaitteiden ominai-

suudet. (Xamarin.)

Ennen kuin mobiiliapplikaatio on valmis julkaistavaksi ja potentiaalisten kayttdjien kdyttodnotetta-

vaksi, seuraa testausvaihe. Tama on vaihe jonka aikana applikaatiota testaillaan runsaasti ja pyri-
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tadan léytamaan kaikki mahdolliset viat, jotka vaativat korjaamista. On tarkeaa muistaa, etta pelkas-
tdan ohjelman kaatumisen huomaaminen ja taman vian korjaaminen ei ole osa testausvaihetta,
vaan applikaatiota on testattava myos siind valossa kuinka se toimii erilaisissa laitteissa. Lisaksi ap-
plikaation suorituskykya tulee testata. Kun applikaatio on lapaissyt testausvaiheen ja applikaatio on
julkaisukunnossa, on sen kayttéonoton vuoro. Kaytannossa tama tarkoittaa sitd, ettd applikaatio la-

dataan eri kayttojarjestelmien sovelluskauppoihin, kuten Applen App Storeen. (Xamarin.)

Mobiilipelialalla applikaatioiden elinkaari ei yleensa ole kovinkaan pitkd, kun se on paassyt kayttoon-
ottovaiheeseen. Samaa pelia pelataan keskimaarin kaksi kuukautta, kunnes keskimaarin puolet sen
kayttdjista hylkaa pelin ja vaihtavat uuteen mielenkiintoisempaan peliin. (Pocket Gamer 2014.) Tama
on yksi suurista haasteista, jonka Case Yritys tulee kohtaamaan ja siksi tdhan on hyva varautua jo
alkuvaiheessa. On erilaisia keinoja, joilla applikaation kayttdjakatoa voidaan ehkaistd, vanhoja kayt-
tdjia saada takaisin applikaation pariin, tai jopa saada uusia kayttgjia. Esimerkiksi applikaation uudel-
leenjulkaisu paivitettyna on yksi tapa saada vanhat kayttdjat innostumaan uudestaan applikaatiosta.
Paivitys voisi sisdltdad esimerkiksi taysin uuden ulkoasun seka joitain uusia ominaisuuksia. Kuitenkin
yleisin ja ehka onnistunein keino saada kayttdjat innostumaan applikaatiosta, on kehittaa taysin uusi
applikaatio. (Pocket Gamer 2014.)
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3 PELILLISTAMINEN

Opinndytetyon prosessin aikana on perehdytty myos pelillistdmiseen. Pelillistdminen on térkea osa-
alue tassa tutkimusprosessissa, silla Case Yrityksen tehtavana on tehda hyvinvointipalvelusta pelat-
tava applikaatio. Toisin sanottuna tavoitteena on pelillistad palvelu. Jotta voidaan pelillistaa palvelu,

on tiedettava mita pelillistaminen on ja mita se tarkoittaa. Naitd asioita avataan tassa kappaleessa.

Pelillistdmisen padidea voidaan kiteyttda niin, etta jarjestelma tai aktiviteetti on kehitettdva mahdol-
lisimman viihdyttavaksi ja motivoivaksi, jotta tastd voisi syntya mahdollisimman paljon hyétya sen
kdyttajalle. Mitd enemman jarjestelmasta tai aktiviteetista syntyy hyotya sen kayttajdlle, on kayttdja
halukkaampi kayttdmaan paljon aikaa tédhan. Pelien on toisaalta ajateltu olevan sellaisia, joita kayte-
taan taysin itsensa viihdyttamiseen ilman, ettad tasté syntyisi pelaajalle jotain hydtya. Taman liséksi
itsensa viihdyttdminen ja pelaamisesta syntyva nautinto juontuu Iahinna itse pelaamisesta, eika niin-
kdan pelijarjestelman kayttémisesta syntyneista konkreettisista tuloksista. Nain ollen pelillistdminen
kasitteena tarkoittaa sita, ettd pelillistdminen on prosessi, jossa jarjestelmasta tai aktiviteetista teh-
daan viihdyttdvampi ja motivoivampi, jotta se tukisi jarjestelman, palvelun tai aktiviteetin hyddyllisia

lopputuloksia. (Hamari 2015, abstrakti.)

Pelillistamista voidaan katsoa myds osana isompaa ilmittd, jossa pelien ja muiden jarjestelmien vali-
nen raja on sumentunut huomattavasti. Tama ilmidé voi kuitenkin olla kaksisuuntainen, silla pelien
kayttajat ovat kasvavin maarin pakotettu tekemaan paatoksia, jotka vaikuttavat pelien ulkopuolisiin
asioihin. Sité vastoin peleihin liittymdttomissa konteksteissa pelisuunnittelua kaytetadn erittdin pal-
jon, jotta ihmisten motivaatio saadaan uudelleen kohdistettua tiettyihin luontaisiin, pelillisiin ja haus-
koihin kokemuksiin. Tatd jalkimmaista kokemusta voidaan myods kutsua nimella pelillistaminen. Mo-
nissa piireissa pelillistdmisen on sanottu olevan seuraava keino, jolla yritykset markkinoivat ja sitout-
tavat asiakkaita. Pelillistaminen ja siitd esiin tulleet positiiviset kokemukset ovat luoneet lujan uskon
sille, ettd mika tahansa palvelu, joka kdyttaa samanlaista tekniikkaa, tulisi olla hauska ja nain ollen
olisi myos tehokas vetoamaan ihmisiin, jotta he tekisivat entisestdén positiivisia ratkaisuja. (Hamari
2015, 3-4.) Tassa yhteydessa positiivinen ratkaisu voisi olla esimerkiksi rahan kayttaminen lisapalve-

luihin.

Pelillistdminen on tdhdn mennessa madritelty kahdella erilaisella tavalla vertaisarvioidussa kirjalli-
suudessa. Nama maaritykset ovat pelillisten tekijdiden kayttaminen peleihin liittymattdmissa kon-
teksteissa seka prosessi, joka antaa kayttdmahdollisuuksia pelillisid kokemuksia varten, mitkd puo-
lestaan tukevat asiakkaiden kokonaisarvon luomisprosessissa. Pelillistdmisen rooli psykologisten ko-
kemusten synnyttdjana on ndin ollen tarkea, silld se tavoittelee lisdhydtya psykologisten tilojen ja
kayttdjien kaytdksen muuttuessa. Kayttdjat eli asiakkaat ovat arvon luojia ja yritykset voivat vain
tarjota kdyttdmahdollisuuksia pelillisyyden kokemista varten. Tallainen pelillistdmisen kasitteellistd-
minen esittda epasuorasti, ettd monilukuisissa vuorovaikutuksissa, jotka tapahtuvat jarjestelman ja
kdyttajan valilla, madraavat ovatko nama kytkoksissa pelillisten kokemusten kanssa seka onko pal-

veluista saatu arvo lisaantynyt. (Hamari 2015, 7).
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Pelillisyydelle tai pelilliselle kokemukselle ei ole olemassa yhta yhteista artikulaatiota eika selvaa yh-
tamielisyytta siitd, millaisia erilaisia kokemuksia peleista voi syntya. Psykologien ja tiedemiesten mu-
kaan tietyt psykologiset tekijat voivat kuitenkin olla pelilliselle kokemukselle ominaisia. Nama tekijat
ovat mestaruus, saavutus, patevyys, riippumattomuus, vapaaehtoinen osallistuminen, syventyminen,
leikkimielisyys, seka jannitys. Kun pelillistamista ajatellaan yksinkertaisesti, tahtaa se edistamaan it-
setarkoituksellisia tavoitteita. Taman ajatuksen avulla voidaan nimetd eri vaiheita, mita pelillistdmi-
sessa esiintyy. Kuten kuviosta 11 nahdaan, ovat nama vaiheet motivoiva kayttdmahdollisuus, psyko-

loginen lopputulos ja kayttaytymisen lopputulos. (Hamari 2015, 8-9).

Motivoiva Psykologinen Kayttaytymisen

kayttdmahdollisuus lopputulos lopputulos

KUVIO 11. Pelillistamisen vaiheet (Hamari 2015, 9).

Jarjestelmia jotka kayttavat pelillistdmistd, voidaan luonnehtia sellaisiksi, jotka sisaltavat kaytannolli-
sia tai ulkosyntyisia lopputuloksia. Kuitenkin, ne tavat ja suunnitelmat joilla ndihin lopputuloksiin py-
ritddn padsemaan, muistuttavat suuresti nautintoa synnyttavia jarjestelmia. Toisin sanottuna, vaikka
nama jarjestelmat pyrkivat edistdmaan tuotteliaisuuden tavoitteita tai edes pysymaan sinnikkaana
tavoitteiden eteen tydskentelemiseksi, ei tavoitteiden saavuttamisen prosessille ole ominaista, etta
se maksimoi tehokkuutta. Tallaisten jarjestelmien tavoitteena on tehda niiden ydintoiminnasta moti-
voivampaa ja nautinnollisempaa huomattavalla vuorovaikutuksella kayttajan kanssa. (Hamari 2015,
11).

Pelillistamisen paatoiminta on yleensa keskittynyt tavoitteiden asettamiseen muun muassa ansio-
merkkeja ja pisteita keradgmalla. Tutkimukset kertovat, etta tavoitteita asettamalla ihmisten suoritus-
kyky muuttuu erilaisin tavoin. Esimerkiksi niin, ettd he pyrkivat asettamaan omat odotuksensa kor-
keammalle, joka puolestaan nékyy heidan suorituskyvyn kasvussa. Taman liséksi asetetut tavoitteet
parantavat uskoa omiin kykyihin. Loppujen lopuksi saavutetut tavoitteet johtavat kasvaneeseen tyy-
tyvaisyyteen, mika puolestaan johtaa parempiin suorituksiin seuraavilla kerroilla. Nédma vaikutukset
vahvistuvat entisestadn, mikali tavoitteet ovat kontekstiin liittyvid, valittomia ja kayttdjille tarjotaan

valitdnta palautetta teoistaan ja saavutuksistaan. Vaikka kayttdjille voidaan tarjota selkeita tavoittei-
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ta etenemisen takaamiseksi, ovat kdyttajat saatava sitoutumaan tavoitteiden saavuttamiseksi. (Ha-
mari 2015, 20).
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4 CASE YRITYKSEN REAALI- JA RAHAPROSESSIT

Yritysten talousprosessit voidaan jakaa reaali- ja rahaprosessiin. Reaaliprosessi kasittda tuotannon-
tekijoiden hankinnan, varastoinnin, tuotantoprosessin yhdistelyn seka valmistuneiden tuotteiden va-
rastoinnin, kuljetuksen ja myynnin. Rahaprosessi puolestaan kasittdaa yrityksen liiketoiminnasta ai-
heutuvat kassasta- ja kassaanmaksut, padoman sijoitukset ja palautukset seka voitonjaon. Rahapro-
sessia voidaan myods kuvata sellaisena tapahtumana, jossa reaaliprosessin tapahtumat kulkevat ra-
hallisessa muodossa. (Alhola ja Lauslahti 2002, 16; Taloussanomat.) Tama kappale keskittyy Case
Yrityksen tuotteiden hinnoitteluun, mikd kuuluu reaaliprosessiin, silla yritys jalostaa tuotettaan

markkinoille ja lopulta myy tata asiakkailleen.

Reaaliprosessia on myts mahdollista kasitelld prosessijohtamisen avulla. Talléin tdmén prosessin ja-
kaminen voidaan tehda kolmeen paaosaan. Nama kolme padosaa ovat nimeltdan johtamis-, liiketoi-
minta- ja tukiprosessi. Prosessit vaikuttavat yritysten kustannuslaskentaan ja naitd voidaan myds
kuvailla eraanlaisiksi keinoiksi, joilla yritys tuottaa tuotteita tai palveluja asiakkailleen. Nama proses-
sit voivat olla sekd sisdisia etta ulkoisia. Kun reaali- ja rahaprosessia tarkastellaan lIahemmin, voi-
daan reaaliprosessia kuvailla sellaiseksi, jossa yritys kustantaa muun muassa tarvittavat tyosuorituk-
set tuotteidensa valmistukseen, minka jalkeen valmiit tuotteet toimitetaan asiakkaille. Case Yrityksen
tapauksessa tuotteet toimitettaisiin sovelluskauppoihin asiakkaiden ladattavaksi ja ostettavaksi. Ra-
haprosessissa puolestaan kulkee rahaliikenne, joka syntyy muun muassa yrityksen ostoista, palkan-
maksuista seka erilaisista vakuutusmaksuista. Raha kulkee yrityksen kassaan, kun asiakkaat ostavat
Case Yrityksen tuotteita sovelluskaupoista. Toisin sanottuna yrityksen tuotto syntyy, kun reaalipro-
sessin aikana valmis tuote luovutetaan asiakkaalle, josta prosessi vaihtuu rahaprosessiksi yrityksen

saadessa rahasuorituksen kyseisesta myynnista. (Alhola ja Lauslahti 2002, 16—-18.)

Case Yrityksen tuotteet on pyritty hinnoittelemaan kesalla 2014 jarjestetyssa workshopissa esiin tul-
leiden ajatusten pohjalta. Workshopissa tuli ilmi, ettd tuote voisi olla esimerkiksi mobiiliapplikaatio,
jota myytaisiin sovelluskaupoissa. Mobiiliapplikaatiossa olisi mahdollista tehda sisdisia ostoksia kayt-
tokokemuksen parantamiseksi. Toinen sovellus voisi olla tietokonepohjainen pelialusta, jota voitaisiin
myyda seka julkiselle etta yksityiselle sektorille. Case Yrityksen tuotteiden hinnoittelussa on ensim-
maiseksi ryhdytty miettimaan, milla hinnalla tuotteita voisi alkaa myymaan. Tata asiaa on pohdittu
markkinalahtoisesti tutkimalla markkinoilla olevien erilaisten applikaatioiden seka pelien hintoja. Yri-
tyksen tuotteille voi olla vaikea asettaa tdysin markkinaperusteisesti hintaa, koska samanlaisia tuot-
teita ei markkinoilla juurikaan ole. On siis ajateltava tuotteiden hintatasoa laajemmin. Tastd syysta
hinnoittelussa kaytettiin useampia erilaisia hinnoittelumenetelmia, kuten tavoite- ja omakustannus-
laskentaa, markkinalahtéisen hinnoittelun lisdksi. Kun tuotteille oli asetettu hinnat joilla ndita myytai-

siin, ryhdyttiin tutkimaan, saataisiinko nailla hinnoilla katettua yrityksen kulut.

Markkinalahtdisen hinnoittelun perusideana on 6ytaa tuotteelle hinta tutkimalla markkinoita. Ta-
mankaltaisessa hinnoittelussa on tarkeda, etta yritys pystyy asettamaan kustannukset markkinoilla
olevan hinnan alapuolelle. Jos yritys ei téhan pysty, ei se mydskaan kykene toimimaan kannattavas-

ti. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2013, 223.) Hyva esimerkki markkinalahtoista hin-
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noittelua kayttavista yrityksista ovat bensiiniasemat. Asemia 16ytyy lahes joka risteyksesta ja jos yksi
asema asettaa bensiinin litrahinnaksi yhden euron, on risteyksen toisella puolella toimivan kilpailijan

vastattava tahan pysydkseen mukana toiminnassa.

Tavoitekustannuslaskenta tarkoittaa sita, ettd tuotteita suunnitellaan kuuntelemalla mité asiakkaat
haluavat ja mikd on tuotteen tavoitemyyntihinta. Menetelm@ mahdollistaa sen, ettd yrityksen on
mahdollista vaikuttaa tuotteen kustannuksiin jo tuotteen suunnitteluvaiheessa. Tavoitekustannuslas-
kenta juontaa juurensa arvoanalyysistd, jonka perusideana on tuotteen koostuminen useista erilai-
sista toiminnoista. Talléin on mahdollista, ettd erilaisten toimintojen kustannukset suhteutetaan asi-
akkaan saamaan hydtyyn. Tama asiakkaalle saatu hyoty ja arvostus tuotteiden erilaisia toimintoja
kohtaan on mahdollista kerdta erilaisten tutkimusten avulla. Arvoanalyysin avulla yritys pystyy selvit-
tamaan, 16ytyyko tuotteelle kysyntaa, millaisia toimintoja ja ominaisuuksia tuotteen kannattaisi sisal-
taa, sekda millainen hinta tuotteella voisi olla. Tavoitekustannuslaskennassa kaytetdan juuri naita sel-
vityksia tuotteen valmistuksessa. Talléin yrityksen on helpompi suunnitella tuotteitaan, kun sen tie-
dossa on kuinka iso kysynta tuotteella mahdollisesti voisi olla ja mitd asiakkaat olisivat tuotteesta

valmiita maksamaan. (Jarvenpaa ym. 2013, 196-200).

Kustannusperusteisen hinnoittelun vaihtoehtoinen menetelma, omakustannusperusteinen hinnoittelu
tarkoittaa puolestaan sitd, ettd tuotteelle on asetettava sellainen hinta, joka kattaa kaikki tuotteen
kustannukset seka taman liséksi tuo yritykselle voittoa. Tuotteelle on nédin ollen asetettava voitto-
marginaali. Yrityksen on tiedostettava hyvin tarkasti kuinka kustannukset kohdistuvat eri tuotteille.
N&itd kustannuksia voi olla seka kiinteita etta valillisia. (Jarvenpaa ym. 2013, 218-219.) Kustannus-
perusteisen hinnoittelun lahtdkohtana ei siis ole markkinat, vaan tuotteen kustannukset. Riippuen
siitd, kaytetaankd katetuotto- vai omakustannushinnoittelua, pohjana on joko muuttuvat tai kiinteat
kustannukset. Molemmissa tapauksissa kustannusten pdalle lisatadn joko katevaatimus, jolla kate-
taan kiintedat kustannukset ja voitto, tai sitten vain voittotavoite. Jotta kustannusperusteista hinnoit-
telua voidaan kayttad, ovat kustannukset pystyttava kohdentamaan tuotteelle. Kohdistamisen on-
gelmaa voi tulla nimenomaan valillisten kustannusten, jotka ovat padosin myos kiinteita kustannuk-
sia, kanssa. (Loikkanen.) Lahtdkohtana on, ettei Case Yrityksella ole juurikaan muuttuvia kustannuk-
sia, vaan kustannukset ovat kaikki kiinteitd. Lisdksi tuotteiden hinnoille ei ole asetettu voittomargi-

naalia, mutta hinnoittelu on tehty silld ajatuksella, ettd ne olisivat realistisia ja kilpailukykyisia.

Omakustannuslaskelmaperusteista hinnoittelua voidaan kutsua myds nimelld voittolisahinnoittelu.
Tallainen hinnoittelu perustuu siihen, ettd menetelma ottaa huomioon kaikki tuotteen kustannukset
ja naiden kustannusten pdalle on viela lisatty voittolisa. Kun tuote hinnoitellaan télla tavalla, mahdol-
listaa se kaikkien kustannusten kattamisen lisdksi sen, ettd tuotteen myynnistéd saadaan myds voit-
toa. Tasta syystad tuotteen minimihinnan onkin oltava sen omakustannusarvo. Hinnoittelulle on tyy-
pillista, etta sen pohjana kaytetadn valmistusarvoa. Tall6in tuotteen voittolisddn on huomioitu myds
markkinoinnin ja hallinnon kustannukset. Omakustannuslaskelmaperusteisen ongelma on siing, etta
tuotteelle voi olla hankala maarittda voittolisa. Taman liséksi menetelmdn ongelmana on hidas rea-
gointikyky, kun tuotteen kysynta muuttuu. (Alhola ja Lauslahti 2002, 226-227.)
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Kuten aiemmin on mainittu, on hinnoittelulaskentamenetelmia olemassa useita erilaisia. Naita ovat
muun muassa omakustannuslaskelma-, katetuottolaskenta-, toiminto-, elinkaari- ja markkinaperus-
teinen hinnoittelumenetelma. Jokaista edelld mainittua menetelmaa on mahdollista kadyttaa yksin tai
samanaikaisesti useamman menetelman kanssa, riippuen millaista tuotetta tai palvelua yritys valmis-
taa. Case Yrityksen tuotteita on hinnoiteltu kayttdmalla aiemmin mainittuja menetelmia. Markkina-
lahtdista hinnoittelua on kaytetty ensimmaisend, joka on auttanut havainnollistamaan tuotteiden
hintahaarukkaa, mutta kustannusperusteista hinnoittelua on kaytetty myés laskelmien apuna. Kus-
tannusperusteisen hinnoittelun menetelména on ollut omakustannushinnoittelu. Naiden edelld mai-

nittujen menetelmien lisdksi on hinnoittelussa kaytetty tavoitekustannushinnoittelua.

4.1 Pelialustan kayttdlisenssi

Pelialustan myyntid on ajateltu toteutettavan seka yksityiselle etta julkiselle sektorille. Julkisella sek-
torilla asiakkaita olisivat kaupungit, kunnat ja koulut. Laskelmista on kuitenkin jatetty kouluille myyn-
ti pois, silla mikali pelialustan kayttdlisenssia myydadn kunnille tai kaupungeille, on mahdollista, etta
kunnat seka kaupungit tarjoavat kouluille ynna muille oman alueensa julkisille laitoksille pelialustan
kayttdmahdollisuuden. Kunnat ja kaupungit on kategorisoitu asukasmadran mukaan, jonka perus-
teella pelialustan hinnoittelu on suoritettu. Isoimmat kunnat ja kaupungit maksavat hieman enem-
man alustan kaytosta, kuin pienemmat kunnat ja kaupungit. Yksityiselld sektorilla kategorisointi on

tehty sen mukaan, olisiko asiakas yhden vai useamman toimipisteen yritys.

4.1.1 Yksityinen sektori

Yksityisella sektorilla myyntid suoritettaisiin sekd useamman ettd yhden toimipisteen omaaville yri-
tyksille. Jos pelialustaa myydaan useamman toimipisteen yritykselle, on talld mahdollisuus tarjota li-
senssi kaikille sen toimipisteille. Téma on huomioitu tuotteen hinnassa, joka on 1000 euroa vuodes-
sa. Tallaisia asiakkaita voisi olla esimerkiksi |adkarikeskukset Terveystalo sekd Mehildinen. Yrityksel-
le, jolla on vain yksi toimipiste, tuotteen hinnaksi tulisi 550 euroa vuodessa. Talla lisenssilla ei ole
mahdollisuutta siihen, ettd sitd kaytettdisiin useammassa toimipisteessa, vaan se on kaytettavissa

ainoastaan yhdessa paikassa. Asiakkaana voisi olla esimerkiksi kuopiolainen Ladkarikeskus Lupaus.

4.1.2 Julkinen sektori

Pelialustan hinnoittelu on tehty julkiselle sektorille niin, etta pelialustaa oletetaan myytavan kunnille
ja kaupungeille. Néama kaupungit ja kunnat on kategorisoitu asukasmadran mukaan ja pelialustan
hinta perustuu myds tdhan kategorisointiin. Pieni 5000 asukkaan kunta maksaa pienemman hinnan,
kuin yli 100 000 asukkaan kaupunki. Pelialustan hinnat vaihtelevat 1 500 — 6 500 euron valilla.
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TAULUKKO 1. Pelialustan hinnat asukasmaarien mukaan

Asukasmadra Pelialustan kayttolisenssin hinta
200 000 + 6 500 €
100 000 — 199 999 5000 €
50 000 — 99 999 3500 €
20 000 — 49 999 3000 €
10 000 — 19 999 2 000 €
1 000 —9 999 1500 €

4.2  Mobiiliapplikaatio

Ensimmaisissa applikaation hinnoittelun laskelmissa on oletettu, etta yritys kayttaa liiketoimintamal-
linaan freemium — liiketoimintamallia. Oletuksena on myods se, ettd applikaatiota pystyy mahdolli-
suuksien mukaan lataamaan Android, i0S, seka Windows sovelluskaupoista. Applikaation maksutto-
muus on suositeltavaa, silla se lisad potentiaalisten asiakkaiden maaraa ja on varsinkin applikaation
alkutaipaleella hyva keino tavoittaa suuret maarat potentiaalisia lataajia. Applikaatio tarjoaa sisdisia
ostoksia, jotka parantavat kayttokokemusta. Sisdisten ostosten hinnoittelussa on kaytetty apuna
Google Play- sovelluskaupasta 16ytyvien sovellusten ja niiden lisdsisaltéjen hintoja. Maksullisten ap-
plikaatioiden arvonlisaverollinen hinta vaihtelee rajusti 0,99 eurosta yléspain. Jokaisesta myydysta

sovelluksesta Google Play ottaa tapahtumamaksua 30 % (Google).

Applikaation tulonlahde on sovelluksen sisdiset ostokset. Ndiden ostosten tekeminen parantaa asiak-
kaan kayttdkokemusta ja lisda myds applikaation kayttdikaa. Applikaatiossa voi olla erilaisia ja eri-
hintaisia sisaltoja. Tasta syysta lisasisaltdja on laskelmissa oletettu olevan yli kymmenen, joiden hin-
ta poikkeaa toisistaan. Halvimman lisasisélldn arvonlisaveroton hinta olisi 0,81 euroa. Asiakas mak-
saisi tasta siis 1,00 euroa. Ladattavan lisasisallon suurin arvonlisdveroton hinta olisi 32,26 euroa,
josta asiakkaalle tulisi maksettavaksi 40,00 euroa. Yritykselle halvimmasta lisasiséllosta kertyisi 0,56
euroa ja kalleimmasta 32,26 euron ostoksesta 22,58 euroa sovelluskaupan tapahtumamaksun jal-
keen.

Toisessa hinnoittelun laskelmassa on otettu huomioon se, ettéd myds applikaatio olisi maksullinen.
Tastd hinnoitteluperiaatteesta 16ytyy oma tietojen syottdkenttd liitteend olevista laskelmista tdman
opinndytetyon lopusta. Naissa laskelmissa applikaation arvonlisédverottomaksi hinnaksi on kaavailtu
6,45 euroa, joten kuluttaja maksaisi arvonlisaveron kanssa applikaatiosta 8,00 euroa. On kuitenkin
huomioitava, ettd mikali my®s applikaatio olisi maksullinen, olisi syyta lisasisallén hintoja muokata
suhteessa applikaation hintaan. Talléin lisasisaltdjen arvonlisdverolliset hinnat voisivat olla 1,00 —

7,50 euroa.

Kolmatta hinnoittelulaskelmaa tehdessa on oletettu, ettad yritys kayttaisi liiketoimintamallinaan mak-

sumuuria. Applikaatio olisi siis tietyin maarityksin ilmainen, mutta saadakseen parhaan mahdollisen
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hyddyn applikaatiosta irti, olisi kayttdjan maksettava kuukausittain ennalta maaratty summa. Appli-
kaation arvonlisdverottomaksi hinnaksi on laskettu tassa liiketoimintamallissa 9,68 euroa. Talléin

kayttdja maksaisi arvonlisaveroineen applikaatiosta 12,00 euroa.
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5 CASE YRITYKSEN LASKELMAT

OpinndytetyOn tavoitteena oli selvittdd, mistd Case Yrityksen tulot ja menot muodostuvat. Tdssa lu-
vussa esitetaan laskelmia, joissa naihin kysymyksiin on vastattu. Laskelmissa on mietitty jokaisen te-
kijan minimimaara, mika aiheuttaisi Case Yritykselle menoa tai tuloa. Léhtokohtana on, etta Case
Yrityksessa tydskentelisi viisi tydntekijaa ja taman tiedon avulla on yritykselle ensin laskettu menot.
Taman jalkeen on yritykselle ryhdytty miettimaan sen tulorakennetta. Kun menot on laskettu ensin,
on taman jdlkeen Case Yritykselle saatu laskettua tavoiteliikevaihto. Tulojen tulisi kattaa yrityksen
menot, eli toisin sanoen laskelmissa on haettu kriittista pistetta viiden tydntekijan kokoisessa yrityk-
sessa. Kriittinen piste tarkoittaa sitd, ettd yritys tavoittelee tiettya myyntimaaraa tuotteelleen, jolla
tuotot kattaisivat kustannukset. Talldin yritys ei viela tee voittoa, mutta se ei mydskaan tee tappiota
tuloksen ollessa nolla. (Jarvenpaa ym. 2013, 102.) Viiden tydntekijén kokoisessa yrityksessd, olisi
laskettu tavoiteliikevaihto noin 300 000 euroa. Tuloja on pyritty pohtimaan my6s erilaisten tekijoi-
den, kuten tyontekijdiden maaran, muuttuessa. Lisdksi tuloja on pohdittu seka niin, ettd Case Yrityk-
sella olisi myyntituloja ainoastaan Suomessa etta vaihtoehtoisesti myds globaalisti. Naiden tekijdiden
lisaksi laskelmia on pohdittu siitd nakdkulmasta, ettd Case Yritys keskittyisikin pelkéstadn mobiiliap-
plikaation tuottamiseen. Laskelmia tutkittaessa on huomioitava, ettd luvut ovat suuntaa antavia ei-

vatka tdysin ehdottomia. Tassa kappaleessa tarkastellaan myds Case Yrityksen kannattavuutta.

5.1 Case Yrityksen menot

Kaikki mahdolliset menot on laskettu ilman arvonlisdveroa. Menot on lajiteltu tuloslaskelman kaavan
mukaisesti ja osa luvuista on pyoristetty raportissa yléspdin seuraavaan sataan. Suurin osa menoista
on laskettu ldhteitd apuna kayttden. Osa luvuista on kuitenkin taysin oman arvion perusteella lasket-
tuja. Se kummalla tavalla luvut on saatu laskettua, kerrotaan erikseen menoja avattaessa. Yrityksella
voi myds olla tilikauden aikana aine-, tarvike-, tai tavaraostoja, mutta naitd menoeria ei laskelmissa
ole huomioitu. Tama johtuu siita, etta mikali kyseisia menoeria ilmenee, ovat ne erittdin pienid. La-
hes kaikki yrityksen valmistamat tuotteet ovat oletetusti digitaalisessa muodossa. Myds kehittamis-
menoja voi tulla, mutta nditd ei ole otettu laskelmissa huomioon. Yrityksen menojen on naissa las-
kelmissa arvioitu olevan noin 300 000 euroa vuodessa viiden tyéntekijén organisaatiolla. Kuten kuvi-
osta 12 voidaan huomata, olisi henkilostokulut reilusti yli puolet yrityksen menoista. Henkiléstosivu-
kulut mukaan otettuna olisi yrityksen kuluista noin 83 % henkildstokuluja. Téma luku poikkeaa suu-
resti toimialan keskimaaradisesta henkildsto- ja henkildsivukulujen osuudesta kokonaiskustannuksiin.

Kyseinen luku on keskimaarin ollut viime vuosina noin 50 % (Toimialaonline).
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1% H Henkilostokulut

H Henkildsivukulut

Suunnitelman mukaiset
23 9 poistot

60 % H Liiketoiminnan muut kulut

KUVIO 12. Arvioitu menojakauma viiden tydntekijan yrityksessa.

5.1.1 Henkiléstd- ja henkilésivukulut

Yrityksen suurin menoera on henkiloston palkka- ja sivukulut. Palkkakulut on laskettu tietotekniikan
palvelualan tyéehtosopimusta apuna kayttden huomioiden 1.3.2015 alkaen voimaan tulleet véhim-
maispalkat. Tyéehtosopimuksessa on nelja eri palkkatasoa, joista ensimmainen kuvaa tehtavia, jotka
ovat tyypillisimpia kyseiselld alalla. Toisella tasolla tehtévat ovat ensimmaista hieman vaativampia tai
monipuolisempia. Kolmannella tasolla tehtavat ovat jo asiantuntijatehtavia tai tehtavia, jotka vaati-
vat tydnjohtamista. Neljds taso vaatii tydntekijaltéd jo merkittdvaa johtamista seka taloudellista ja

toiminnallista vastuuta. (Tietotekniikan Palvelualan Ty&ehtosopimus.)

Laskelmissa on arvioitu, etta yritys palkkaisi vahintaan viisi tydntekijaa, joista kolmen toimenkuvaan
kuuluisi osittainen tydnjohtaminen seka asiantuntijatehtavat. Nama henkilét kuuluvat ndin ollen
palkkaustaso kolmeen, jossa kuukausipalkka on vahintdan 3532 euroa. Muut kaksi tyontekijaé kuu-
luisivat palkkaustaso kahteen, jolloin heidan kuukausipalkkansa olisi vahintadn 2814 euroa. Henki-
16stdn palkkakulut on laskettu kertoimella 11. Tama siksi, etté tyontekijéiden odotetaan olevan yh-
den kuukauden ajan lomalla. Palkkakulut ovat télld kertoimella yhden vuoden aikana reilut 178 tu-
hatta euroa. Palkkakulujen jalkeen yrityksen on hoidettava myds henkildsivukulut, jotka koostuvat
seuraavista: tyottdmyysvakuutusmaksu, tydnantajan tyéeldkevakuutusmaksu, tapaturma- ja ryhma-
henkivakuutus sekd sosiaaliturvamaksu. Naista tapaturma- ja ryhmdhenkivakuutus vaihtelee toimi-
alasta ja yrityksesta riippuen (Verohallinto). Laskelmissa on itse arvioitu téman olevan yhden pro-
sentin verran henkiléstdkuluista. Sivukulujen yhteenlaskettu prosenttimdara on naissa laskelmissa

noin 23 %.

Muita henkilésivukuluja ovat vuosilomapalkka, lomaraha, seka tydterveyshuolto. Tydterveyslaitos on

ilmoittanut, ettd yhden tydntekijan tyéterveyshuolto maksaa yritykselle keskimdarin 145 euroa vuo-
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dessa. Tahan sisaltyy myds sairaanhoito. Kela korvaa tyéterveyshuollon hinnasta 50 — 60 %, riippu-
en hoidon laadusta. Kulu on kuitenkin maksettava kokonaisuudessaan ja maksun jélkeen yritys voi
hakea Kelalta korvausta. (Tyoterveyslaitos.) Laskelmissa ei ole kuitenkaan huomioitu tata, silla Kelan
maksama korvaus maksetaan takautuvasti. Viiden tydntekijan tyterveyshuollon kulut olisivat reilut
700 euroa vuodessa. Vuosilomapalkkalaskelmat on laskettu jakamalla tyontekijoiden yhteenlaskettu
kuukausipalkka luvulla 25. Tasta on saatu rahapalkka yhdelle paivalle. Tama taas on kerrottu loma-
paivien maaralla, joka oletuksessa on 30. (Tydsuojeluhallinto.) Tydntekijoiden vuosilomapalkka seka

lomaraha ovat ndin laskettuna yhteensa noin 30 000 euroa.

Yrityksella voi olla my6s kehittdmismenoja, joita se voi tietyin jaljempana luetelluin edellytyksin akti-
voida. Aktivoitavat menot voivat olla muun muassa henkildstdmenoja mika tarkoittaa, ettd kaikkia
henkildstokuluja ei kirjata yrityksen vuosikuluksi kerralla, vaan poistomenettelyn kautta. Kehittamis-
menoista tehtdisiin ndin ollen vuotuinen poisto. Mikali oletetaan, ettd esimerkiksi 50 % aiemmin il-
moitetuista henkildsté- ja henkildstdsivukuluista aktivoitaisiin 25 prosentin menojadanndspoistoina
kehittdmismenojen kautta, pienenisi yrityksen menot noin 53 000 eurolla. Jotta kehittémismenoja
voitaisiin aktivoida, on naiden taytettava tietyt jaljempana mainitut edellytykset. On kuitenkin muis-
tettava, ettd kehittdmismenoja aktivoidessa on noudatettava aarimmaista varovaisuutta (Kirjanpito-
laki). Ty6- ja Elinkeinoministerion asettamat edellytykset kehittdémismenojen aktivointiin ovat seu-

raavat:

"1) aineettoman hyddykkeen valmiiksi saattaminen on teknisesti toteutettavissa siten, ettd hyddyke

on kaytettdvissa tai myytavissa

2) kirjanpitovelvollisella on aikomus saattaa aineeton hyédyke valmiiksi ja kayttaa sité tai myyda se

3) kirjanpitovelvollinen pystyy kayttdmaan aineetonta hyddykettad tai myymaan sen

4) on todenndkoistd, etta aineeton hyddyke tulee tuottamaan kirjanpitovelvolliselle vastaista talou-

dellista hyotya

5) kirjanpitovelvollisen kéytettavissé on riittévasti teknisid, taloudellisia ja muita voimavaroja kehit-

tamistyon loppuunsaattamiseen tai myymiseen

6) kirjanpitovelvollinen pystyy maarittdamaan luotettavasti aineettomasta hyddykkeesté sen kehitta-
misvaiheessa aiheutuvat menot.” (Ty6- ja elinkeinoministeridon asetus kehittémismenojen aktivoin-

nista).



33 (53)

5.1.2 Investoinnit ja suunnitelman mukaiset poistot

Yrityksen on tehtdva tiettyja investointeja, jotta sen toiminta voidaan aloittaa. Investoinnit ovat
luonteeltaan pitkavaikutteisia menoja, jotka kirjanpitolain mukaan aktivoidaan ja kirjataan vaikutus-

aikanaan suunnitelman mukaan poistoina kuluksi (Kirjanpitolaki).

Kun yritys on vuokrannut toimitilan, tarvitsee sen tehda hankintoja, jotta henkilostd pystyy tytsken-
telemaan toimitilassa. Nain ollen yrityksen on hankittava muun muassa toimistokalusteita. Toimisto-
kalusteiden lisdksi yrityksen on hankittava tietokoneet ja ohjelmistolisenssit henkiléstélle. Laskelmis-
sa henkilostélle ohjelmistolisenssiksi on hankittu Unity 3d — ohjelma, jolla voidaan ohjelmoida peleja
Windows, i0S, seka Android — kayttdjarjestelmille (Unity). Néama hankinnat eivat kirjaudu kerralla tu-
loslaskelman menoksi, vaan ndiden hankintameno kohdistetaan useammalle tilikaudelle suunnitel-

man mukaisten poistojen avulla.

Ndiden edelld mainittujen hankintojen lisaksi yritys tekee pienhankintoja, jotka voidaan tietyin edel-
lytyksin kirjata kerralla tuloslaskelmaan menoksi. Nama edellytykset ovat, etté pienhankinnan han-
kintameno on enintdan 850 euroa ja pienhankintojen summa tilikauden aikana on enintéan 2500 eu-
roa (Tomperi 2013, 36). Pienhankintoja voivat yrityksella olla esimerkiksi monitoimitulostin seka

matkapuhelimet koko henkildstélle.

Tuloslaskelmassa henkildstokuluista seuraavaksi suurin kuluerd on suunnitelman mukaiset poistot.
Tama on laskennallinen kuluerd, jota ei varsinaisesti makseta, vaan kulu on jo toteutunut aiemmin
hankintaa tehdessa (Tomperi 2013, 146). Poistoja tehddan taseen pysyvien vastaavien hankinnoista,
joilla kirjataan hankinnan kulu kirjanpitoon sen vaikutusaikana. Poistoaika riippuu hankinnan pito-
ajasta ja se voidaan tehda tasapoistoin tai menojadnndspoistona. Tama tarkoittaa sitd, ettd jos yri-
tys tekee tasapoiston esimerkiksi tietokoneesta, jonka pitoaika on nelja vuotta, jakaa yritys tietoko-
neen hankintamenon neljalla. Tasta saadaan tasapoiston summa. Jos taas tehddan menojaannds-
poisto, lasketaan poistamattomasta hankintamenosta vakiomuotoisella prosentilla vuotuinen poisto-

maara.

Yrityksen poistoihin sisaltyy toimistokalusteet, tietokoneet sekd ohjelmistolisenssit. Laskelmissa on
oletettu, etta toimistokalusteista ja tietokoneista tehdaan menojaénndspoistoja suurin sallittu maara,
eli 25 % poistamattomasta hankintamenosta (Laki elinkeinoverotulon verottamisesta). Ohjelmistoli-
senssista tehddan puolestaan tasapoisto viiden vuoden ajan. Poistoja kertyisi ndin tehtyna ensim-

maisen tilikauden aikana vajaat 3600 euroa.

5.1.3 Liiketoiminnan muut kulut

Liiketoiminnan muihin kuluihin sisaltyvat sellaiset kulut, joita ei ole aikaisemmin mainittu, mutta joh-
tuvat kuitenkin varsinaisesta liiketoiminnasta (Tomperi, 150). Yritykselld naita kuluja ovat vuokra,
siivous, vesi ja sdhkd, vakuutus, markkinointikulut, puhelinkulut, pienhankinnat, yrityksen perusta-

miskulut seka palvelin- ja webhotellikulut. Naiden kulujen lisdksi liiketoiminnan muihin kuluihin on si-
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sallytetty Google Wallet rekisterdintimaksu, mita tarvitaan, jotta mobiiliapplikaatiota voidaan kaupata
Android — kauppapaikassa. Edella mainittujen kulujen lisaksi yrityksella voi olla myds kirjanpitopalve-
lumaksuja, mikali yritys ei itse hoida kirjanpitoa. Myds toimistokuluja, kuten paperi ja variaineostoja,
voi olettaa yrityksella olevan jonkin verran. Ndma on otettu myds huomioon laskelmia tehdessa. Kir-
janpitopalvelun hinta on saatu omaa kokemusta ja arviota apuna kdyttaen seka miettimalla Case Yri-
tyksen mahdollisten kuukausittaista kirjanpitovientien maaraa. Kirjanpitopalvelun hinta on ndin arvi-

oitu olevan noin 3000 euroa vuodessa. Toimistokulujen taas noin 1200 euroa.

Vuokrakulut on laskettu tutkimalla eri puolilla Kuopiota vuokrattavissa olevia toimitiloja. Naiden pin-
ta-ala on ollut noin 100 neliétd, jonka kokoinen toimitila on yritykselle vuokrattu laskelmissa. Toimiti-
lan vuokra on saatu laskemalla ilmoituksista keskimadardinen nelidhinta, joka on noin 12 euroa / m2.
Arvioidut vuokrakulut ovat siis noin 14 500 euroa vuodessa. Siivouskulut on laskettu tutkimalla sii-
vouspalveluita tuottavien yritysten hintoja samalla olettaen, ettd toimitilan siivous suoritettaisiin ker-
ran viikossa. Laskettu vuotuinen siivouskulu olisi ndin ollen noin 1600 euroa. Vesi- ja sahkdkulut olen
pyrkinyt laskemaan oman talouteni kuluja apuna kayttéen. Karkeasti arvioituna vuotuiset vesi- ja
sahkokulut ovat noin 3000 euroa.

Case Yrityksen on suositeltavaa ottaa myos erilaisia vapaaehtoisia vakuutuksia. Laskelmissa on arvi-
oitu, etta Case Yritys voisi ottaa omaisuus-, keskeytys-, vastuu- seka oikeusturvavakuutuksen. Nama
kulut on laskettu Pohjolan vakuutuslaskurilla, jotka ovat vajaat 800 euroa vuodessa (Pohjola). Puhe-
linkulut on laskettu omia kuukausittaisia mobiilikuluja apuna kayttaen viidelle tyéntekijalle. Puhelin-
kulut olisivat ndin laskettuna noin 800 euroa vuodessa. Pienhankinnat ovat sellaista kalustoa, joiden
hankintahinta on enintdan 850 euroa. Pienhankintoja ei kuitenkaan voida kirjata kuin enintédan 2500
euroa tilikautta kohden (Tomperi 2013, 36). Yrityksella pienhankintoja voisi olla muun muassa kah-
vinkeitin, mikroaaltouuni, tydntekijdiden matkapuhelimet sekd monitoimitulostin. Pienhankintojen on

laskelmissa arvioitu olevan noin 1000 euroa.

Yrityksen perustamiskulut syntyvat siitd, kun yritys rekisterdiddan Yritys- ja yhteisttietojarjestel-
maan. Nama kulut ovat 330 euroa (Yritys- ja yhteisotietojarjestelma). Case Yrityksen palvelin- ja
webhotellikulut ovat yhteensa noin 1700 euroa vuodessa. Tama summa on saatu tutkimalla erilaisia
tarjolla olevia paketteja ja ndiden hintoja. Google Wallet rekisterdintimaksu, mika on kirjoitushetkella
25 dollaria, vaaditaan jotta yritys voi kaupata mobiiliapplikaatiotaan Googlen Android- sovelluskau-
passa (Google). Dollarimuotoinen rekisterdintimaksu oli vuonna 2014 lokakuun 29. paivan valuutta-

kurssien mukaan euroissa noin 20 euroa (Kauppalehti).

5.1.4 Markkinointikulut

Jotta Case Yritys menestyisi tdlla erittdin kilpaillulla toimialalla, tulisi sen keskittya erittdin tarkasti
tuotteen ohella, jotta yritys menestyisi toimialalla. Tasta syysta markkinointiin tulisi panostaa todella
paljon varsinkin yrityksen ja tdman ensimmaisten tuotteiden alkuvaiheessa. Markkinointikuluja voi

syntya erilaisille messuille osallistumalla, mika voi olla todella iso yksittdinen menoera yritykselle.
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Tasta saatava hyoty voi kuitenkin olla todella suuri, silla messut ovat yksi parhaimmista keinoista
saada itsensa ja tuotteensa suuren kansan tietoisuuteen. Markkinointiin on syyta panostaa senkin
takia, etta talla hetkelld pelimarkkinoita hallitsevat suuret peliyhtiot. Néama yhtiét ovat taserakenteel-
taan muita peliyhtidita huomattavasti suurempia ja pystyvat taman ansiosta keskittamaan erittdin
suuriakin resursseja markkinointiin. Ndiden suurten peliyhtididen kyvysta panostaa markkinointiin
kertoo jo pelkdstaan se, ettd nama mainostavat tuotteitaan jopa televisioissa ympari maailman. Ta-
man lisaksi tv-mainoksissa esiintyy hyvin useasti kyseisen maan tunnetuimpia nayttelijoitd tai muita

kuuluisuuksia. (Koskinen 2014.)

Yrityksen arvioidut vuosittaiset markkinointikulut on laskettu olevan noin 20 000 euroa. Tahan sum-
maan sisaltyisi erilaisille messuille osallistuminen, mika on erittdin tehokas tapa markkinoida omia
tuotteita ja I6ytaa mahdollisia yhteistydkumppaneita seka rahoittajia. Messuille osallistuminen kus-
tantaisi yritykselle keskimadrin noin 3500 euroa seka tédman lisaksi mahdolliset matka- ja hotellikus-
tannukset (DigiExpo). Messuille yritys osallistuisi 3-5 kertaa vuodessa ja tapahtumia voisi olla ympari
Eurooppaa. Messujen keskimaaraiset kustannukset on laskettu DigiExpo messujen hinnastoa apuna

kayttaen.

Markkinointikuluihin on sisallytetty messuille osallistumisen lisdksi muusta markkinoinnista aiheutu-
neita kuluja oman arvion mukaan. Naita kuluja voivat olla esimerkiksi internet- tai lehtimainonta.
Néiden kulujen osuus vuosittaisesta markkinointikulusta olisi noin 2500-5000 euroa. Mikali Case Yri-
tys haluaisi olla mahdollisimman hyvin esilld, ei tdmakdan summa viela riita markkinointikulujen kat-
tamiseen. On myds muistettava, etta itse tuote voi olla jo osana markkinointia muun muassa tyylik-

kaan ulkoasun avulla (Juvonen 2014).

5.2 Case Yrityksen tulot

Aikaisemmin arvioitujen menojen perusteella Case Yrityksen kriittisen liikevaihdon pitdisi olla noin
300 000 euroa. Opinnaytetydn laskelmissa Case Yrityksen kassaan maksut eli tulot voivat rakentua
kahden erilaisen tuotteen ja kolmen erilaisen vaihtoehdon perusteella. Ensimmaisessa vaihtoehdossa
yritys myisi seka pelialustaa ettd mobiiliapplikaatiota ainoastaan Suomen markkinoilla. Toisessa vaih-
toehdossa yrityksen tulovirta syntyisi pelialustan seka mobiiliapplikaation globaalista myynnista.
Kolmas ja viimeinen vaihtoehto olisi valmistaa pelkkaa mobiiliapplikaatiota, jota myytdisiin globaaleil-

la markkinoilla maksimaalisen potentiaalin saavuttamiseksi.

5.2.1 Pelialustan seka mobiiliapplikaation myynti Suomessa

Ensimmainen vaihtoehto, josta Case Yritys voisi hankkia tulonsa, on, ettd yritys myisi seka pelialus-
taa etta mobiiliapplikaatiota Suomessa. Tuloslaskelmaa tarkasteltaessa yritykselld voi olla myds liike-
toiminnan muita tuottoja, mutta tata ei ole huomioitu erikseen laskelmissa, vaan kaikki tulot tulevat
oletetusti pelialustan ja mobiiliapplikaation myynnista. Yrityksen liikevaihdossa ei ole huomioitu sitd,
ettd myyntid tapahtuisi myds ulkomaille. Téma johtuu siitd, ettd ensimmaisessa vaihtoehdossa ole-

tuksena on se, etta tuotteet on ensin suunniteltu ja julkaistu suomen kielelld, ennen kuin tuotteita
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lahdetaan viemaan ulkomaille. Laskelmissa on oletuksena, etta yrityksen menot ovat samat kuin ai-

emmin tdssa tydssa on mainittu viiden tyontekijan yritykselld.

B Pelialustan kayttdlisenssi
(julkinen)

B Pelialustan kayttolisenssi
(yksityinen)

Puhelinapplikaation sisdiset
ostokset

KUVIO 13. Arvioitu tulojakauma ensimmaisessa vaihtoehdossa.

Kuten jo aikaisemmin on mainittu, pelialustaa myydaan seka yksityiselle ettd julkiselle sektorille. Yk-
sityisella sektorilla asiakkaita odotetaan olevan selvasti véhemman ja tulojen tdman myétda myos
pienemmat. Suurin osa yrityksen tuloista onkin arvioitu tulevan kunnilta ja kaupungeilta, mika voisi
kattaa noin 80 % tuloista, kuten kuviosta 13 nahdaan. Laskelmissa on oletettu, ettda Suomen nelja
suurinta kaupunkia ostavat oikeudet kayttdlisenssiin. Pelkdstadn tama neljan lisenssin myynti tietdisi
jo 26 000 euron myyntituloa. Laskelmissa on oman harkinnan perusteella arvioitu, ettd pelialustan
kayttolisenssia pitdisi myyda noin 97 kunnalle tai kaupungille, jotta pelialustan myynnistd saataisiin
riittavasti tuloja. Kuntien maara voi vaihdella kuitenkin huomattavasti, riippuen siité kuinka isosta
kunnasta olisi kyse, joka pelialustan kayttolisenssin haluaisi ostaa. Yksityiselld sektorilla tulonodotuk-
set ovat pienemmat verrattuna julkismyyntiin. Yhteensa asiakkaita oletuksena olisi noin 50, joista
useamman toimipisteen yrityksia olisi noin 10 %. Myynti yksityiselle sektorille kattaisi noin 10 %, eli

noin 30 000 euroa liikevaihdon osuudesta.

Mobiiliapplikaation myynti tapahtuisi sovelluskauppojen kautta. Itse applikaatio voisi olla ilmainen,
riippuen liiketoimintamallista, joten tulovirta tapahtuisikin applikaation sisdisten ostosten kautta. So-
velluskauppa ottaa jokaisesta myydysta applikaatiosta tai sisaltdémyynnista tapahtumamaksun, joka
on Googlen sovelluskaupassa 30 % arvonlisdverottomasta hinnasta ja tata on kaytetty myos laskel-
missa (Google). Laskelmissa on arvioitu, ettad lisasisallon ostoja tarvittaisiin vuodessa noin 53 000,
jotta tavoite saavutettaisiin mobiiliapplikaation myynnissa. Kyseinen luku tosin muuttuisi, jos yritys
myisi erihintaisia lisdsisaltdja. Euroina tama noin 53 000 lisasisallon myynti olisi noin 30 000 euroa

vuodessa.



37 (53)

5.2.2 Pelialustan seka mobiiliapplikaation globaali myynti

Toisessa vaihtoehdossa yritys myisi sekd pelialustaa ettd mobiiliapplikaatiota maailmanlaajuisesti.
Tuotteista ainakin mobiiliapplikaation tulisi olla englanninkielinen, jotta applikaatiolla olisi potentiaa-
lia menestya. Laskelmissa on oletettu, ettd yrityksen tuloista noin 60 % tulisi mobiiliapplikaation
myynnista ja loput pelialustan myynnistd. Pelialustan myynnista oletuksena on, ettd noin 67 % tulisi
julkisen sektorin puolelta ja loput 33 % yksityisen sektorin puolelta. Euroina tama olisi noin 89 500
euroa julkiselta ja noin 30 000 euroa yksityiseltd sektorilta vuodessa. Mobiiliapplikaation tulot tulisi-
vat lisasisallon myynnistd. Laskelmissa on huomioitu ainoastaan, kuinka paljon yrityksen pitdisi myy-
da edullisinta lisasisaltda. Tama olisi vuodessa noin 315 000 lisdsisdltd myyntia eli noin 26 000

myyntid kuukaudessa. Euroina lisasisallon myynnisté tulisi siis noin 179 000 euroa.

TAULUKKO 2. Pelialustan ja mobiiliapplikaation globaali myynti

Osuus prosentteina Osuus euroina
Pelialusta 33 % 119 500 €
e Julkinen sektori 75 % 89 500 €
e  Yksityinen sektori 25 % 30 000 €
Mobiiliapplikaatio 67 % 179 000 €
Yhteensa 100 % 298 500 €

5.2.3 Mobiiliapplikaation globaali myynti

Kolmas vaihtoehto on, ettd Case Yritys keskittyisi pelkastdan mobiiliapplikaation kehittémiseen ja
julkaisemiseen. Tama voisi olla hyva keino keskittda kaikki resurssit yhteen kohteeseen, mika takaisi
maksimaalisen tydtehokkuuden ja saattaisi myds nopeuttaa applikaation kehittamisaikaa. Mobiiliap-
plikaation myynnissé on otettu huomioon kolme erilaista liiketoimintamallia, joilla yritys voisi appli-
kaatiota tarjota. On myds mahdollista, etta kaikkia ndita kolmea liiketoimintamallia kdytettaisiin yh-
dessa. Jotta yritys voisi keskittya pelkdn mobiiliapplikaation kehittdmiseen, olisi yrityksen julkaistava
applikaatiosta vahintdankin englanninkielinen versio. Tuloissa on huomioitu provisio, jonka sovellus-

kauppa ottaa jokaisesta myynnistd. Tama provisio on 30 %.

Ensimmaisessa liiketoimintamallissa, eli freemium:ssa tavoitteena on saada runsas kayttdjamaara
applikaatiolle, joista osa olisi my6s valmis maksamaan lisasisallosta ja kayttdkokemuksen parantami-
sesta. On kuitenkin huomattava se, etta ainoastaan noin 5 % freemium — applikaation lataajista os-
taa lisasisaltéa applikaatioon (Autosend). Freemium — liiketoimintamalliin on hinnoiteltu 12 erihin-
taista lisdsisaltéa, joiden arvonlisdverottomat hinnat ovat 0,76 euron ja 30,40 euron vdlilla ja arvon-
lisaverolliset hinnat 1,00 — 40,00 euron valilld. Vuonna 2014 tammikuussa freemium — applikaatioita
kaytténeet ihmiset kuluttivat keskimaarin 15,27 dollaria (11,49 euroa) kuussa lisasisaltéihin (Swrve).
Mikali oletetaan, etta Case Yrityksen asiakkaat ostaisivat ainoastaan edullisinta pakettia, tulisi lisasi-
saltéd myyda vuodessa reilut 528 000 kertaa, jotta nailla tuloilla saataisiin katettua yrityksen kulut.
Tama vaatisi reilun 44 000 latauksen madran kuukaudessa. Asiakasmdadrana tama olisi noin 3400

kuukaudessa ja vuodessa vajaat 46 000. Jos asiakkaat puolestaan ostaisivat arvokkainta lisasisaltoa,
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tarvitsisi yritys ainoastaan reilut 13 000 latausta vuodessa, jotta sen vuosittaiset kustannukset saa-
taisiin katettua. Kuukaudessa ostoja pitdisi siis olla reilut 1100. Asiakasmdarana vastaavat luvut oli-

sivat reilut 1100 uutta asiakasta vuodessa ja vajaat 100 asiakasta kuukaudessa.

Toinen liiketoimintamalli, jota Case Yritys voisi kayttda, on maksullinen applikaatio maksullisella lisa-
sisallélla. Applikaation arvonlisaveroton hinta olisi 6,45 euroa, josta yritys saisi sovelluskaupan provi-
sion jalkeen 4,52 euroa. Jotta tallda mallilla yritys saisi katettua vuosittaiset kustannuksensa, pitaisi
applikaatiota myyda vahintaan reilut 66 000 kertaa vuodessa ja 5500 kertaa kuukaudessa. Kolmas ja
viimeinen liiketoimintamalli voisi olla maksumuuri. Kayttajat maksaisivat siis kuukausimaksua appli-
kaation kayttamisestd. Applikaation kuukausimaksu olisi 9,68 euroa ilman arvonlisaveroa. Yritys tar-
vitsisi vajaat 3700 asiakasta kuukaudessa, jotta saisi talla mallilla katettua vuosittaiset kustannuk-

Sensa.

Jos kuviota 14 tarkastellaan ldhemmin, huomataan paremmin eri liiketoimintamallien erot. Maksu-
muuria kayttdessa yritys tarvitsisi huomattavasti vahemman latauksia tai asiakkaita kattaakseen
vuosittaiset menonsa. Freemium — liiketoimintamallia tarkastellessa nahdaan, etta tarvittava lataus-
madra on kahdeksan kertaa isompi kuin maksullisen applikaation latausmaarissa. Asiakasmadrien
ero ei kuitenkaan ole yhta iso naiden liiketoimintamallien valilla. Asiakasmaarien pieni ero johtuu sii-
ta, etta freemium — liiketoimintamallissa asiakkaiden oletetaan kayttdvan noin 11,50 euroa vuodessa
lisdsovellusten hankintaan. Maksullisessa applikaatiossa oletuksena on puolestaan se, etta jokaista
latausta varten tarvitaan uusi asiakas ja yksi asiakas kayttdisi applikaatioon nain ollen 6,45 euroa il-

man arvonlisaveroa.

600 000
528 000

500 000

400 000

300 000 H Lataukset

B Asiakasmaara

200 000

100 000

66 000
46 000 66 000

3700 3700

Freemium Maksullinen Maksumuuri
applikaatio

KUVIO 14. Tarvittavat vuosittaiset latausmaarat eri liiketoimintamalleilla.
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5.3  Yrityksen henkildstén muutosten vaikutus menoihin seka tuloihin

Laskelmissa on oletuksena, etta yrityksessa tydskentelisi viisi tyontekijad. Talldin yrityksen pitaisi
tehda viisi hankintaa muun muassa tietokoneista ja puhelimista. Tallaisista hankinnoista huolimatta,
ovat henkildstokulut selkeasti isoimmat kustannukset yrityksen toiminnassa. Tassa kappaleessa tut-
kitaan asiaa, jos yrityksessa tydskentelisikin vahemman tai enemman tyontekijoita ja milla tavoin

tama vaikuttaisi yrityksen menoihin. Lisdksi kuinka menojen muutos vaikuttaisi tulotavoitteeseen.

Jos yrityksessa tyoskentelisikin vain kaksi tyontekijad, muuttuisivat yrityksen kustannukset huomat-
tavasti. Jos nama kaksi tyontekijad kuuluisivat palkkaustaso kolmeen, olisi heidan vuosittaiset palk-
kakustannukset noin 78 000 euroa, eli noin 100 000 euroa pienemmat, kuin viiden tyontekijan yri-
tyksessa. Lisaksi henkildsivukulut pienenisivat noin 57 prosenttia noin 30 000 euroon, kuten kuviosta
15 voidaan huomata. Myds muut kustannukset pienenisivat vajaan 2000 euron verran. Yrityksen
vuosittaiset menot olisivat talléin noin 157 000 euroa, eli noin 141 000 euroa pienemmat. Jos taas
yrityksessa tydskentelisi kahdeksan tyodntekijad, joista kolme kuuluisi palkkaustaso kolmeen ja loput
palkkaustaso kahteen, olisi yrityksen henkilostd- ja henkilésivukulut yhteensa vuodessa noin 375 000

euroa. Lisaksi muut kustannukset olisivat noin 53 000 euroa.

300 000,00 €
271 326,00 €

250 000,00 €

200 000,00 € 178464,00 €

150 000,00 €

100 000,00 € 77 704,00 €

49 521,00 € 3 003,00 €
50 000,00 € 820,00 €
0,00 €
Kaksi tyontekijaa Viisi tyontekijaa Kahdeksan tyontekijaa
m Henkildstokulut ~ m Henkilésivukulut Hankinnat ja muut kulut

KUVIO 15. Yrityksen henkiléston maaran vaikutus menoihin.

Tulotavoite pienentyisi myds huomattavasti yrityksen kulujen pienentymisen myéta. Freemium — lii-
ketoimintamallissa 157 000 euron menot saisi katettua jo vajaalla 280 000 edullisimman lisasisallon
vuosittaisella latauksella, eli noin 23 000 latauksella kuukaudessa. Tavoitemadra latauksissa pieneni-
si siis reilu 47 % edellisesta. Asiakasmaarissa tama olisi noin 2000 asiakasta per kuukausi. Maksullis-
ta applikaatiota yrityksen tdytyisi puolestaan myyda vajaat 35 000 vuodessa, eli noin 2900 kertaa
kuukaudessa. Maksumuuri-mallissa yritys tarvitsisi vajaat 3700 asiakasta tai tilausta kuukaudessa

kattaakseen vuosittaiset kustannuksensa.
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5.4 Johtopaatodkset

Aikaisemmissa kappaleissa olen tuonut esille, ettéd hankkeen suurin menoera on henkilésto- ja henki-
|6sivukulut. Ensimmaisten kahden tilikauden ajalle kaikkien kulujen kattamiseksi on yrityksen hankit-
tava lainaa. Lainaa hankitaan, silla yrityksen tuotteille ei ole kovinkaan suuria tulonodotuksia ensim-
maisten kahden tilikauden aikana. Vahdinen tulonodotus johtuu siitd, ettd yrityksen tuotteet ovat
viela kehitysvaiheessa. Kun tuotteet on saatu valmiiksi ja myyntid voidaan ryhtya toteuttamaan, on
myyntimadrien oltava riittdvan suuret, jotta yritys pystyy kattamaan menonsa. Yrityksen on syyta
muistaa, ettd saatua rahoitusta on myds Iyhennettdva ja lainan korkoa on maksettava, mitka ovat
my®ds yksi suuri menoera tapahtuessaan. Lainanlyhennys alkaa kuitenkin aikaisintaan toisen tilikau-

den aikana.

Aikaisemmin esiteltyjen laskelmien perusteella Case Yritykselld on useampi vaihtoehto liiketoiminnan
kannalta. Talouden kannalta voisi pc-pelialustan kehittdminen olla hyva ratkaisu, silld tata tarvitsisi
myyda selkeasti vahemman kuin mobiiliapplikaatiota. Mobiiliapplikaatiolla on kuitenkin mielestani
suurempi potentiaali onnistua, silld applikaatio on valittémasti mahdollista suunnitella globaaleille
markkinoille, jolloin tulonodotuksetkin ovat paremmat. Mikali Case Yritys kuitenkin ryhtyisikin kehit-
tamaan pelialustaa, on hyvin tarkeda, ettd Suomen suurimmat kaupungit saadaan mukaan asiak-
kaiksi, silld tatd kautta tulot ovat suuremmat suhteessa asiakasmadraan. Lisaksi pelialusta voi olla
helpompi saada nakyville ja pienempien kaupunkien tietoisuuteen, jos sen kayttajina ovat jo isoim-

mat kaupungit. Téman avulla tuotteelle on myds mahdollista saada niin sanottua ilmaista mainosta.

Jos yritys paattadkin panostaa mobiiliapplikaation kehittdmiseen, tulisi tata kehittad heti useammalla
kielelld, jotta asiakaspotentiaali kasvaisi ja yritys saisi applikaatiosta saaduilla tuloilla katettua vuosit-
taiset menonsa. On kuitenkin muistettava, ettd yrityksen on mietittdvé tarkkaan applikaation liike-
toimintamallia, silld jokainen malli eroaa toisistaan jonkin verran. Ilmaisen applikaation kautta saa-
dut tuotot tulisivat mahdollisten mainosten tai maksullisen lisasisallon myynnista, kun taas maksulli-
nen applikaatio toisi heti tuloja kassaan. Kolmesta liiketoimintamallivaihtoehdosta maksumuuri voisi
olla Case Yrityksen kannalta jarkevin vaihtoehto. Tama siksi, etta yritys tarjoaisi asiakkailleen tuotet-
ta ilmaiseksi, jolloin he padsisivat jo kayttamaan tuotteen joitakin ominaisuuksia, mika puolestaan
toimivalla konseptilla johtaisi pitkalla téhtdimellda Premium-mallin hankintaan. Premium-mallista tar-
vittava summa yrityksen menojen kattamiseen saataisiin muita liiketoimintamalleja nhopeammin ap-

plikaation hinnan ollessa arvokkain.

Mobiiliapplikaatiolla voi olla hyvinkin iso potentiaali, mutta pelkastdan Suomen markkinoille tuotetta
ei ole jarkevaa tehda pienten tulonodotusten takia. Pelialustallakin voisi olla potentiaalia isoon myyn-
tiin, mutta mobiilin osuuden kasvaessa pelialustana, ei mielestdni ole suositeltavaa ldhted kehitta-
maan sitd eteenpadin. On kuitenkin odotettavissa, ettd mobiililaitteet ottavat yha suurempaa roolia

pelaajien keskuudessa.



41 (53)

6 POHDINTA

Kun opinndytetyon loppuvaiheessa pohtii koko prosessia, voi tehtyyn ty6hon ja saatuihin tuloksiin ol-
la tyytyvainen. Tosin laajempaa kokonaiskuvaa tarkastellessa voisi monia asioita tehda toisin ja joi-
tain asioita jattda kokonaan tekemattd. Jo prosessin alkuvaiheessa olisi tutkimus pitanyt aikataulut-
taa paremmin ja suunnitella tarkemmin tehtavat asiat, jotta opinndytetyd olisi valmistunut aikai-
semmin. Esimerkiksi opinndytteesta pois jaanyt haastattelu olisi pitanyt suunnitella jo kesan 2014 ai-
kana eika vasta myéhemmin seuraavan vuoden alkupuolella, jolloin haastattelu oli jo jatettdva pois

suunnitelmista ajan puutteen vuoksi.

Opinnaytteen alkuvaiheessa itse aihe oli taysin tuntematon, mika lisasi haastetta tyon tekemiseen.
Kuitenkin mitd pidemmalle opinndyte eteni ja mité enemman aiheeseen tutustui, huomasi tutkimuk-
sen vaikeustason helpottuvan ja oman mielenkiinnon aihetta kohtaan kasvavan. Jo pelkastdan mo-
biilialaan tutustuminen kasvatti motivaatiota tutkimaan tarkasti eri yhtididen tilinpaatoksia ja niiden
taserakenteita. Samalla oppi hahmottamaan tiettyja yhtaldisyyksia toimialan yritysten vdlilld. Jotta
opinnaytetyo olisi ollut kattavampi, olisi tutkimukseen pitényt sisallyttéa hyvinvointi- ja terveyspalve-
luihin liittyvaa tutkimusta. Tutkimus kuitenkin keskittyi ainoastaan pelialaan, mika oli tietoinen valin-
ta, koska omat resurssit eivat olisi riittdneet enda laajempaan tutkimukseen. Hyvinvointi- ja terveys-
palvelujen tutkimus olisi tuonut toisen perspektiivin opinndytteeseen, mika olisi helpottanut jatko-
toimenpiteissa valtavasti. Ei kuitenkaan ole poissuljettua, ettd hyvinvointi- ja terveyspalveluista teh-

taisiin Health ProPeli — hankkeeseen liittyva jatkotutkimus jonkun toisen opinndytetydn osalta.

Opinndytetydprosessin aikana olen oppinut paljon lisda laskentatoimesta seka tutkittavana olleesta
toimialasta. Ammattikorkeakouluopintojen aikana ovat talouden tunnusluvut tulleet tutuiksi useam-
malla eri opintokurssilla, mutta vasta opinndytteen aikana naihin lukuihin on toden teolla paassyt pe-
rehtymaan. Taman prosessin loppuvaiheessa voi sanoa tuntevansa paremmin mista kannattavuuden
tunnusluvut tulevat, mita niilld mitataan seka mita niiden avulla halutaan saada selville. Sama asia
koskee my6s vakavaraisuuden tunnuslukuja. On erittdin tarkedd tunnistaa ndiden tarkeys yrityksen
liketoiminnassa, silla tdma asia helpottaa huomattavasti toimivan likketoiminnan saavuttamisessa.
Taman lisaksi talouden tunnuslukujen tunteminen ja osaaminen auttaa yrityksen paatoksenteossa.
Myés yrityksen talousprosessit ovat tulleet hyvin tutuiksi opinndytteen aikana. On helpompi ymmar-
tda mistd yrityksen menot tai tulot syntyvat ja mitké asiat niihin vaikuttavat. Esimerkiksi mobiilialalla
on tdrkeda erottua muista toimivalla ja viihdyttavalla applikaatiolla. Tama asia puolestaan vaikuttaa
asiakkaiden ostokayttaytymiseen ja yrityksen tulon odotuksiin. Jos tuote ei ole kiinnostava, ei kas-
saankaan kerry tuloja. Jotta tuloja voisi kertyda, on myds markkinointi ja esilld oleminen erittdin tar-
keda. Tasta syysta suuriinkin menokuluihin on varauduttava erilaisten messukulujen ollessa erittdin

suuret.

Opinnaytteen tavoitteet olivat jo prosessin alkuvaiheessa selkedt ja mielestani saavutin jokaisen pie-
nenkin tavoitteen, mitka tutkimusta tehdessa itselleni ja itse opinndytetydlle asetin. Tavoitteena oli
tutkia Case Yrityksen toimialaa ja tata kautta selvittda toimialan keskeisia talouden tunnuslukuja se-

kd tehda ndista luvuista johtopaatoksida Case Yrityksen kannattavuuden suhteen. Tama toteutui hy-
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vin, silld saatavillani oli riittdvé maara toimialalla toimivien yritysten tilinpaatoksia seka toimialan
yleiset tunnusluvut useammalta vuodelta. Naiden pohjalta oli hyva analysoida toimialaa seka tehda
johtopadtoksia. Tavoitteena oli myds toimiala-analyysia apuna kayttden hahmotella Case Yrityksen
mahdollisia talousprosesseja, kuten menoja ja tuloja. Tehtava oli erittdin haastava, silla mikadn luku
ei voi olla taysin ehdoton muuttujien maaran ollessa erittdin suuri. Mielestani saavutin tdmankin ta-
voitteen kuitenkin hyvin ja saadut laskelmat ovat hyva apu jatkossa, mikali Case Yritys ryhtyisi to-

teuttamaan liikeideaansa.
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LITTE 1
MENOT (viisi tyéntekijad) Kerroin | Kerroin | Luku1l Luku 2 Yhteensd /| %
1 2 vuosi
Henkilostokulut
Henkilostoryhma 1 2 157,00 -
€ €
Henkilostoryhma 2 2 11 2 814,00 61 908,00 €
€
Henkilostoryhma 3 3 11 3 532,00 116 556,00 €
€
Henkilostoryhma 4 3 706,00 -
€ €
178 464,00 € | 59,83
%
Henkilosivukulut
Tyottdmyysvakuutus 0,75% 0,75 % 1 338,48
€
Tyonantajan tyelmaksu 17,75% 17,75 31677,36 €
%
Tapaturma- ja ryhmahenkivakuutus 1% 1% 1 784,64
€
Sosiaaliturvamaksu 2,14% 2,14 % 3 819,13
€
Vuosilomapalkka 25 30 16 224,00 648,96 19 468,80 €
€ €
Lomaraha 50% vuosiloman palkasta 50,00 9 734,40
% €
Tyoterveyshuolto 5 145,00 725,00
€ €
68 547,81 € | 22,98
%
Suunnitelman mukaiset poistot
Toimistokalusteet 1 20% 2 473,00 494,60
€ €
Tietokoneet 5 25% 1 702,00 8 510,00 2 127,50
€ € €
Ohjelmistolisenssit 1 25% 3 800,00 950,00
€ €
3 572,10 | 1,20%
€
Liiketoiminnan muut kulut
YTJ-kasittelymaksu yritystd perustaessa 1 330,00 330,00
€ €
Markkinointikulut 1 20 000,00 20 000,00 €
€
Puhelinkulut 5 12 774,19
12,90 € €
Palvelin, verkkotunnus, ssl-sertifikaatti 1 1 615,00 1 615,00
€ €
Toimistokulut 12 100,00 1 200,00
€ €
Kirjanpitopalvelut 12 250,00 3 000,00
€ €
Vakuutusmenot 1 775,00 775,00
€ €
Google Wallet rekisterointimaksu* 1 20,00
20,00 € €
Pienhankinnat 1 1 017,00 1 017,00
€ €
Toimitilan vuokra 12 1 200,00 14 400,00 €
€
Toimitilan siivous 52 1 560,00
30,00 € €
Toimitilan energia 12 250,00 3 000,00
€ €
47 691,19 € | 15,99
%
Yhteensa 298 275,10 € | 100 %
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LITTE 2
TULOT (viisi tyéntekijaa) Kerroin Kerroin | Luku 1 Luku 2 Yhteensi / vuosi %
1 2
Pelialustan kayttoélisenssin myynti (Julkinen sektori)
Kunnat
Asukasluku
200 000+ 4 6 500,00 26 000,00 €
€
100 000 - 199 999 5 5 000,00 25 000,00 €
€
50 000 - 99 999 10 3 500,00 35 000,00 €
€
20000 - 49999 15 3 000,00 45 000,00 €
€
10 000 - 19 999 25 2 000,00 50 000,00 €
€
1000 - 9999 38 1 500,00 57 000,00 €
€
Koulut
Korkeakoulut 1 500,00 -
€ €
Toisen asteen oppilaitokset 1 200,00 -
€ €
Peruskoulut -
900,00 € €
238 620 | 80,00
€ %
Pelialustan kayttolisenssin myynti (Yksityinen sekto-
ri)
Useampi toimipiste 5 1 000,00 5 000,00
€ €
Yksittdinen toimipiste 45 24 750,00 €
550,00 €
29 828 | 10,00
€ %
Puhelinapplikaation myynti sovelluskaupoissa
Sovellusmyynti 70% - -
€ €
- | 0,00%
€
Puhelinapplikaation lisamyynti sovelluskaupoissa
Lisasisallon myynti 53263 70 % 0,56 29 828
0,81 € € €
29 828 | 10,00
€ %
Yhteensd 298 275 | 100 %
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LIITE 3

TULOT Mobiiliapplikaatio (viisi tyéntekijaa)
Alv Alv Alv Sov.kauppa | Yritys Latauksia Latauksia Asiakasta Asiakasta
0% osuus 24% (v) (kk) (kk) (v)

Freemium 0,00
€

Lisasisalté | 0,81 0,19€ 1,00€ | 0,24€ 0,56 € | 528373 44031 3831 45969

€
1,21 0,29 € 1,50 € 0,36 € 0,85€ 352249 29354 2554 30646
€
1,61 0,39€ 2,00€ | 0,48€ 1,13€ | 264187 22016 1915 22984
€
2,02 0,48 € 2,50€ 0,60 € 1,41 € 211349 17612 1532 18388
€
2,82 0,68 € 3,50€ | 0,85€ 1,98€ | 150964 12580 1094 13134
€
4,03 0,97 € 5,00 € 1,21 € 2,82 € 105675 8806 766 9194
€
6,05 1,45 € 7,50€ | 1,81€ 4,23 € | 70450 5871 511 6129
€
8,06 1,94 € 10,00 2,42€ 5,65€ | 52837 4403 383 4597
€ €
11,29 | 2,71€ 14,00 3,39€ 7,90€ | 37741 3145 274 3283
€ €
14,92 | 3,58 € 18,50 4,48 € 10,44 28561 2380 207 2485
€ € €
20,16 | 4,84€ 25,00 6,05 € 14,11 21135 1761 153 1839
€ € €
32,26 | 7,74 € 40,00 9,68 € 22,58 13209 1101 96 1149
€ € €

Maksullinen | 6,45 1,55€ 8,00€ | 1,94€ 4,52 € | 66047 5504
€

Lisasisalté | 0,81 0,19€ 1,00€ | 0,24€ 0,56 €

€
1,21 0,29 € 1,50€ | 0,36€ 0,85 €
€
2,02 0,48 € 2,50€ | 0,60€ 1,41€
€
2,82 0,68 € 3,50€ | 0,85€ 1,98 €
€
4,03 0,97 € 500€ | 1,21€ 2,82€
€
6,05 1,45€ 7,50€ | 1,81€ 4,23 €
€

Maksumuuri | 9,68 2,32€ 12,00 2,90€ 6,77 € | 44031 3669
€ €

Valuuttakurssi keskiarvo vuonna 2014

1,3285 (Suomen Pankki)

Keskimaarainen kuukausittainen kulutus per kayttija $15,27 (Swrve)

Euroissa 11,49 €
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LIITE 4
MENOT (kaksi tyontekijaa) Kerroin | Kerroin | Luku 1 Luku 2 Yhteensa / vuosi %
1 2
Henkilostokulut
Henkilostoryhma 1 2 157,00 -
€
Henkilostoryhma 2 11 2 814,00 -
€
Henkilostoryhma 3 2 11 3 532,00 77 704,00 €
€
Henkilostoryhma 4 3 706,00 -
€
77 704,00 € | 49,48%
Henkilosivukulut
Tyottomyysvakuutus 0,75% 0,75 % 582,78
Tyonantajan tydelakevakuutusmaksu 17,75% 17,75 % 13792,46 €
Tapaturma- ja ryhméahenkivakuutus 1% 1% 777,04
Sosiaaliturvamaksu 2,14% 2,14 % 1 662,87
Vuosilomapalkka 25 30 7 064,00 282,56 8 476,80
€ €
Lomaraha 50% vuosiloman palkasta 50,00 % 4 238,40
Tyoterveyshuolto 2 145,00 290,00
€
29820,35€ | 18,99 %
Suunnitelman mukaiset poistot
Toimistokalusteet 1 20% 2 473,00 494,60
€
Tietokoneet 2 25% 1 702,00 3 404,00 851,00
€ €
Ohjelmistolisenssit 1 25% 3 800,00 950,00
€
2 295,60 | 1,46 %
Liiketoiminnan muut kulut
YTJ-kasittelymaksu yritystd perustaessa 1 330,00 330,00
€
Markkinointikulut 1 20 000,00 20 000,00 €
€
Puhelinkulut 2 12 309,68
12,90 €
Palvelin, verkkotunnus, ssl-sertifikaatti 1 1 615,00 1 615,00
€
Toimistokulut 12 100,00 1 200,00
€
Kirjanpitopalvelut 12 250,00 3 000,00
€
Vakuutusmenot 1 775,00 775,00
€
Google Wallet rekisteréintimaksu* 1 20,00
20,00 €
Pienhankinnat 1 1 017,00 1 017,00
€
Toimitilan vuokra 12 1 200,00 14 400,00 €
€
Toimitilan siivous 52 1 560,00
30,00 €
Toimitilan energia 12 250,00 3 000,00
€
47 226,68 € | 30,07 %
Yhteensd 157 046,62 € | 100 %
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LITTE 5

TULOT Mobiiliapplikaatio (kaksi tyontekijaa)
Alv Alv Alv Sov.kauppa | Yritys | Latauksia Latauksia Asiakasta Asiakasta
0% osuus 24% (v) (kk) (kk) (v)

Freemium 0,00
€

Lisasisaltdé | 0,81 0,19€ 1,00€ | 0,24€ 0,56 € | 278197 23183 2017 24203

€
1,21 0,29 € 1,50 € 0,36 € 0,85€ 185465 15455 1345 16136
€
1,61 0,39€ 2,00€ | 0,48¢€ 1,13 € | 139098 11592 1008 12102
€
2,02 0,48 € 2,50 € 0,60 € 1,41 € 111279 9273 807 9681
€
2,82 0,68 € 350€ | 0,85¢€ 1,98 € | 79485 6624 576 6915
€
4,03 0,97 € 5,00 € 1,21 € 2,82€ | 55639 4637 403 4841
€
6,05 1,45 € 7,50€ | 1,81€ 4,23 € | 37093 3091 269 3227
€
8,06 1,94 € 10,00 2,42€ 5,65€ | 27820 2318 202 2420
€ €
11,29 | 2,71 € 14,00 3,39€ 7,90€ | 19871 1656 144 1729
€ €
14,92 | 3,58 € 18,50 4,48 € 10,44 15038 1253 109 1308
€ € €
20,16 | 4,84€ 25,00 6,05 € 14,11 11128 927 81 968
€ € €
32,26 | 7,74 € 40,00 9,68 € 22,58 | 6955 580 50 605
€ € €

Maksullinen | 6,45 1,55 € 8,00€ | 1,94€ 4,52 € | 34775 2898
€

Lisasisalté | 0,81 0,19€ 1,00€ | 0,24€ 0,56 €

€
1,21 0,29 € 1,50€ | 0,36€ 0,85 €
€
2,02 0,48 € 2,50€ | 0,60€ 1,41€
€
2,82 0,68 € 3,50€ | 0,85€ 1,98 €
€
4,03 0,97 € 500€ | 1,21€ 2,82€
€
6,05 1,45€ 7,50€ | 1,81€ 4,23 €
€

Maksumuuri | 9,68 2,32€ 12,00 2,90€ 6,77 € | 23183 1932
€ €
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LIITE 6
MENOT (kahdeksan tyontekijaa) Kerroin | Kerroin | Luku 1 Luku 2 Yhteensd / vuosi | %
1 2
Henkilostokulut
Henkilostoryhma 1 2 157,00 -
€ €
Henkilostoryhma 2 5 11 2 814,00 154 770,00 €
€
Henkilostoryhma 3 3 11 3 532,00 116 556,00 €
€
Henkilostoryhma 4 3 706,00 -
€ €
271326,00€ | 63,30%
Henkilosivukulut
Tyottdmyysvakuutus 0,75% 0,75 % 2 034,95
€
Tyonantajan tydelakevakuutusmaksu 17,75% 17,75 48 160,37 €
%
Tapaturma- ja ryhméahenkivakuutus 1% 1% 2 713,26
€
Sosiaaliturvamaksu 2,14% 2,14 % 5 806,38
€
Vuosilomapalkka 25 30 24 666,00 29599,20 €
€ 986,64 €
Lomaraha 50% vuosiloman palkasta 50,00 14 799,60 €
%
Tyoterveyshuolto 8 1 160,00
145,00 € €
104 273,75€ | 24,33%
Suunnitelman mukaiset poistot
Toimistokalusteet 1 20% 2 473,00 494,60
€ €
Tietokoneet 8 25% 1 702,00 13 616,00 3 404,00
€ € €
Ohjelmistolisenssit 1 25% 3 800,00 950,00
€ €
4 848,60 | 1,13%
€
Liiketoiminnan muut kulut
YTJ-kdsittelymaksu yritystd perustaessa 1 330,00
330,00 € €
Markkinointikulut 1 20 000,00 20 000,00 €
€
Puhelinkulut 8 12 1 238,71
12,90 € €
Palvelin, verkkotunnus, ssl-sertifikaatti 1 1 615,00 1 615,00
€ €
Toimistokulut 12 1 200,00
100,00 € €
Kirjanpitopalvelut 12 3 000,00
250,00 € €
Vakuutusmenot 1 775,00
775,00 € €
Google Wallet rekisteréintimaksu* 1 20,00
20,00 € €
Pienhankinnat 1 1 017,00 1 017,00
€ €
Toimitilan vuokra 12 1 200,00 14 400,00 €
€
Toimitilan siivous 52 1 560,00
30,00 € €
Toimitilan energia 12 3 000,00
250,00 € €
48155,71€ | 11,24%
Yhteensa 428 604,06 € | 100 %
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LITTE 7

TULOT Mobiiliapplikaatio (kahdeksan tyontekijaa)
Alv Alv Alv Sov.kauppa | Yritys Latauksia Latauksia Asiakasta Asiakasta
0% osuus 24% (v) (kk) (kk) (v)

Freemium 0,00
€

Lisasisalté | 0,81 0,19€ 1,00€ | 0,24€ 0,56 € | 759241 63270 5505 66055

€
1,21 0,29 € 1,50 € 0,36 € 0,85 € | 506161 42180 3670 44036
€
1,61 0,39€ 2,00€ | 0,48¢€ 1,13 € | 379621 31635 2752 33027
€
2,02 0,48 € 2,50€ 0,60 € 1,41€ | 303697 25308 2202 26422
€
2,82 0,68 € 3,50€ | 0,85€ 1,98 € | 216926 18077 1573 18873
€
4,03 0,97 € 5,00 € 1,21 € 2,82 € 151848 12654 1101 13211
€
6,05 1,45€ 7,50€ | 1,81¢€ 4,23 € | 101232 8436 734 8807
€
8,06 1,94 € 10,00 2,42 € 5,65€ | 75924 6327 550 6605
€ €
11,29 | 2,71€ 14,00 3,39€ 7,90 € | 54232 4519 393 4718
€ €
14,92 | 3,58 € 18,50 4,48 € 10,44 | 41040 3420 298 3571
€ € €
20,16 | 4,84€ 25,00 6,05 € 14,11 | 30370 2531 220 2642
€ € €
32,26 | 7,74 € 40,00 9,68 € 22,58 18981 1582 138 1651
€ € €

Maksullinen | 6,45 1,55€ 8,00€ | 1,94€ 4,52 € | 94905 7909
€

Lisasisalté | 0,81 0,19€ 1,00€ | 0,24€ 0,56 €

€
1,21 0,29 € 1,50€ | 0,36 € 0,85 €
€
2,02 0,48 € 2,50€ | 0,60€ 1,41€
€
2,82 0,68 € 3,50€ | 0,85€ 1,98 €
€
4,03 0,97 € 500€ | 1,21€ 2,82€
€
6,05 1,45€ 7,50€ | 1,81€ 4,23 €
€

Maksumuuri | 9,68 2,32€ 12,00 2,90 € 6,77 € | 63270 5273
€ €
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