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1 Johdanto

1.1 Lahtotilanne

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli tutkia B2B SaaS -liiketoimintaa ja alalla
tuotteistettuja ohjelmistotuotteita kannattavuuden nakokulmasta. Lyhykaisyy-
dessaan termilla B2B tarkoitetaan myyntia yrityksille (Business-to-Business)
kun taas termilla SaaS tarkoitetaan ohjelmistojen tarjoamista palveluna (Soft-
ware-as-a-Service). Naista kerrotaan tarkemmin seuraavissa luvuissa. Toimek-
siantajayritys on uusi yritys, joka on alkanut kehittdd SaaS-pohjaista ERP-jarjes-
telmaa toimialalle, jolla yrittajat ovat itse toimineet toisen yrityksensa kautta vuo-
sia. Alan kokemuksia on kuitenkin tarkoitus tutkia yleisella tasolla. Toimeksian-
tajan nakokulmasta tavoite on saada tietaa alalla yleisesti hyvaksi havaittuja

tuotteistamisen malleja ja kokemuksia.

Taman tutkimuksen aloituksen aikaan yritys ei viela myy kyseista toiminnanoh-
jausjarjestelmaa, silla valmista tuotetta ei viela ole. Itse ohjelmistotuote on viela
ohjelmoinnin alaisena ja koska kyseinen ohjelmistotuote tulee olemaan yrityk-
sen ensimmainen tuote, ei muuta toimintaa ohjelmiston kehittamisen ohella ole.
Tutkija ja toimeksiantaja ovat toisilleen ennestaan tuttuja tydelamasta ja tutkijan
motivaatio toimeksiantoa ja toimeksiantajalle tydskentelya kohtaan on suuri.
Tutkimus on kuitenkin toteutettu mahdollisimman objektiivisesti henkilokohtai-
sista yhteyksista huolimatta. Tutkimus ei itsessaan ota juurikaan kantaa esimer-
kiksi toimeksiantajan suunnitelman kannattavuuteen tai muihin vastaaviin yritys-
toiminnan yksityiskohtiin vaan enemminkin alaan itsessaan, joten objektiivinen

nakokulma ei nahtavasti sinallaan ole vaarassa.

1.2 Tyon tavoite

Tyon tavoite oli saada B2B SaaS -ohjelmistotuotteiden kaupallistamisproses-
seista mahdollista vertailtavaa tietoa, laadullisen tutkimuksen muodossa.
Tyodssa tarkoituksena oli tutkia esimerkkitapauksia ja lahdemateriaalia nimen-

omaan kannattavuuden nakokulmasta.

Tyon tarkoituksena oli vastata seuraaviin tutkimuskysymyksiin: Mitka tunnuslu-

vut ja mitattavat asiat ovat tamankaltaisessa liiketoimintamallissa seka



tuotteistamisprosessissa avainasemassa? Millaisia strategioita muilla vastaa-
villa SaaS -liiketoiminta-alan toimijoilla on ollut lahestyessa vastaavan kaltaista
tuotteistusprosessia? Tutkimuksessa saaduista tiedoista oli tarkoitus kehittaa
toimeksiantajayritykselle vertailukelpoista tietoa. Tasta tiedosta voitaisiin hakea
osviittaa siihen, millainen lahestymistapa tuotteistusprosessissa olisi mahdolli-
sesti kannattavin seka mitka asiat nimenomaan kannattavuuden nakdkulmasta

ovat sellaisia, joita erityisesti tulisi seurata ja/tai ottaa huomioon.

1.3 Aiemmat aiheeseen liittyvat tutkimukset

Suoranaisia tutkimuksia tai yritysten julkaisemia esimerkkeja taman kaltaisista
tutkimuksista tai tuotteistamisprosesseista ei ainakaan suomen kielella interne-
tistd hyvin paljoa yleisella tasolla etsiessa loytynyt. Myoskaan Theseuksesta ei
hyvin montaa aihetta sivuavaa tutkimusta I6ytynyt. Opinnaytetdita yleisesti
SaaS -aihepiirista ja aihepiiria sivuten 16ytyi, ei toki luonnollisestikaan taysin
vastaavia mutta taman tutkimuksen eri osia koskettavia erillisia tutkimuksia. Esi-
merkiksi Theseuksessa asiasanalla "SaaS” 16ytyy 26 hakutulosta (Theseus
2022).

Taman tutkimuksen aihetta hyvin lahelta koskettava opinnaytetyd on Ossi Cor-
nerin (2019) tekema opinnaytetyd "Kannattavuuden avainluvut SaaS -yrityk-
sessd”. Kyseinen tutkimus ei suoranaisesti kasittele SaaS -tuotteen tuotteista-
misprosessia mutta avainlukuja seka kannattavuuden analysointia kyllakin. Ky-
seisen tutkimuksen tarkoitus on ollut I16ytaa SaaS -toimialalla toimivalle toimek-
siantajayritykselle kannattavuuden kannalta olennaiset avainluvut seka kehittaa
menetelma niiden seuraamiseksi. Kyseinen tutkimus antaa osviittaa tarkeista
tunnusluvuista seka paljastaa useita mahdollisesti hyvin kayttokelpoisia lahteita

tata tutkimusta varten. (Corner, 2019.)

Eras toinen Theseuksesta l16ytyva aiheeseen osuva opinnaytetyd on Miikka Nie-
men (2021) tekema tutkimus "B2B -asiakkuuksien hallinta SaaS -palveluntarjo-
ajan nakokulmasta”. Nimensa mukaisesti tutkimus kertoo SaaS -palveluntarjo-
ajan B2B -asiakkuuksien hallinnasta ja taten omalta osaltaan koskettaa myds

taman tutkimuksen aihepiiria hyvinkin oleellisesti. (Niemi, 2021.)



Nimenomaisesti SaaS -toimialalla asiakkuudenhallinta ja sen seuraaminen
maaratyilla avainluvuilla on ensiarvoisen tarkeaa, silla palvelua ostetaan joko
kuukausi- tai vuosikohtaisella kayttomaksulla, ja asiakkaan hankintakustannuk-
set tyypillisesti ylittavat alkuun asiakkaalta saadun tulon. Tama tarkoittaa sita,
ettd SaaS -yrityksen alkutaival saattaa olla hyvinkin tappiollista ja tulosta ale-
taan tehda vasta jonkin ajan kuluttua toiminnan alettua jolloin asiakkaan pitami-
nen palvelun kayttajana pidemman aikaa on ensiarvoisen tarkeaa. (Skok,
2022.)

Kolmantena aiheeseen viittaavista opinnaytetoista voitaisiin mainita Kustaa
Kankaan (2019) Turun Ammattikorkeakoulussa tekema tutkimus ”Asiakkaiden
menestymisen varmistaminen SaaS -liiketoiminnassa”. Tutkimuksessa on tut-
kittu case -yrityksen Customer Success -menetelman toimivuutta ja sita, kuinka
voidaan varmistaa asiakkaiden saama lisaarvo ja menestyminen yrityksen tuot-
taman palvelun avulla. Tama on mielestani SaaS -yrityksessa ensiarvoisen tar-
keaa, silla se vahentaa asiakaspoistumaa, tekee asiakkuuksista tuottavampia ja

tuo mahdollista lisamyyntia.

Yllamainituista opinnaytetodista I0ytyy jonkin verran vastaavuuksia tahan tyohon,
mutta oikeastaan vain tunnuslukujen osalta. Etenkin Cornerin (2019) tekema
opinnaytetyo kasittelee padasiassa tunnuslukuja jotka suurelta osin ovat samoja
kuin tassakin tutkimuksessa. Taman tutkimuksen uutuusarvo varsinkin tunnus-
lukujen osalta on mielestani lahestymistavassa, jossa on kaytetty haastattelutut-
kimusta. Haastatteluilla on saatu tietoa kentalta siita, sovelletaanko alalla naita
mittareita ja jos sovelletaan niin kuinka. Lisaksi aiemmin mainituissa toissa ei
kasitella tuotteistamista, joka on kuitenkin tassa tyossa suhteellisen suuri osa.
Tuotteistusnakokulma on siis jo lahtokohtainen eroavaisuus yllamainitsemiini

opinnaytetoihin.

1.4 Opinnaytetyon rakenne

Johdantoluvun jalkeen tutkimuksessa esitellaan tietoperustaa. Luvussa kaksi

kerrotaan SaaS -toimialasta ja kuvataan sen perusasioita. Luvussa kolme kerro-
taan tuotteistamisesta. Luvussa avataan muun muassa tuotteistamisen kasitetta
ja perehdytaan tuotteistamiseen prosessina nimenomaan palveluiden tuotteista-

misen nakokulmasta. Neljannessa luvussa perehdytaan kannattavuuteen ja



tunnuslukuihin. Luvussa on tarkoituksena selvittda nimenomaisesti SaaS -toimi-
alalle yleisesti aiemmin tarkeaksi havaittuja tunnuslukuja ja avata niiden kasit-
teitd seka merkityksia. Toisena osuutena luvussa nelja tutkitaan hieman kate-
tuottolaskentaa ja sen perusteita. Luvussa kasitellaan tarkemmin tiettyja kate-
tuottolaskennan osia, kuten esimerkiksi kriittista pistetta.

Viidennessa luvussa kasitellaan tutkimusmenetelmia yleisella tasolla seka esi-
tellaan tassa tutkimuksessa kaytettyja tutkimusmenetelmia seka muun muassa
tutkimuskysymykset. Luvussa kuusi kasitellaan tutkimusta ja sen toteutusta it-
sessaan ja kuvataan tutkimuksen etenemista ja valittujen menetelmien toteu-
tusta. Kuudennessa luvussa kasitellaan ja esitellaan myds tutkimuksessa 16y-
dettyja tuloksia niiden menetelmien avulla, jotka tutkimuksen alkaessa on maa-
ritelty. Viimeisessa luvussa on pohdinta, jossa nimensa mukaisesti pohditaan
tutkimuksen tuloksia, niiden relevanttiutta, luotettavuutta seka mahdollista so-

vellettavuutta jatkotutkimuksia tai varsinaista tuotteistusprojektia varten.

2 Software-as-a-Service (SaaS)

Tassa luvussa avataan kasitetta Software-as-a-Service, sen ominaisuuksia ja
sen liiketoimintamalleja. Luvun sisaltoon on haettu lahteita muun muassa
Google Scholarista, josta lahteiksi valikoitui muun muassa Jyvaskylan yliopiston
seka eraan kiinalaisen yliopiston materiaalia. Kyseisia yliopistojen tuottamia tut-

kimusmateriaaleja voi pitaa verrattain luotettavina ja laadukkaina tietolahteina.

Luvussa on lisaksi pari lahdetta, jotka ovat internetartikkeleita. Pidan myos ky-
seisia artikkeleita suhteellisen luotettavina ja laadukkaina, silla artikkeleiden Kir-
joittajat ovat tunnistettavissa ja nopean taustaselonteon perusteella mielestani
he omaavat kompetenssia kirjoittamistaan aiheista. Luvussa on yksi lause, jo-
hon on viitattu niin sanotusti hieman yleispatevammalta SaaS Finland: in yllapi-
tamalta alan toiminnasta kertovalla sivustolta, en kuitenkaan pida kokonaisuu-
den kannalta jarin merkittavana vaikkei tiedon kirjoittajaa ole tassa yhteydessa

eritelty.

2.1 SaaS -kasite



SaaS -lyhenne tulee sanoista "Software-as-a-Service”. Se tarkoittaa tilauspoh-
jaista ohjelmistotuotetta, jossa itse ohjelmisto sijaitsee ulkoisilla servereilla, eika
kayttajalla ole tarvetta asentaa haluttua ohjelmistoa omille tietokoneilleen. Ta-
man myota ohjelmistoa kaytetaan ja tarjotaan internetin yli ja tyypillisesti kaytto-
liittymana toimii internetselain. SaaS -ohjelmistoilla on paljon eri kayttémahdolli-
suuksia liiketoiminnassa, esimerkiksi tiedostonjako, sahkoposti kalentereineen
seka CRM. (Grant, 2021.) Nimenomaan tilauspohjaisuus ja se, ettei ohjelmaa
osteta yritykselle vaan maksetaan vain sen kaytosta, tekee kyseisista ohjelmis-

totuotteista palveluita englanninkielisen nimensa mukaisesti (Grant, 2021).

Teknisesti ajatellen SaaS on yksi kolmesta padkomponentista mita tulee pilvi-
laskentaan. Nama kolme pilvilaskennan paakomponenttia ovat PaaS, joka tulee
sanoista Platform-as-a-Service, laaS, joka tulee sanoista Infrastructure-as-a-
Service seka SaaS. SaaS on naista kolmesta se, joka toimii ndiden kahden
muun ylapuolella. (Tsai, Bai & Huang 2014, 1.) Tassa tutkimuksessa ei kuiten-
kaan juurikaan keskitytd SaaS: in tai minkdan muunkaan pilvilaskennan muo-
don teknisiin aspekteihin silla niilla ei ole taman opinnaytetyon tai toimeksian-

non kannalta oleellista merkitysta.

2.2 Ominaisuudet

Yleisesti SaaS -pohjaisten ohjelmistotuotteiden etuna kayttajaa ajatellen pide-
taan sita, ettd ne ovat helppoja ottaa kayttoon, helppoja paivittaa ja ettd ne ovat
kayttajalle yleensa verrattain edullisia. Edullisuus kayttajalle korostuu varsinkin
kayttoa aloittaessa, silla SaaS -palvelun ostavan yrityksen ei tarvitse tehda suu-
ria alkupanostuksia, kuten esimerkiksi ostaa ohjelmistolisensseja useille eri tie-
tokoneille. (Grant, 2021.) Kuitenkin toimeksiantajan tapauksessa asiakasyritys
voi joutua tekemaan alkupanostuksia jossain maarin, silla tuotteena on kuiten-
kin yrityksen koko toiminnanohjausjarjestelma. Kuitenkin ajatus siita, ettei kayt-
tajan tarvitse tehda suuria laite- ja/tai kertalisenssi hankintoja sailyy SaaS -toi-
mintamallin mukaisesti. SaaS -tuotteiden veloitus tapahtuu tyypillisesti kayton
mukaan kuukausittain tai vuosittain (SaaS Finland, 2022). Saas -toimialan liike-

toimintamalleista on kerrottu lisda alaluvussa 2.3.
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SaaS -teknologian kayttd yrityksen hallinnassa vahentaa myos kayttajayrityksen
tarvetta investoida tietokonekalustoon, silla ohjelmisto itsessaan ei ole kaytta-
jayrityksen omilla palvelimilla kuormittamassa laitteistoa (Grant, 2021). SaaS -
ohjelmiston heikkouksia verrattuna perinteiseen yrityksen omille palvelimille
asennettuun ohjelmistoon verrattuna voivat olla esimerkiksi internet-yhteyden
hitaus, tietoturvaongelmat, kustomoinnin rajallisuus seka hallitsemattomuus
(Grant, 2021).

Tunnusomaista SaaS -liiketoiminnalle on palveluntuottajayrityksen nakokul-
masta kustannusten etukenoisuus ja tuottojen syntyminen pidemman ajan kulu-
essa. Kaytannossa mita enemman asiakkuuksia yritys hankkii toiminnan alussa,
sen enemman paaomaa toiminta vaatii. Toiminnan alkupaassa toiminnan kasvu
ja kasvattaminen siis selvasti luo kustannuksia, tosin sikali asiakkuuksista on-
nistutaan pitamaan kiinni tulee tuottokayrakin taittumaan ylospain jyrkasti toi-
minnan paastya vauhtiin. Tama taas johtuu toiminnan luonteesta, silla asiak-
kaan hankintahinta (CAC) on suhteessa ensimmaisiin asiakkaalta saataviin
maksuihin arvokas. Taman vuoksi asiakkuuksista on aarimmaisen tarkeaa pitaa
kiinni, ettd saavutetaan vahintadan asiakkaan elinidnarvon (LTV) seka asiakkaan
hankintahinnan valinen suhteellinen tavoite (LTV/CAC). Kuten sanottua, toi-
mialalla tyypillisesti tuotot tulevat ajan ja kuukausien kuluessa. Toiminta- ja kus-
tannusrakenne taas mahdollistavat toisaalta sen, etta tietyssa pisteessa asiak-
kaalta saatavat tuotot voivat alkaa kasvaa hyvinkin eksponentiaalisesti. (Skok,

2022.) Lisaa yllamainituista tunnusluvuista luvussa 4.

Kassawvirralla, jota kutsutaan myods Cash Flow: ksi englanninkielisen nimensa
mukaan, tarkoitetaan lyhykaisyydessaan rahan nettomaaraista liiketta sisaan
yritykseen ja yrityksesta ulos. Positiivinen kassavirta tarkoittaa sita, etta yrityk-
seen tulee enemman rahaa kuin sielta lahtee ja negatiivinen taas painvastaista.
Kassavirta erotellaan tyypillisesti kolmeen kategoriaan, jotka ovat kassavirta lii-
ketoiminnasta, kassavirta sijoitustoiminnasta ja kassavirta rahoitustoiminnasta.
(Hayes, 2022.) Tassa tutkimuksessa kassavirrasta puhuttaessa tarkoitetaan

vain kassavirtaa varsinaisesta liiketoiminnasta.

Kuviossa 1 on tarkoitus havainnollistaa kasvun merkitysta kassavirtaan sikali
kun toiminta on kuukausiveloituspohjaista. Ojala (2013, 2-5) esittelee SaaS -toi-

mialalle pari eri liiketoimintamallia. Eri toimintamalleja SaaS -toimialalla ovat
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esimerkiksi kayttopohjainen veloitus, Pay Per Use, seka ohjelmiston vuokraus.

Lisaa SaaS-toimialan liikketoimintamalleista seuraavassa alaluvussa.

Kassavirta / Kasvu uudet asiakkaat / kk

80000€
60000€
40000€
20000 €
0€
-20000€
-40000€
-60000€
-80000€
-100000€

5 asiakasta / kk 10 asiakasta / kk 15 asiakasta / kk

Kuvio 1. Kasvun merkitys kassavirtaan (mukaillen Skok 2022).

Kuviossa 1 on havainnollistettu kassavirran ja uusien asiakkaiden maaran suh-
teesta SaaS -toimijalle tyypillisessa hypoteettisessa tilanteessa, jossa aloitetaan
asiakashankinta nollista. Esimerkin hypoteettisessa tilanteessa kasvu olisi aina
sama, joko 5, 10 tai 15 asiakasta kuukaudessa, CAC: n ollessa 5 000 € ja kuu-

kausittaisen asiakkaalta saatavan maksun ollessa 800 €.

2.3 SaaS ja sen eri liiketoimintamallit

Termilla liketoimintamalli tarkoitetaan lyhykaisyydessaan yrityksen suunnitel-
maa tehda voittoa. Liiketoimintamalli kuvaa yrityksen tuotteet seka palvelut,
kohdemarkkinan seka oletetut kustannukset. Selkealla liiketoimintamallilla on
merkitysta muun muassa sijoittamisen houkuttelevuuden seka esimerkiksi hen-
kildston rekrytoinnin ja motivoinnin kannalta. Liiketoimintamallilla tarkoitetaan
lahtokohtaisesti siis koko liiketoiminnan ydinta ja ajatusta liikketoiminnan takana.
Keskiossa on asiakkaan tarpeiden tayttaminen johdonmukaisesti siten, etta se

on taloudellisesti kannattavaa. (Kopp, 2020.)

Kayttdpohjaisen veloituksen pohjana voidaan kayttaa esimerkiksi tietyn rutiinin

suoritusmaaraa, suoritettujen transaktioiden maaraa tai vaikkapa aikaa, jonka
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ohjelmisto on ollut kaytdssa. Ohjelmiston jakelijalle etuna Pay Per Use -mallissa
on se, etta asiakaskuntaa on mahdollista laajentaa helpommin. Asiakaskunnan
laajentuessa myo0s tietoisuus eri alojen ja kohderyhmien verkostoissa leviaa pal-
veluntuottajan palvelusta ja on mahdollista, etta asiakashankinnan hinta putoaa
silla tieto palvelusta leviaa orgaanisesti eri verkostoissa. Myos tiukan budjetin
kanssa kamppailevat asiakkaat ovat helpommin saatavissa asiakkaiksi ja veloi-
tusmalli soveltuu muun muassa esimerkiksi tilanteeseen, jossa kayttajayritys
tarvitsee ohjelmistoa nimenomaisesti jonkin tietyn proseduurin suorittamiseen.
(Ojala 2013, 2.)

Ojalan mukaan (2013) veloitusmallin ongelmina voitaisiin mainita esimerkiksi
tuottojen ennustettavuuden heikkous seka mataluus. On mahdollista, ettei asia-
kaskohtaista hankintahintaa ja tuotekehityskustannuksia saadakaan katettua,
silla asiakkaan on suhteellisen helppoa ja edullista vaihtaa Pay Per Use -veloi-
tusmallissa toiseen palveluntarjoajaan. Asiakkaan nakokulmasta myos tieto-
turva on tarkeassa roolissa, varsinkin jos ohjelmistoa kaytetaan ydinliiketoimin-
nan hoitoon. Kayttajayritys ei valttamatta tieda tarkalleen mihin heidan tietonsa
on varastoitu jos palveluntarjoaja kayttaa julkista pilvipalvelua. Jos kavisi niin,
etta pilvipalvelun tarjoaja katoaisikin yhtakkia markkinoilta, seuraukset voisivat
olla Ojalan (2013) mukaan suorastaan katastrofaaliset seka valittomat. (Ojala
2013, 2-3.)

Toisena Ojalan mainitsemana (2013, 2-5) liiketoimintamallina on jo aiemmin
tassa luvussa eri termein sivuttu ohjelmiston vuokraus -malli. Tassa luvussa
aiemmin vuokrausmallia sivuttiin muun muassa termilla kuukausipohjainen ve-
loitus. Teknisesti ohjelman kaytettavyys, seka edut ja haitat sailyvat monelta
osin samana molemmissa liikketoimintamalleissa. Suurimmat erot tulevat muun
muassa hinnoittelun joustavuudesta ja siita, etta kayttajayritys tietaa kustannuk-
sensa ja toimittajayritys tietaa tulonsa paremmin etukateen. Kayttajayritys myos
maksaa sovitun vuokrasumman, kaytti se palvelua tai ei. Toimittajayritys myos
paasee siina maarin helpommalla, ettei sen tarvitse seurata asiakasyrityksen
ohjelmiston kayton maaraa. (Ojala 2013, 3-4.) Toimeksiantajan tuotteen ollessa
ERP-jarjestelma, voisi ajatella sen olevan asiakasyrityksella kaytdssa jatkuvasti.
Talloin voisi olla jarkeva ajatus kayttaa perusveloituksen perusteena edella mai-
nittua ohjelmiston vuokraus -mallia, johon sitten lisataan mahdolliset lisapalvelut

tai muut vastaavat kustannukset.
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On myds huomionarvoista, etta joissain tapauksissa pilvipalveluita on mahdol-
lista tarjota myds kayttajayrityksen oman yksityisen pilven sisalla, jolloin tietotur-
vaan liittyvat seka muut pilven tarjoajaan liittyvat riskit huomattavasti pienenevat
(Ojala 2013, 2).

3  Tuotteistaminen

3.1 Tuotteistamisen kasite

Parantaisen (2007) mukaan tuotteistaminen on kasitteena sellainen, ettei sille
ole olemassa maaritelmaa joka olisi ainut ja oikea. Han mainitsee esimerkin-
omaisesti kaapeleiden varikoodatut liittimet, joka voi joidenkin mielesta olla hy-
vin tuotteistettu tuote. Vastaavasti han mainitsee esimerkkind myds konepajan
tuotepaallikdn, jonka tulee keksia uudelle pumpulle hinta seka tuotekoodi. Tama
konepajan tuotepaallikkd voi tassa yhteydessa puhua tuotteistamisesta. Mieles-
tani yllamainitun ajattelun perusteella tuotteistamisella voisi tiivistettyna tarkoit-
taa esimerkiksi jonkin tuotteen tai tuotekokonaisuuden maarittamista valmiiksi
hinnalla X myytavaksi paketiksi. Talldin hyvin tuotteistetusta tuotteesta tiede-

taan mita saadaan ja milla rahalla. (Parantainen 2007, 11.)

Toisaalla Suominen, Kantola ja Tuominen (2009) kuvaavat tuotteistamisen ter-
mina tarkoittavan standardisoitua prosessia, jonka tavoitteena on tuottaa kor-
kealaatuinen kaupallinen tuote tai tuotetun informaation perusteella kehitetty
markkinoilla elinkelpoinen palvelu. He erityisesti mainitsevat tuotteistusproses-
sissa korostuvan korkean laadun, asiakaskysynnan seka markkinaorientoitunei-
suuden. Tutkimuksessaan he myos kuvaavat termin kutakuinkin kasittavan
kaikki uuden tuotteen syntymisen vaiheet "keratyn informaation muovaamisesta

valmiin tuotteen muotoon”. (Suominen ym. 2009, 10.)

Eroavaisuuksia tuotteistamisen kasitteen maarittelyssa vaikuttaisi kuitenkin ole-
van. Esimerkiksi Tuominen, Jarvi, Lehtonen, Valtanen ja Martinsuo (2015, 5)
jotka tutkimuksessaan puhuvat nimenomaan palvelujen tuotteistamisen nako-

kulmasta, tahtovat omassa maaritelmassaan korostaa Suomisen ym. (2009, 10)
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maarittelysta poiketen sita, ettei tuotteistaminen ole sama asia kuin standardi-
sointi. Tuomisen ym. (2015, 5) mielesta tuotteistamisen perimmainen ajatus on
I6ytaa raataloinnin ja standardisoinnin valinen tasapaino, silla heidan mieles-
taan asiakaskohtainen raataldimisen mahdollisuus tiettyyn pisteeseen asti tulee

sailyttaa kun puhutaan palveluista ja niiden perusluonteesta.

Termia "tuotteistaminen” itsessaan tutkiessa on myos huomionarvoista se, ettei
sen englannin kielinen versio "productization” tai "productisation” vaikuttaisi ole-
van kovinkaan laajassa kaytdssa ainakaan internet -hakujen pohjalta. Jo Suo-
minen ym. (2009, 5) mainitsevat tutkimuksessaan, etteivat I16yda termin englan-
ninkielista vastinetta Oxfordin englannin kielen sanakirjasta. Tata tutkimusta
tehdessa termia ei I0ytynyt ainakaan perusmuotoisesta kirjamuotoon painetusta
englanti-suomi-sanakirjasta. Internet -hakujen perusteella saa sellaisen kuvan,
etta termi on suomen kielessa verrattain runsaasti kaytetty ja taman myota ha-
kujen perusteella |I0ytaa myos useita suomalaisten tekemia englanninkielisia tut-

kimuksia, joissa on kaytetty termin englanninkielisia versioita.

Tuotteistamisen kasitteen jatkomaarittelyssa tulee myos pitaa mielessa se, pu-
hutaanko niin sanotusta ulkoisesta vai sisaisesta tuotteistamisesta. Naiden
erona on se, etta ulkoinen tuotteistaminen on asiakkaalle nakyva osuus palve-
lun tarkeimmista osista jotka voidaan painaa esimerkiksi myyntimateriaaleihin ja
sisallyttda palvelunkuvauksiin. Sisaisella tuotteistuksella taas tarkoitetaan sita,
kun palveluntuottaja yrityksen sisalla yhdenmukaistaa ja maarittaa palvelupro-
sessit, toimintatavat seka vastuut asiakasnakokulman mielessa pitaen. (Tuomi-
nen ym. 2015, 5.)

3.2 Palvelun tuotteistaminen

Parantainen (2007, 38) vertaa tuotteistetun palvelun paapiirteita verrattuna tuot-
teistamattomaan ja toteaa, etta selkeita eroja ovat ostamisen helppous, ominai-
suuksien vahvuus, tehokkuus myynnissa ja markkinoinnissa seka monistamisen
helppous. Yhdeksi tuotteistamisen tarkeimmista tavoitteista han nimeaa nimen-

omaan ostamisen tekemisesta mahdollisimman helppoa.

Parantaisen (2007) mukaan tuotteistettu palvelu olisi hyva jakaa moduuleiksi,

silla monesti koko paketin ostaminen voi asiakkaasta tuntua liian riskialttiilta.
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Kun asiakkaalle on saatu myytya yksi osuus palvelusta, joka on helposti ostet-
tava ja han on todennut myyjayrityksen luotettavaksi, on seuraavan ja taas seu-
raavan moduulin myyminen asiakkaalle l1ahtdkohtaisesti helpompaa. Moduu-
liajattelun etuna on myos se, ettd myyjayrityksen on mahdollista toimittaa tuot-
teistettuja palveluita, jotka kuitenkin ovat raataldityja asiakkaalle. (Parantainen
2007, 52-53.)

Myos Jaakkolan (2011) tutkimuksessa, jossa haastateltiin asiantuntijayrityksia
palveluiden tuotteistamisesta, tuli ilmi yritysten ajatusmalli palveluiden tuotteis-
tamisesta nimenomaisesti edella jo mainitun Parantaisen kuvaileman moduu-
liajattelun mukaisesti. Esimerkkitapauksissa puhuttiin muun muassa termeilla
"palvelupaketti” tai "palvelumoduuli”. Tutkimuksen kohteena olleet yritykset oli-
vat varmoja, etta asiakkaat odottavat selkeita, hyvin eriteltyja palveluita ja tahan
paastiin eriyttamalla palvelun osia pienemmiksi palasiksi, kuten esimerkiksi
edella mainitun kaltaisiksi palvelumoduuleiksi. Taman myota asiakkaalle oli hel-

pompi kuvailla ja selittaa tuotteen sisalto. (Jaakkola 2011, 224-225)

Hyvin tuotteistetusta palvelusta esimerkkina Parantainen (2007) kayttda muun
muassa hypoteettista tilannetta jossa jokin ulkopuolinen toimija, esimerkiksi ul-
komainen ostaja, ostaa palveluyrityksen ja ottaa sen toiminnan haltuunsa. Ta-
man jalkeen uusi omistaja irtisanoisi koko henkildstdn yrityksen johtoa myoéden
valittomasti ilman velvoitetta tehda paivaakaan toita. Heti taman tapahtuman jal-
keisena paivana konttorin valtaisivat taysin uudet ammattilaiset, jotka eivat kos-
kaan ole kuulleetkaan esimerkkiyrityksen palvelusta. Hyvan tuotteistuksen
merkki olisi, jos kyseinen yritys pystyisi jatkamaan palvelun tuottamista parissa
viikossa vastaavalla tavalla kuin ennenkin. Tahan onnistumiseen avainsana on
monistumisen mahdollistava laadukas ja tarkka dokumentointi. Talloin kyseessa
voidaan Parantaisen mukaan sanoa olevan palvelutuote. (Parantainen 2007,
12)

Jaakkolan (2011) mukaan yksi syy siihen, miksi palvelutuotteita ja/tai asiantunti-
japalveluita tarjoavassa yrityksessa on tarvetta tuotteistamiselle on se, etta pal-
velu saadaan nayttamaan asiakkaan silmissa konkreettisemmalta tuotteelta.
Tutkimuksessa viitataan “yleisesti tiedossa olevaan faktaan” jonka mukaan os-
tajat tuntevat suurta riskia ostaessaan asiantuntijapalveluita niiden abstraktin

luonteen vuoksi. Tuotteistuksella, tai niin sanotulla palvelupakettien luomisella,
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joka sisaltaa palvelun selkean esitellyn sisallon, hinnan ja toimituspaivan, saa-
daan palvelutuotteelle tai asiantuntijapalvelulle luotua asiakkaan mielessa sa-
mankaltaisuuksia ja yhtymakohtia verrattaessa sita fyysiseen tuotteeseen. Ta-

man myo6ta ostajan riskin ajatellaan laskevan. (Jaakkola 2011, 225)

Toimeksiantajan tuotteistuksen kohteena oleva palvelu kuitenkin eroaa esimer-
kiksi asiantuntijapalveluista, joten yllamainittu vertaus palvelutuotteen abstrak-
tiuteen ei taysin pade tutkimuksen kohteena olevien SaaS -palveluiden kanssa.
Toimeksiantajan ja SaaS -palveluiden tapauksessa asiakas kuitenkin lopulta
vastaanottaa selvan tuotteen jonka han nakee kaytossa vaikkakin veloitusmalli
nimenomaan perustuu palveluun eika fyysisen tuotteen omistusoikeuden myy-

miseen.

Toimeksiantajan tapauksessa palvelun tuotteistamisella voitaisiin nimenomai-
sesti tarkoittaa erilaisten moduuleiden luomista ja ohjelmistotuotteen pilkkomista
jossain maarin pienempiin osiin. Taman myota tuotteistaminen tarkoittaisi juuri
tietyntyyppisten palvelupakettien luomista ja niiden selkeaa hinnoittelua. Esi-
merkiksi voidaan ajatella tietyn ERP-jarjestelman perusosan kuuluvan normaali-

tilaukseen ja taman perusosan paalle sitten voitaisiin ostaa lisaosia.

3.3 Tuotteistamisen prosessi

Tuominen ym. (2015, 10-11) kuvaavat tuotteistamisprosesseja olevan kolmea
eri muotoa. Nama muodot ovat perinteinen, kettera seka iteratiivinen tuotteista-
misprosessi. Naista perinteinen edustaa suoraviivaisesti etenevaa check list -
tyyppista tapaa, jossa eteneminen tapahtuu lineaarisesti. Perinteisessa mallissa
tuotteistamisen ajatellaan tapahtuvan kerran, jonka jalkeen tuotteen ajatellaan
olevan myyntivalmis. Tutkijoiden mukaan tama on konsulttikirjallisuudessa tyy-

pillisesti nahty tuotteistamisen muoto. (Tuominen ym. 2015, 10-11.)

Toinen muoto Tuomisen ym. (2015) mukaan on kettera tuotteistamisprosessi.
Tama on tyypillinen valinta tilanteessa, jossa tuote pyritadan saamaan markki-
noille mahdollisimman pian. Tuotteistamisprosessissa keskitytaan ensim-
maiseksi asiakkaille nayttaytyvien, ulkoisten asioiden kuvaamiseen ja myynti

aloitetaan tyypillisesti jo tuotteistamisprosessin ollessa vaiheessa. Palvelut
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kehitetdan loppuun ensimmaisten asiakkaiden kanssa. (Tuominen ym. 2015,
10-11.)

Kolmas muoto on iteratiivinen tuotteistamisprosessi, jonka lahtokohtana on pal-
velun tuotteistus vaiheittain. Prosessi seka tuote suunnitellaan joustaviksi ja ta-
voite on muodostaa palvelu joka on jatkuvasti kehittyva. Suunnitelmana on
saada tuotteistusprosessin tuloksena syntyneesta tuotteesta jatkuvasti parem-
pia ja uudistettuja versioita eika suinkaan lopettaa prosessia myynnin alkaessa.
(Tuominen ym. 2015, 11.)

3.4 Tuotteistamisen merkitys liiketoiminnan kaynnistyksessa

Parantainen (2007) kayttaa tuotteistus -ajattelua havainnollistaessaan esimerk-
kina ravintolaa ja sen konseptia. Luonnollisestikaan ravintolassa ei voi tilata
mita mieleen juolahtaa vaan keittiomestari on paattanyt ruokalistan valmiiksi ja
sen jalkeen asiakas paattaa listalla olevasta valikoimasta mitd han aikoo syoda.
Jollain muulla tavalla ravintola-asioinnin eteneminen tuntuisi jokseenkin kasitta-
mattdomalta. Silti ravintoloitsija on luonut konseptiinsa erilaisia moduuleita joita
yhdistamalla asiakkaalla on suhteellisen paljon eri vaihtoehtoja. Ajatellaan, etta
ruokalistalla olisi 10 alkuruokaa, 10 paaruokaa seka 5 jalkiruokaa. Tama tuottaa
asiakkaalle 500 erilaista vaihtoehtoa ruokatilaukseensa. Tahan tulee toki lisata

viela eri juomavaihtoehdot. (Parantainen 2007, 21-23.)

On tietenkin ymmarrettava, etteivat toimialat ole veljia keskenaan ja eroavai-
suuksia on huomattavasti. On kuitenkin hyva huomata, etta toisiin toimialoihin
vertaaminen voi avata silmia. Parantainen (2007, 35) muistuttaa, etta esimer-
kiksi suurin osa asiantuntijapalveluista muodostuu edelleen improvisoinnin tu-
loksena mutta voi olla aiheellista kuitenkin miettia onko se tehokasta tai kannat-
tavaa. Aloittavan yrityksen voi olla aiheellista ajatella tuotteistusta jo hyvissa

ajoin.

4 Kannattavuus ja tunnusluvut
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Lahtokohtaisesti yritystoiminnan tarkoitus on olla kannattavaa. Yritystoimin-
nassa kannattavuutta voidaan kuitenkin tarkastella useista eri nakdkulmista ja
taman vuoksi onkin olemassa erilaisia tunnuslukuja, joita voidaan laskea esi-
merkiksi suoraan tuloslaskelmasta joko euromaaraisena tai vaihtoehtoisesti
suhdelukuna liikevaihtoon nahden. (Eklund & Kekkonen 2014, 72.) Yksinkertai-
simmasta paasta oleva mittari kannattavuudelle on ilman arvonlisaveron
osuutta ilmoitettu yrityksen tulos eli liiketulos. Kokonaistulosta laskettaessa yri-
tyksen kaikista tuotoista, mukaan lukien kayttbomaisuuden myynti seka varsi-
naisen lilkketoiminnan ulkopuolelta saadut tulot, vahennetaan kaikki kustannuk-
set. Kaikkiin kustannuksiin sisaltyvat nimensa mukaisesti kaikki kustannukset,
kuten esimerkiksi muuttuvat kustannukset, kiinteat kustannukset, poistot, korot
seka verot. Liiketuloksella saadaan selvitettya varsinaisen liiketoiminnan kan-
nattavuus, muttei siitd saada selville esimerkiksi sita, kuinka paljon yritys mak-
saa veroja tai sita millainen on toiminnan rahoituspohja. (Eklund & Kekkonen
2014, 72-73.)

Kuitenkin yrityksen toimintaa ohjatessa ja paatoksenteossa tarvitaan muitakin
mittareita, joilla mitata kannattavuutta. Yleisesti kaytetaan seka myyntikatetta,
toiselta nimeltaan katetuotto, seka kayttokatetta (EBITDA). Naista ensin mai-
nittu, eli katetuotto, lasketaan vahentamalla myyntituotoista muuttuvat kustan-
nukset. Muuttuviin kustannuksiin sisallytetaan esimerkiksi tuotteiden tuotanto-
jaltai hankintakustannukset. Katetuottoa laskettaessa huomioidaan vain myyn-
nista saatu tuotto, eikd muita mahdollisia tuottoja. Katetuotto kertoo Iahinna yri-
tyksen myymien tuotteiden kannattavuuden koko yrityksen kannattavuuden si-
jasta. (Eklund & Kekkonen 2014, 73-74) Taulukossa 1 on esimerkki katetuoton

ja katetuottoprosentin laskemisesta.

€ %
Liikevaihto 2500000€ 100,00 %
Materiaaliostot ym. -1 000000 € 40,00 %
Henkil6stokulut -650000 € 26,00 %
Muuttuvat kustannukset yhteensa -1650000€ 66,00%
Katetuotto 850000 € 34,00%

Taulukko 1. Katetuoton ja katetuotto-% laskeminen (mukaillen Eklund & Kekko-
nen 2014.)

Katetuotto, katetuotto-% seka alaluvussa 4.1.1 esitelty kriittinen piste ovat osa

katetuottolaskentaa. Katetuottolaskennan ajatus on tarkastella sita riippuvuutta,
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joka toiminnassa on sen laajuuden seka kannattavuuden valilla toiminta-asteen
muuttuessa kapasiteetin sallimissa rajoissa. Katetuottolaskennassa on muu-
tama perustavaa laatua oleva olettamus. Katetuottolaskennassa oletetaan yk-
sikkohintojen pysyvan samoina, seka luodaan oletus etta kustannukset on mah-
dollista jakaa muuttuviin seka kiinteisiin kustannuksiin. Katetuottolaskennan pe-
rusoletuksiin kuuluvat myoés olettamukset, joiden mukaan muuttuvat kustannuk-
set muuttuvat tasaisessa suhteessa seka kiinteat kustannukset sailyvat sa-
mana. (Eskola & Mantysaari 2006, 20-21)

Eskolan ja Mantysaaren (2006, 36) mukaan katetuottolaskenta on lyhyemmalla
aikavalilla helppokayttdéinen menetelma kun halutaan esimerkiksi vertailla
edessa olevia vaihtoehtoja, ajatella hinnoittelua tai parantaa kannattavuutta. Es-
kolan ja Mantysaaren (2006) ajattelun mukaan katetuottolaskennan periaatteet
soveltuvat hyvin myos useaan palvelusektorilla toimivaan yritykseen. Erityisesti
palveluyritykset eroavat esimerkiksi tukkumyyntiliikkeesta siina suhteessa, etta
palveluyrityksen suurin kustannus on paaasiassa hyvin usein tyokustannus. Asi-
akkaat palveluyrityksissa ovat monesti toisistaan hyvinkin poikkeavia ja taman
vuoksi niille voikin olla huomattavasti kannattavampaa laskea asiakaskohtaisia
kannattavuuksia esimerkiksi tuotekohtaisen kannattavuuden sijaan ja talloin ka-

tetuottolaskenta sopii hinnoittelun perustaksi. (Eskola & Mantysaari 2006, 40.)

Toimeksiantajan nakékulmaa ja SaaS -toimialaa yleisemmin ajatellessa tulee
kuitenkin pitda mielessa alan erityinen luonne. Saanndllisesti, esimerkiksi kuu-
kausittain, veloitettavassa ohjelmistotuotteessa ei viela ensimmaisen asiakas-
maksun kohdalla saada katettua muuttuvia, kiinteita eika asiakashankinnan
kustannuksia. Toisaalta kustannusten nakokulmasta voi olla niinkin, etta asiak-
kaaseen kohdistuu kustannuksia suurelta osin asiakkuuden hankkimisen ai-
kaan, eika juurikaan enaa myohemmin. Sikali toiminnassa haluaa soveltaa ka-
tetuottolaskennan lainalaisuuksia, tulee niitd mielestani alan toimialan luonteen

vuoksi hieman soveltaa. Naista asioista lisaa jaljempana tassa luvussa.

Kayttokate taas vastaavasti lasketaan vahentamalla tuotoista seka muuttuvat
etta kiinteat kustannukset. Kuitenkaan veroja, korkoja seka poistoja ei huomi-
oida, tastd myods tunnusluvun englanninkielinen lyhenne EBITDA joka tulee sa-
noista "earnings before interest, taxes, depreciation and amortization”. Kaytto-

katteen analysoinnilla voidaan selvittaa yrityksen kannattavuutta ottamatta
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kuitenkaan huomioon investointeja, niiden kustannuksia seka yrityksen rahoi-
tuksen rakennetta. Edella mainittujen tunnuslukujen arviointi euromaaraisesti on
haasteellista joten yleensa ne ilmoitetaan prosenteissa suhteutettuna liikevaih-
toon. (Eklund & Kekkonen 2014, 73-74) Alla olevassa taulukko 2, jossa laske-
taan kayttokate (EBITDA) seka kayttokateprosentti.

€ %

Liikevaihto 2500000€ 100,00 %
Materiaaliostot ym. -1 000000 € 40,00 %
Henkil6stokulut -650000 € 26,00 %
Muuttuvat kustannukset yhteensa -1650000€ 66,00%
Katetuotto 850000 € 34,00 %
Liiketilan kustannukset -450000 € 18,00 %

Muut kiinteat kustannukset -100000 € 4,00 %
Kiinteat ustannukset yhteensa -550000 € 22,00 %
Kayttokate (EBITDA) 300000 € 12,00 %

Taulukko 2. Kayttokatteen ja kayttokateprosentin laskeminen.

On myo6s tunnuslukuja, joita ei voida laskea suoraan tuloslaskelmasta ja naita
ovat muun muassa tassa tutkimuksessa jaljempana esitellyt asiakashankintaan
seka asiakaspoistumaan liittyvat tunnusluvut, jotka ovat Skokin (2022) mukaan
SaaS -liiketoiminnassa ja sen suunnittelussa seka seurannassa erityisen tar-

keita toiminnan luonteen vuoksi.

4.1 Mittarit

Tassa luvussa esitellyt tunnuslukumittarit ovat niita, joiden valossa tassa tutki-
muksessa on tarkoitus arvioida kannattavuutta. Asiakashankintaan ja -poistu-
maan liittyvat mittarit on valittu David Skokin (2022) Saa$S -toimialalle suosittele-

mista mittareista.

Kriittinen piste on valittu tahan tutkimukseen mittariksi ensinnakin sen vuoksi,
etta voidaan arvioida kuinka paljon tuloja tarvitaan kuukaudessa toiminnan jat-
kumiseksi seka my0s siksi, etta sen kautta voidaan my0s arvioida tarvittavan
markkinaosuuden laajuutta toiminnan alkaessa. Toisaalta kriittinen piste on
myds mukana tietyntyyppisena vertailutunnuslukuna jonka my6ta voidaan ver-
tailla sita, seuraavatko SaaS-toimialan yritykset tallaisia perinteisempia tunnus-

lukuja juurikaan.
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4.1.1 Kiriittinen piste

Kriittinen piste on yksi katetuottolaskentaan ja katetuottoajatteluun liittyvista tun-
nusluvuista (Eklund & Kekkonen 2014, 79). Kriittisen pisteen ajatus tunnuslu-
kuna on kertoa se tarvittava myynnin maara, joko kappale- tai euromaaraisena,
jolloin yrityksen tulos on viela nolla. TallGin kriittinen piste ja kiinteat kustannuk-
set ovat yhta suuret. Jotta kriittisen pisteen laskeminen olisi mahdollista, tulee
tietaa yrityksen katetuottoprosentti seka kiinteat kustannukset. Kriittisen pisteen
kaava on seuraava: kiinteat kustannukset / katetuottoprosentti x 100. Vastaa-
vasti taas kappalemaarainen kriittinen piste saadaan jakamalla euromaarainen

kriittinen piste yhden tuotteen myyntihinnalla. (Eklund & Kekkonen 2014, 82.)

Toimeksiantajan nakokulmasta kriittisen pisteen selvittdminen auttaa yritysta
haarukoimaan sita, kuinka suuren markkinaosuuden se tarvitsee tuotteelleen
saadakseen toiminnan pysymaan kannattavana. Ennen tata markkinaosuus -
arviota tulee kuitenkin selvittaa toimialan suuntaa antava hintataso. Alla esi-
merkki euromaaraisesta kriittisesta pisteesta perustuen tassa luvussa aiemmin

esitettyyn taulukkoon 2.

Kiintedt kustannukset 550000 €
Katetuotto-% 34 %
Kriittinen piste 1617647 €

Taulukko 3. Kriittinen piste

4.1.2 Asiakashankinnan hinta ja asiakkuuden elinianarvo

Asiakashankinnan hinta tai yleisesti CAC (Customer Acquisition Cost) on SaaS
-liketoiminnassa tarkea mittari ja hyvin oleellinen kustannus (SaaS Finland,

2022). CAC lasketaan jakamalla myynnin ja markkinoinnin kustannukset uusien
asiakkaiden maaralla (CFl, 2022b). Alla esimerkki CAC: n laskemisesta, vertai-

lujaksona yksi kvartaali.
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Myynnin palkkiot / € Markkinointikampanjat /€ Yhteensa /€ |Uudet asiakkaat / kpl
Tammikuu 4500 € 7500 € 12000 € 50
Helmikuu 5000 € 3500€ 8500 € 27
Maaliskuu 4500 € 5000 € 9500 € 35
Yhteensa 14000 € 16 000 € 30000 € 112

CAC=30000€/ 112 =267,86 €
Taulukko 4. CAC: n laskeminen

Asiakashankintahinnan kanssa kaytetaan vertailulukuna yleisesti asiakkuuden
elinian arvoa (LTV tai CLV), jolloin voidaan mitata asiakkuuden arvoa suhteessa
asiakkaan hankintakustannuksiin (CFl, 2022a). Edella mainitut lyhenteet muo-
dostuvat seuraavasti: LTV — Life-time Value ja CLV — Customer Life-time Value.
Asiakkuuden elinian arvo taas saadaan laskemalla asiakkaalta oletettavasti
saatava kate koko asiakkuuden ajalta (CLV). SaaS Finlandin (2022) mukaan
yleisesti SaaS -yrityksissa asiakkaalta saatu kate ja bruttotuotto ovat niin lahella
toisiaan, etta tyypillisesti elinian arvon laskennassa voidaan kayttaa myos brut-
totuottoa (LTV).

Jotta asiakkuuden elinian arvoa voitaisiin arvioida, taytyy yrityksen tietaa ole-
tettu asiakkaan elinkaari. Tata voidaan arvioida asiakaspoistumalla (Churn),
joka myos on SaaS -yrityksissa hyvin oleellinen tieto. Kaytannossa tama pro-
sentteina ilmoitettava luku kertoo sen, kuinka suuren osuuden tuotoistaan yritys
menettaa vertailukauden aikana kun ei oteta huomioon uusasiakashankinnan
tuomia uusia asiakkuuksia. (SaaS Finland, 2022.) Alla yksinkertainen esimerkki

LTV:n laskemisesta.

Keskimadrdinen vuosituotto per asiakas Keskimaardinen asiakkuuden kesto / vuotta
300€ 3

LTV =300€ *3=900 €

Taulukko 5. LTV: n laskeminen

Kun yrityksen tiedossa on CAC ja CLV tai LTV voi yritys laskea niiden suhdelu-
vun. Yritys voi maarittaa itselleen tavoitteen esimerkiksi LTV 4:1 CAC. Tama
tarkoittaisi sita, etta asiakkuus tuo elinkaarensa aikana nelinkertaisen maaran
tuloa hankkimiskustannukseensa verrattuna. Yrityksen tulee toki myds asettaa

ajallinen tavoite taman suhdeluku -tavoitteen saavuttamiseksi, jolloin tiedetaan
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kuinka kauan tavoitteeseen paaseminen kestaa. (SaaS Finland, 2022.) Alla yk-
sinkertainen esimerkki LTV/CAC-suhdeluvun laskemisesta, jossa asiakkuuden

arvo on 3,36-kertainen suhteessa sen hankintakustannukseen.

LTV CAC Suhdeluku
900 € 268 € 3,36

Taulukko 6. Taulukoiden 1 & 2 arvojen perusteella laskettu LTV/CAC-suhdeluku

Skokin (2022) mukaan ohjenuorana hyvalle SaaS -toimijalle voisi pitaa ylla esi-
tellyn suhdeluvun tason saaminen yli kolmeen ja ajanjakson, jossa tama saavu-
tetaan, pitamista alle 12 kuukaudessa. Han kuitenkin muistuttaa, etteivat kaikki
tilanteet ole samanlaisia ja joskus on mahdollisuus suoriutua huomattavasti pa-

remminkin.

4.1.3 Asiakaspoistuma (Churn)

Kuten edellisessa alaluvussa kerrottiin, SaaS -yrityksissa ja toimialalla on tar-
keaa seurata asiakaspoistumaa (Churn). Asiakaspoistumaa tarkemmin voidaan
seurata esimerkiksi kohorttianalyysilla, jossa otetaan tiettyna kuukautena asiak-
kuuden aloittanut asiakasryhma ja seurataan sen asiakaspoistumaa. Tamankal-
taisen analyysin avulla voidaan seurata sita, kuinka kauan keskimaarainen asia-
kas on kayttanyt palvelua ja onko palvelun kaytto lopetettu esimerkiksi heti en-
simmaisten kuukausien aikana. Voidaan myos analysoida sita, etta tasoittuuko
asiakaspoistuma yleensa tietyssa vaiheessa Taman jalkeen yrityksella on mah-
dollisuus analysoida tilannetta tarkemmin ja yrittaa tehda korjaavia toimenpi-
teita. (Skok, 2022.) Alla esimerkki taulukosta, jolla esimerkiksi kuukausittaista

asiakaspoistumaa voi seurata.

Kohortti Kuukautta kayton aloittamisen jalkeen

1 2 3 4 5 6 7
Tammikuu| 95% 89 % 85 % 82 % 80% 80% 78 %
Helmikuu 94 % 89 % 87 % 85 % 85 % 84 %
Maaliskuu 88 % 80% 78 % 77 % 75 %

Huhtikuu 92 % 88 % 82% 78 %

Toukokuu 98 % 86 % 80%

Kesakuu 97 % 87 %

Heindkuu 95 %
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Taulukko 7. Asiakaspoistuman seurantataulukko. Taulukon malli, David Skok
(2022).

Asiakaspoistuman merkitysta miettiessa taman tutkimuksen toimeksiantajan na-
kokulmasta, on hyva huomioida ohjelmistotuotteen tyyppi ja laatu. Toimeksian-
tajayrityksen tuote tulee olemaan ERP-jarjestelma, jonka hankinta on asiak-
kaalle lahtdkohtaisesti suuri asia. Vaikka asiakaspoistuman seuraaminen on
selvastikin SaaS -toimialalla tarkeaa ja yleista, on vaikea nahda kuukausittaisen
asiakaspoistuman seuraamista tilastoista yrityksen ykkosprioriteettina rajatun

B2B -asiakaskunnan ERP-markkinassa toimiessa.

Asiakkuuden hankintakustannuksen, asiakkuuden elinianarvon seka naiden
kahden valisen suhdeluvun seuraamisen nakisin kuitenkin tdman opinnaytetyon
nakokulmasta katsottuna toimeksiantajan kannalta suhteellisen oleellisena.
Kaytannossa kuitenkin toiminnan alkuvaiheessa vaaditaan sita enemman paa-
omaa mitd enemman on tavoitteena tehda uusasiakashankintaa. Tall6in on
hyva pystya budjetoimaan tulevaa esimerkiksi mahdollisen nollatuloshetken kar-
toittamisessa. Jos churn onnistutaan sailyttamaan ennakoidussa tasossa, tulok-
sen ennustaminen on nailla kahdella ylla mainitulla tunnusluvulla ja niista johde-

tuilla suhdeluvuilla mielestani jossain maarin mahdollista.

5 Tutkimuskysymykset ja menetelmat

5.1 Tutkimuskysymykset

Tutkimuskysymyksen muotoon asetettu tutkimusongelma avaa tutkimuksen
kohteena olevaan ilmidéon nakdkulman. Sen myo6ta ilmidsta ja tutkimuksen koh-
teesta tulee selvitettava ja siihen on mahdollista saada vastaus. Kun muotoil-
laan tutkimuskysymyksia, se omalla tavallaan pilkkoo koko tutkimuksen osiin.
Naihin osiin sitten voidaan vastata oikeanlaisella aineistolla. Toisaalta, kun ilmi-
Olle on maaritetty tutkimuskysymys, se rajoittaa ilmidsta tai tutkimuksenkoh-
teena olevasta asiasta tehtavia havaintoja, joka tosin on aiheen ja tutkimuksen
pitdmiseksi ennalta maaritellyissa raameissa tarkeaa. Kysyminen nimenomai-

sesti on hyvassa tutkimuksessa keskeista, tutkimusongelman muotoilu
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kysymykseksi myos toki luo vastaamiselle raamit. Esimerkiksi kysymyssanat
mita tai miksi vievat vastauksia jo toisistaan poikkeavaan suuntaan. (Ronkai-
nen, Pehkonen, Lindblom-Ylanne & Paavilainen 2014, 42-43.)

Taman opinnaytetyon tavoite oli selvittda B2B SaaS -ohjelmistotuotteen tuot-
teistamista kannattavuuden nakdkulmasta. Tarkoitus oli selvittda kuinka toimin-
tansa jo aloittaneet SaaS -yritykset kavivat 1api tuotteistusprosessin, milla tun-
nusluvuilla he ohjaavat ja seuraavat toimintaa seka millaisilla hinnoittelumalleilla
tuote on tuotu markkinoille. Tavoitteena oli |I0ytaa ja tutkia seka yhtalaisyyksia
etta erovaisuuksia niin yritysten valilla kuin yritysten ja tietoperustassa luodun

teorian valilla.

Ensimmainen tutkimuskysymys on; Millaisia tuotteistusprosesseja yrityksilla on
ollut tuotteensa alkutaipaleella? Kysymyksen avulla on tarkoitus 16ytaa joko yh-
tenevaisyyksia tai eroavaisuuksia yritysten tuotteistusprosessien valilla ja mah-
dollisesti I0ytaa yhtenevaisyyksia samantyylisten toimintamallien kannattavuu-
den kehittymisessa. Tahan kysymykseen oli tarkoitus saada vastauksia selvitta-
malla kohdeyritysten prosessi haastatteluita kayttaen. Taman myota yritetaan
selvittaa, onko mahdollista luoda eroja esimerkiksi perinteisen tuotteistuspro-
sessin ja ketteran tuotteistusprosessin valille tai esimerkiksi palvelutuotteen
tuotteistuksessa kaytetyn moduuliajattelun tai "moduulittoman” ajattelun valille.
Kysymyksen vastaukseen toki vaikuttaa myoOs haastateltavan yrityksen harjoit-
tama tuotteistuksen aste. Toiset yritykset ovat saattaneet tuotteistaa palvelunsa
pidemmalle kuin toiset. Talldin kysymyksen vastaus voi kertoa myds tietoa tuot-
teistetun ja tuotteistamattoman palvelun valilla. Kysymykseen saadut vastauk-
set asetetaan vertailutaulukkoon. Jotta kysymykseen voidaan vastata, haastat-

telussa tulee saada tieto siita, millainen heidan tuotteistusprosessinsa on ollut.

Toinen tutkimuskysymys on; Mitka ovat kohdeyritysten kayttamat kannattavuu-
den mittarit seka kannattavuus? Toisella tutkimuskysymyksella tutkimuksessa
pyrittiin selvittamaan kayttavatkd kohdeyritykset kannattavuutensa mittareina
esimerkiksi taman tutkimuksen tietoperustassa esitettyja mittareita ja jos kaytta-
vat niin millaisia viitearvoja heilla on kyseisissa tunnusluvuissa mita tulee toimin-
nan kannattavuuteen. Jos kohdeyritykset eivat kayta mitaan tietoperustassa esi-
tettyja mittareita, taman kysymyksen mya6ta voitiin yrittaa selvittaa mita mitta-

reita he kayttavat. Menetelma naiden tietojen saamiseen oli haastattelu ja
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vastaukset kerataan taulukkoon. Taulukossa voidaan esittaa selkeasti tieto siita,
kayttaako yritys samoja tunnuslukuja mita tassa tutkimuksessa on edella esi-

telty ja millaisin viitearvoin.

Kolmas tutkimuskysymys kasittelee alan ansaintamalleja ja kuuluu: Millaisia hin-
noittelumalleja kohdeyritykset ovat kayttaneet toiminnassaan? Talla kysymyk-
sella oli tarkoitus I0ytaa infoa siita millaista hinnoittelumallia SaaS -yritykset
Suomessa kayttavat ja onko niiden valilla havaittavissa eroa kannattavuuden
nakokulmasta. Tiedot tahan kysymykseen oli tarkoitus saada samoissa haastat-
teluissa kuin vastaukset aiempiin kahteen kysymykseen. Taman jalkeen tiedot
oli tarkoitus koota samaan taulukkoon, jolloin niista on tarkoitus saada vertailu-

kelpoista dataa.

Kun edella mainittuihin kolmeen kysymykseen oli saatu vastaus haastatteluky-
symysten avulla, oli tavoitteena paasta vastaamaan paakysymykseen. Paaky-
symyksen tarkoituksena oli tutkia tuotteistamista kannattavuuden nakokul-
masta. Taulukkoon kerattyjen tietojen avulla oli tarkoitus pystya tunnistamaan
asiat tai menetelmat, joita tekemalla tai kayttamalla on saatu aikaan parhaita tu-

loksia kannattavuuden nakokulmasta.

5.2 Haastattelut

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa, jollainen tamakin tutkimus on, on tyypillista
kayttaa haastattelua tiedonkeruumenetelmana (Saaranen-Kauppinen, Puus-
niekka, Kuula, Rissanen & Karvinen 2009, 52). Sita kaytetaan menetelmana
myos tassa tutkimuksessa kirjalahteiden, tutkimuslahteiden seka joidenkin inter-
net -lahteiden lisaksi. Tassa tutkimuksessa haastattelut olivat oleellisessa
osassa, silla tarkoituksena oli nimenomaan hankkia kokemuspohjaista tietoa
SaaS -liiketoimintaa harjoittavista yrityksista. Tieteellisten julkaisuiden, tutkimus-
lahteiden seka Internet- ja kirjalahteiden tarkoituksena oli saada tutkimukselle
raamit ja syventaa tutkijan tietamysta samalla kun haastatteluilla saadaan toi-
mialan yrityksilta varsinainen sisalto, jolla pyritaan vastaamaan tutkimuskysy-

myKksiin.

Erilaisia haastattelun tyyppeja ja haastattelun tapoja voidaan erotella toisistaan

erilaisilla perusteilla. Haastattelutyyppeja maarittaessa voidaan esimerkiksi
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ajatella sita, kuinka tarkkoja kysymykset ovat ja kuinka paljon haastateltavalle
annetaan vastauksissaan niin sanottua pelivaraa. Isossa kuvassa haastattelut
ja niiden tyypit voisi paapiirteissaan jakaa kahteen, on lomakkeenomaiset hyvin-
kin loppuun asti maaritellyt haastattelut joissa kysymykset ovat selkeita ja vaih-
toehdot vastauksillekin on annettu ennalta. Toisella puolella taas tulee vastaan
puolistrukturoidut seka strukturoimattomat haastattelut, joihin vastaaminen ei
ole niin ennalta maarattya eika vastausvaihtoehtoja ole maaratty ennalta. Tutki-
jan valinta naiden eri haastattelutyylien valilla seka sen suhteen kuinka ennalta
maaritettyja vastauksia haastattelusta halutaan, riippuu toki siita millaista tietoa

tutkimuksella haetaan. (Saaranen-Kauppinen ym. 2009, 53.)

Taman tutkimuksen haastattelut toteutettiin etana Microsoft Teams: in valityk-
sella, haastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin seka analysoitiin jalkikateen. Tasta

pois lukien kuitenkin toimeksiantajan haastattelu, joka kaytiin kasvotusten.

Ensimmaiseen tutkimuskysymykseen pyrittiin haastatteluissa saamaan proses-
sia kuvaava vastaus. Ensimmaiseen tutkimuskysymyksen osalta haastatteluky-
symysten asettelun tavoitteena oli saada selville haastateltavan yrityksen kayt-
tama tuotteistusprosessi tai vastaavasti tieto siita onko yritys juurikaan kiinnitta-

nyt tuotteistukseensa prosessina sen suurempaa huomiota.

Toiseen tutkimuskysymykseen, jossa selvitetaan yritysten kayttamia kannatta-
vuuden mittareita, tavoiteltiin myos saatavaksi vastausta haastattelukysymyk-
silla. Haastattelukysymysten tavoite on selkea vastaus siita, kayttaako kyseinen
yritys esimerkiksi mittaria CAC/LTV vai ei ja millaisia tuloksia kyseinen arvo
heille kertoo seka millaisia toimenpiteita tunnusluvun myota yrityksessa teh-
daan. Kannattavuuden mittareiden selvityksen mya6ta oli tarkoitus saada selville
se, kuinka kannattavia yritykset ja/tai tuotteet omien mittareidensa mukaan ovat.
Lisatietona tutkimuskysymysta ajatellen tullaan myos selvittamaan sita, mita

muita tunnuslukuja yritykset pitavat tarkeina ja seuraavat saannollisesti.

Myos kolmanteen tutkimuskysymykseen oli tarkoitus saada tietoa yrityksilta niin
ikdan haastatteluilla. Kolmannessa tutkimuskysymyksessa oli tavoite saada tie-
toa yritysten ansaintamalleista ja talldin haastattelukysymyksissa tulee kysya
suoraan, kayttaako yritys esimerkiksi kayttopohjaista hinnoittelua vai vuokra-

pohjaista ansaintamallia. Jos vastaus molempiin on ei, kysytaan millainen sitten
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on yrityksen kayttama ansaintamalli. Taman osion haastattelukysymyksissa oli
tavoite myds saada euromaaraisia vastauksia liittyen palveluiden hintaan. Ta-
man myota alalle voidaan maarittaa jonkinlaista hintatasoa erityyppisten ohjel-

mistojen valille.

5.2.1 Puolistrukturoitu haastattelu

Puolistrukturoitu haastattelu on haastattelutyyppi, joka on valittu myos taman
tutkimuksen haastatteluiden toteutustavaksi. Puolistrukturoidussa haastatte-
lussa on tietty teema, jonka ymparilla haastattelu tehdaan. Puolistrukturoidun
haastattelun ajatuksena on kuitenkin esittaa kaikille haastateltaville samat kysy-
mykset joko samassa tai lahestulkoon samassa jarjestyksessa. Toisaalta, sikali
kun puolistrukturoidun haastattelun maaritelmaa ei ole taysin yhtenaistetty, on
joissain maaritelmissa annettu myos mahdollisuus vaihtaa kysymysten jarjes-
tysta haastatteluiden valilla puolistrukturoituna pidetyssa haastattelussa. (Saa-

ranen-Kauppinen ym. 2009, 56-57.)

Tassa tutkimuksessa suoritetuissa haastatteluissa oli tarkoituksena saada ver-
tailukelpoista tietoa eri toimijoilta, jolloin samojen kysymysten esittaminen on
perusteltua ja tarkeaa. Toisaalta taysin strukturoitu haastattelu ei ole paras vaih-
toehto tahan tutkimukseen, silla kysymyksiin annettujen vastausten lomasta voi
paljastua jotain muuta tutkimuksen tai toimeksiantajan nakokulmasta tarkeaa ja

relevanttia tietoa toimialasta.

5.2.2 Haastattelukysymykset

SaaS -liiketoiminta eroaa monesta muusta liiketoimintamallista erilaisen kustan-
nusten ja tuottojen ajallisen jakautumien vuoksi, kuten edella luvussa 2 on ker-
rottu. Haastattelun kysymysten luonnissa ja tutkimuksen nakokulmassa yleises-
tikin on tarkoitus ottaa huomioon nimenomaan Saa$S -toimialan erityispiirteet
mita tulee esimerkiksi asiakashankinnan tunnuslukuihin seka liikevaihdon ja sita

kautta tuloksen muodostumiseen.

Ensimmaiseen tutkimuskysymykseen, jossa tavoitteena on selvittaa yritysten

tuotteistusprosessia, liittyen taulukko, jossa esitellaan haastattelukysymykset.
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Haastattelukysymykset, tutkimuskysymys 1

1: Miten kuvailisit termia tuotteistaminen?

2: Koetteko, etta Teidan ohjelmistotuotteenne on tuotteistettu? Jos on niin

missa maarin?

3: Tehtiinko tuotteistusprosessi ns. perinteisen mallin mukaisesti ensin val-
miiksi, jonka jalkeen tuotetta alettiin myyda vai aloitettiinko ensin myynti ja
tuotteistusprojekti vietiin paatdokseen ensimmaisten asiakkaiden kanssa? Vai,

naetteko, ettei tuotteistusprosessinne ole valmis?

4: Onko palvelunne tuotteistettu selkeisiin ns. palvelumoduuleihin/paketteihin

vai ei?

5: Muita huomioita prosessista? (Vaihtoehtoinen)

Taulukko 8. Tutkimuskysymyksen 1 haastattelukysymykset.

Edella on taulukoitu tutkimukseen liittyvat haastattelukysymykset ensimmaisen
tutkimuskysymyksen osalta. Kasitellaan niita tassa alaluvussa nimikkeilla kysy-
mys 1, Kysymys 2 ja niin edelleen. Kysymys 1 on tarkea siina mielessa, etta
sillda luodaan aloitetaan koko haastattelu ja saadaan se vietya heti oikeaan viite-
kehykseen. Termina tuotteistaminen ei ole kovinkaan yksiselitteinen, joten on
hyva varmistaa myos haastateltavan nakokulma itse termiin ja siihen kuinka
haastateltava sen mieltda. Kuten alaluvussa 3.1 aiemmin mainittiin, eri toimijat
voivat kasittaa termin eri tavalla. Kysymyksella yritetdan selvittaa mieltaako vas-
taaja termin vastaavilla tavoilla, kuin milla sita on tassa tutkimuksessa aiemmin

alaluvussa 3.1 kuvattu.

Kysymyksella numero 2 on tarkoitus selvittaa se, missa maarin tuotteistetuksi
vastaaja itse nakee oman yrityksensa tuotteen. Taman kysymyksen tarkoituk-
sena on saada hieman taustatietoa yrityksen oman tuotteen tuotteistuksen ti-
lasta ja saada ajatusta siita, kuinka pitkalle vietyja tuotteistuksen prosessit yri-
tyksessa ovat. Kysymyksessa numero kolme on tarkoitus selvittda onko yritys
noudattanut jotain edellad alaluvussa 3.3 esitellyista tuotteistuksen prosessiku-
vauksista kuten perinteista, ketteraa tai iteratiivista tuotteistusprosessia ja jos on

niin mita niista ja milla tavoin.

Kysymyksessa numero 4 on tarkoitus selvittda onko yritys noudattanut palve-
lunsa tuotteistamisessa niin kutsuttua moduuliajattelua, jota tassa tutkimuk-

sessa my0s on edella kuvattu. Ja jos on niin missa maarin ja miten se ilmenee?
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Kysymys numero 5 on sellainen, jolla on tarkoitus antaa haastateltavalle mah-
dollisuus kertoa aiheesta prosessista lisaa, sikali kun jokin haastattelukysymyk-
sista ei suoranaisesti asiaa kysynyt. Voi myds olla, etta lisatieto -vaiheeseen
paasee haastattelussa orgaanisesti muiden kysymysten kautta ja sita ei tarvitse

erikseen esittaa.

Toisessa tutkimuskysymyksessa on tarkoitus selvittaa yritysten ja/tai niiden
myymien SaaS -palveluiden kannattavuutta seka sita, mita mittareita yritykset
kannattavuutensa seurantaan kayttavat. Alla tutkimuskysymykseen liittyvat

haastattelukysymykset:

Haastattelukysymykset, tutkimuskysymys 2

1: Seuraatteko yrityksenne/tuotteenne CAC: ta ja kuinka aktiivisesti? Kuinka

paljon se on?

2: Seuraatteko yrityksenne/tuotteenne LTV: ta? Kuinka paljon on keskimaa-
rainen LTV?

3: Seuraatteko suhdelukua LTV/CAC? Millainen se on Teilla ja mika on tavoit-

teenne? Mika on tavoitteen aikavali?

4: Kuinka paljon seuraatte asiakaspoistumaa ja mika on Teidan keskimaarai-

nen asiakaspoistumanne?

5: Millainen on yrityksen/tuotteen kulurakenne? Seurataanko kannattavuutta

katetuottolaskennan keinoin, esimerkiksi KRP: ta kayttaen?

6: Mitd muita mittareita kaytatte kannattavuuden seurantaan?

Taulukko 9. Tutkimuskysymyksen 2 haastattelukysymykset.

Edella on esitelty toisen tutkimuskysymyksen haastattelukysymykset. Kasitel-
laan niita tassa luvussa nimikkeilla kysymys 1, kysymys 2 ja niin edelleen. Kay-
tanndssa kysymykset 1-4 omaavat saman perusidean mutta kysymyksen sisal-
|6ssa tapahtuu pienia muutoksia. Naiden kysymysten tarkoitus on kartoittaa
sita, kayttavatko haastateltavat yritykset naita edella tassa tutkimuksessa esitel-
tyja tunnuslukuja oman toimintansa kannattavuuden seurantaan ja budjetointiin.
Kysymys on sikali mielenkiintoinen, silla alan toimijat nostavat nama mainitut
tunnusluvut tarkedan asemaan SaaS -toimialalla ja on mielenkiintoista havaita,

noudatetaanko naita lainalaisuuksia haastateltavien yritysten joukossa.
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Kysymyksessa 5 on tavoite saada kuvaa siita, millainen kulurakenne haastatel-
tavissa yrityksissa tai SaaS -tuotteella on seka kaytetaankd esimerkiksi kate-

tuottolaskentaa yhtena keinona kannattavuuden seurantaan?

Kysymyksen 6 tarkoituksena on kysya muiden kannattavuuden mittareiden kay-
tosta yrityksessa tai tuotteen parissa. Kysymyksen 6 kautta voi tulla tilanne,
jossa huomataan kaikkien joko kayttavan eri mittareita kannattavuutensa seu-

rantaan tai voidaan vastaavasti huomata yhtenevaisyyksia yritysten valilla.

Kolmannessa tutkimuskysymyksessa tavoitteena on selvittda SaaS -toimialalla
operoivien yritysten hinnoittelumalleja. Alla kolmanteen tutkimuskysymykseen

liittyvat haastattelukysymykset:

Haastattelukysymykset, tutkimuskysymys 3

1: Kaytattekd Pay per Use-, vuokra-, vai jotain muuta veloitusmallia? Jos jo-

tain muuta niin mita?

2: Jos veloitus kayttoperusteinen — Mika on veloituksen pohja, jolla sita veloi-
tetaan?
Jos veloitus vuokrapohjainen — Mika on veloituksen aikajanne

Jos veloitus jokin muu — Mika on veloitusperuste?

3: Veloitatteko aloitusmaksua?

4: Onko veloituksellisia lisdpalveluita?

5: Muuta erityista hinnoittelumalliin liittyen?

Taulukko 10. Tutkimuskysymyksen 3 haastattelukysymykset

Edella on esitelty kolmannen tutkimuskysymyksen haastattelukysymykset. Kasi-
tellaan niita tassa alaluvussa nimikkeilla kysymys 1, kysymys 2 ja niin edelleen.
Kysymyksen 1 tavoitteena on selvittaa kayttavatkd haastatellut SaaS -yritykset
tassa tutkimuksessa alaluvussa 2.3 esiteltyja hinnoittelumalleja ja missa suh-
teessa niita kaytetaan? Nouseeko toinen esimerkiksi suosittuudessaan toisen
ylapuolelle? Lisaksi kysymyksella saadaan selville mahdolliset muut veloitus-

mallit, jos niita yritysten keskuudesta 10ytyy.

Kysymys 2 on hieman jatkoa kysymykselle 1 ja sen sisalto riippuu siitd mita en-

simmaiseen kysymykseen on vastattu. Kysymyksen tavoite on saada tietoa
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yritysten veloitusperusteista. Taman myo6ta voidaan esimerkiksi verrata onko
veloitusmallin ja asiakaspoistuman valilla yhteytta esimerkkiyritysten tapauk-

Sessa.

Kysymyksessa numero 3 on tarkoitus saada selville se, veloittaako yritys eril-
lista aloitusmaksua uusilta asiakkailta. Ohjelmistoyrityksen tapauksessa aloitus-
maksulla voitaisiin esimerkiksi pienentdd CAC: ta mutta se voisi vastaavasti va-
hentaa uusien asiakkaiden maaraa. Kysymyksen tarkoitus on selvittaa, 10ytyyko
tallaista trendia sikali aloitusmaksua perivia yrityksia haastatteluun |oytyy.

Kysymyksessa 4 on tarkoitus kartoittaa tarjoavatko yritykset joitain maksullisia
lisapalveluita, jotka eivat varsinaisesti liity tuotteen ominaisuuksiin ja kysymyk-
sen 5 tarkoitus on kysya viela viimeisena tuleeko haastateltavalle jotain muuta

oleellista aihepiirista mieleen mita haastattelussa ei suoranaisesti kysytty.

5.2.3 Haastateltavien valinta

Haastateltavien henkildiden tuli toimia SaaS -toimialan yrityksessa ja toimia tai
olla toiminut sellaisessa tehtavassa, jossa han on ollut aloittamassa ja tuotteis-
tamassa uutta ohjelmistotuotetta. Jos kyseessa olisi ollut jokin isompi toimija,
jolla on useita eri toimintoja tai erilaisia tuotteita, olisi haastattelu voitu rajata
koskemaan vain yhta tuotetta koko yrityksen sijasta kun taas yhden SaaS -tuot-
teen yrityksissa haastattelussa voidaan periaatteessa keskittya puhumaan koko

yrityksesta.

Haastatteluun sopivat yritykset oli alkuun tarkoitus 16ytda suomalaisen Ohjel-
misto- ja e-business ry: n luomalta ja yllapitamalta SaaS Finland -sivustolta,
jossa on alakohtaisen tietouden lisaksi myos listattu alan yrityksia, jotka ovat il-
moittaneet itsensa SaaS Finlandin yritysrekisteriin. Ala tai asiakaskunta, jolle
haastateltavan yrityksen SaaS -tuote on suunnattu, ei tassa kohtaa ole merkit-
seva. Tavoite oli saada haastateltavia yrityksia useammasta eri ymparistosta.
Vertailun vuoksi myods toimeksiantajaa haastateltiin tassa tutkimuksessa, jolloin
voidaan vertailla toimeksiantajan ennakko-oletuksia jo alalla toimivien yritysten

toimintaan.

5.3 Taulukointi
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Tutkimuksen aikana oli tarkoitus tuottaa haastatteluiden tuloksena saaduista tie-
doista taulukoita, joihin voitiin syottaa kaikki haastatteluista saatu vertailukelpoi-
nen tieto. Taulukoinnin onnistumisen edellytyksena oli haastatteluiden kysymys-
ten mahdollisimman spesifina pitdminen, seka niihin riittdvan tarkkojen vastaus-
ten saaminen haastateltavilta. Tarkeaa oli myds onnistua toistamaan haastatte-
lut rungon osalta mahdollisimman samankaltaisina haastattelusta toiseen, jol-

loin oli edes mahdollista saada vertailukelpoista tietoa.

Taulukointi on kaytannossa tutkimuksen analyysin runko. Tieto jota vertaillaan
asetetaan taulukoihin helposti vertailtavaan muotoon. Tavoitteena on, etta ana-
lysoidessa taulukoita voidaan esimerkiksi havainnoida eroavaisuuksia ja sa-
mankaltaisuuksia strategioiden tai eri hinnoittelumallien valilla haastateltujen yri-
tysten kesken kayttaen maarattyja tunnuslukuja. Taulukoiden tietojen perus-
teella on tavoitteena esimerkiksi pystya esittamaan tietoa seuraavanlaisesti;
"Kolme viidesta yrityksesta on valinnut hinnoittelumallin X ja heidan LTV on kes-
kimaarin Y % korkeampi kuin kahden muun yrityksen, mutta naiden yritysten
CAC vastaavasti on Z % korkeampi.” Tassa kohtaa tulee toki myos huomioida
alakohtaiset vaihtelut ja se, onko tuotteen suunnattu kuluttajille vai yrityksille.
Huolimatta loputtomista eri kulmista analyyseille, on taulukoiden tavoitteena

pystya tarjoamaan vertailukelpoiselle tiedolle kayttokelpoinen alusta.

Taulukolle ei varsinaisesti ole kaytossa minkaanlaista mallia ennakkoon, jota
sitten sovellettaisiin tassa tutkimuksessa, vaan taulukko on tarkoitus luoda itse

tutkimuksen edetessa ja tiedon karttuessa.

5.4 Aikataulu

Tutkimuksen alkaessa oli ensimmaisen kuukauden aikana tarkennettu tutkimuk-
sen aihe toimeksiantajan ja opinnaytetydn ohjaajan kanssa. Viela ensimmaisen
kuukauden aikana aiheen muotouduttua lopulliseen muotoonsa tutkimuksessa
alkoi tietoperustan syventaminen ja syvemman tietdmyksen hankkiminen tutki-
muksen kohteena nimenomaisesti olevasta alasta, joka tassa tapauksessa on
SaaS -pohjaiset ohjelmistotuotteet ja tuotteistaminen. Ensimmaisen seka toisen

tutkimuskuukauden aikana on kerrytetty tutkimuksen teoreettista tietoperustaa
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seka tutkittu tutkimusmenetelmia seka paatetty menetelmat ja tutkimuskysy-

mykset, joilla tata tutkimusta vietiin eteenpain.

Tietoperustan ja tutkimusmenetelmien seka haastattelukysymysten muodostuk-
sen jalkeisessa seuraavassa vaiheessa, 3 tutkimuskuukauden aikana oli tutki-
muksessa tavoitteena 10ytaa sopivat haastateltavat tutkimukseen ja suorittaa
haastattelut. Haastattelumateriaalia purettiin tutkimuksessa sitd mukaa kun sita
saatiin. 3 tutkimuskuukauden lopulla ja 4 tutkimuskuukauden alkaessa tutkimuk-
sessa oli tavoitteena paasta analysoimaan keratty haastattelutieto ja purkaa se
taulukkoon lopulliseen muotoonsa. Taman jalkeen kun materiaali ja tutkimus oli
kasitelty, on vuorossa pohdinta. Tutkimuksen tavoitteena oli paasta viimeistele-
maan pohdintaosio, tehda mahdolliset johtopaatokset tutkimuksesta ja sen
myota saattaa koko tutkimus loppuun ennen kuin 4. tutkimuskuukausi saavuttaa
paatoksensa. Kalenterissa tama ajankohta on kesakuun 2022 alkupuolella — en-
nen kuukauden puolivalia. Tavoitteet eivat kuitenkaan taysin toteutuneet, vaan

tutkimuksen viimeistely meni syksyn puolelle.

5.5 Eettisyys, yleistettavyys ja luotettavuus

Tutkimusta aloitettaessa tulee eteen tutkimuksen eettisyyden nakdkulma. Tie-
teellisesta nakokulmasta noin yleisella tasolla tulee miettia muun muassa sita,
ettad onko eettisesti oikein tutkia kaikkea? Onko tutkija vastuussa tuottamansa
tiedon jalkikateisesta kaytosta tai mitka erityishuomiot tulevat kyseeseen sikali
tutkimuksen kohde on ihminen? Tutkimuseettisten ongelmat jakautuvat kahden
luokan valille. Toisaalla on tutkimukseen osallistuvien henkildiden tietojen suoja
seka tutkimuksen tiedon hankintaan liittyvat eettiset kysymykset kun taas toi-
saalla tutkijan vastuu tutkimansa tiedon kaytosta jalkeenpain. Esimerkkina en-
simmaisesta kokeiden tekeminen keskitysleireilla, joita myos Mengele -tapauk-
siksi kutsutaan. Jalkimmaisesta esimerkkind Manhattan -tapauksiksikin kutsuttu
tutkimusprojekti, jonka pohjalta on luotu atomipommi. (Saaranen-Kauppinen
ym. 2009, 20.)

Tassa tutkimuksessa eettisyys ei lahtdkohtaisesti ole vaarassa silla tutkimus ei
tule koskettamaan ihmisia henkildina eika heidan terveystietojaan. Tutkimuksen
tuloksena ei myoskaan lahtokohtaisesti synny mitaan ihmiselle harmillista. Eetti-

syyden nakokulmasta ainut mahdollinen vastaantuleva ongelma pystyi olemaan
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likesalaisuuksien rajalla kayminen, mutta tama raja oli toki haastateltavan maa-
ritettavissa. Asianomaisia haastateltavia informoitiin siitd, mihin heiltd saatua in-
formaatiota kaytetaan, kuinka sita kasitellaan ja missa mahdolliset haastattelu-
tallenteet sailytetaan. Haastattelumateriaali sailytetaan tutkijan omalla henkilo-
kohtaisella tietokoneella. MyOs ennen jokaista haastattelua kysyttiin haastatelta-

van lupa haastattelun nauhoittamiseen.

Haastatelluista yrityksista ei tulla esittdmaan myoskaan minkaanlaisia negatiivi-
sia arvioita tai arvosteluja eika tutkimuksessa oikeastaan ollut juurikaan tarkoi-
tus analysoida haastateltujen yritysten liiketoimintaa kokonaisuutena sen suu-
remmin. Haastattelujen tarkoituksena oli tarkastella objektiivisesti ja saada tie-
toa yritysten kayttamista tunnusluvuista, tuotteistusprosesseista seka hinnoitte-

lumalleista.

Toimeksiantajan nakokulmasta maininnan arvoista on myos se, ettei toimeksi-

antajaa tassa tutkimuksessa nimeltd mainittu eika spesifioitu.

Tutkimus sisaltaa teoriatiedon kirjallisuudesta, tutkimuslahteista ja tieteellisista
julkaisuista, internet-lahteista seka yritysmaailman kokemuksia toimialalta puo-
listrukturoidun haastattelun muodossa. Tulee muistaa, etta kyseessa on laadul-
linen tutkimus, jonka haastatteluosion otanta on noin 5-6 yritysta. Haastatte-
luista saatua tutkimustietoa ei taman myota lahtokohtaisesti voi yleistaa mutta
tavoite on saada vahvaa osviittaa toimialan kaytanndista, toimintamalleista seka
niiden eroavaisuuksista ja niiden vaikutuksista kannattavuuteen. Laadullisen tut-
kimuksen viitekehyksessa yleistettavyytta ei mydskaan lahtokohtaisesti kasitella
samalla tavalla kuin kvantitatiivisen tutkimuksen tapauksessa, vaan tavoitteena
on nimenomaisesti saada osviittaa mahdollisia muita tapauksia varten, jotka
ovat vastaavanlaisia tutkitun tapauksen kanssa. (Saaranen-Kauppinen ym.
2009, 51).

Toisaalta Hirsjarvi ym. (2004, 171) muistuttaa, ettd myds yksittaisessa tapauk-
sessa on jotain yleista ja etta riittavan tarkasti yksittaistapaustakin tutkittaessa
voidaan I6ytaa ilmion kannalta merkittavia asioita, joiden voidaan ajatella toistu-
van myos yleisemman tason tutkimuksessa. Tulee kuitenkin muistaa, etta yleis-
tyksia tulisi tehda nimenomaisesti aineiston tulkinnan perusteella eika suoranai-

sesti aineistosta. (Saaranen-Kauppinen ym. 2009, 51.)
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Luotettavuuden arviointi on tutkimustydssa tarkeaa. Laadullisessa tutkimuk-
sessa puhutaan useammin validiteetista, joka tiivistettyna tarkoittaa sita onko
tutkimus tehty niin sanotusti oikein ja ovatko tulokset jonkin maaritelman mukai-
sesti oikeita. Kvalitatiivisen tutkimuksen patevyytta voidaankin usein ennemmin
mieltaa tutkijan tekeman tutkimuksen vakuuttavuudeksi ja uskottavuudeksi ab-
soluuttisen totuuden julistamisen sijasta. On my0s tarkeaa muistaa tutkimuksen
aina olevan tietylla tapaa tutkijansa nakadinen ja tutkimuksen tuloksen olevan si-
doksissa niin tutkijasta riippuvaisiin seikkoihin kuin myos ajasta ja kontekstista

riippuviin asioihin. (Saaranen-Kauppinen ym. 2009, 27-28.)

Taman tutkimuksen yksi suurimpia kysymyksia luotettavuuden nakodkulmasta on
se, kuinka hyvin haastattelut toistavat itsensa haastateltavasta riippumatta.
Haastattelun tulee olla samanlainen jokaiselle haastateltavalle. Merkitysta on
myos silla, kuinka hyvin haastateltava muistaa tarkkoja asioita, joita ei jalkika-
teen voi enaa tarkastaa. Haastateltava voi esimerkiksi alkaa muistella asioita ja
muistaa vaarin, jolloin yrityksen todellinen kokemus jaa hamaran peittoon. Us-
kon kuitenkin, etta haastatteluun suostuvat osaavat vastata tarkeimpiin asioihin,
joiden ymparille haastattelukysymyksetkin muodostuvat. Tama edella mainittu

riski tulee kuitenkin pitda mielessa tutkimuksen luotettavuutta arvioidessa.

5.6 Kasittely ja tulokset

Tutkimuksessa pyritdan vastaamaan tutkimuskysymyksiin, jotka on eritelty edel-
lisessa luvussa, keraamalla tietoa SaaS -toimialan sisalta kentalle suuntautu-
neilla haastatteluilla. Tutkimuksessa aiemmin esitellysta suunnitelmasta poike-
ten vain yksi osanottaja haastatteluun 16ytyi SaaS Finland -sivustolta, loput nelja
osallistujaa I6ytyivat Maria 01: n Startup -keskittymasta. Haastateltavat yritykset
hankittiin tutkimukseen suorilla puhelintiedusteluilla. Osallistumisinnokkuus oli
hyvalla tasolla, viisi seitsemasta puhelimeen vastanneesta henkilosta lahti mu-
kaan tutkimukseen. Toinen kieltaytyneista henkiloista myos vaikutti tutkimuksen
kulkuun merkittavasti, silla han ehdotti haastateltavien etsimista Maria 01: n yri-

tyskeskittymasta.

6 Tulokset
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Yksi taman tutkimuksen tavoitteista oli selvittaa Saa$S -yritysten kasitysta tuot-

teistamisesta seka yritysten kayttamia tuotteistus-strategioita. Toinen tavoite oli
selvittda SaaS -yritysten tyypillisesti kayttamia kannattavuuden mittareita, kan-
nattavuutta seka alalla toimivien yritysten kayttdmia hinnoittelumalleja. Seuraa-
vissa alaluvuissa esitellaan haastattelututkimuksen perusteella saatuja tietoja

erindisissa taulukoissa. Haastattelutuloksissa yrityksista kaytetaan nimia Yritys
1, Yritys 2 ja niin edelleen. Haastattelututkimuksessa on mukana myos toimek-

siantajayritys eraanlaisena vertailukohteena.

Seuraavaksi mainitaan ne tutkimukseen osallistuneet yritykset ja/tai heidan ke-
hittdmat ohjelmistotuotteet, jotka siihen ovat antaneet luvan. Tutkimuksen Yritys
1 on kehittanyt palvelun nimelta Lokitime. Yrityksen numero 2 palvelu on Risk-
rate ja Yritys 3: n taas Booksalon. Yrityksen numero 4 palvelu on Innoduel ja
Yritys 5 on tassa tapauksessa anonyymi. Kaytetaan siis vain tunnistetta Yritys

5. Toimeksiantajasta kaytetaan nimitysta Toimeksiantaja.

Yrityksen numero 1 palvelu on Lokitime, joka on lyhykaisyydessaan pilvipalvelu
avainten hallintaan. Riskrate: n kehittama ohjelmisto taas kasittelee asiakasyri-
tyksen talousdataa automaattisesti yhdistamalla esimerkiksi asiakkaan pankki-
ja laskutiedot. Taman my6ta tavoitteena luoda esimerkiksi kassavirta -raportteja

asiakkaalle helposti, ilman ylimaaraista manuaalista tyota.

Book Salon tarjoaa ajanvaraus-, kassa- sekd maksupaatepalveluita asiakkail-
leen, jotka padasiassa ovat hius-, kauneus- seka hyvinvointialan yrityksia. Yri-
tyksen ohjelmistolla kdytanndssa voidaan pydrittaa koko yritysta, silla edella

mainittujen lisaksi ohjelmasta saa ulos myds tarvittavat raportit.

Yrityksen numero 4 tuote on Innoduel, joka tiivistetysti on osallistamisen ja yh-
teiskehittamisen digityokalu yrityksille. Yritys numero 5 on edellisessa luvussa

kerrotun mukaisesti anonyymi.
6.1 Tuotteistaminen ja prosessi
Ensimmaiseksi haastattelututkimuksessa kysyttiin osallistujien omaa mielikuvaa

tuotteistamisesta termina seka sita, minka tyylisen prosessin he kokivat valin-

neensa mahdollisesti tuotteistaessaan omaa SaaS -tuotettaan. Jokainen
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haastatteluun osallistunut koki oman ohjelmistotuotteensa olevan tuotteistettu.
Huomionarvoista on mielestani myds se, etta kaytanndssa jokainen haastatte-
luun osallistunut kuvaili termia eri tavalla. Alla olevassa taulukossa esitellaan
haastateltavien nakemys siihen, kuinka he nakevat tuotteistamisen termina. Ky-

seessa oli haastattelututkimuksen ensimmainen kysymys: "Miten kuvailisit ter-

mia tuotteistaminen?”

Yritys 1 Yritys 2 Yritys 3 Yritys 4 Yritys 5 Toimeksi-
antaja
2 tar- Tuotteessa on | Tuotteen Léhtee asia- | Tavoite on se, ettd Asia tai
keintd | ominaisuudet, | muokkaa- kastar- asiakas osaa sanoa | palvelu
asiaa: | jotka asiakas minen peesta ja kylla tai ei. Asiak- saadaan
Tuote | tarvitsee. Tu- muotoon, ongelmasta. | kaalle/kohderyh- muotoon,
on lee maaritelld | joka asiak- | Tuotteen malle tulee heti jossa sen
helppo | kuka tuotetta | kaan on saattaminen | ymmarrys palvelun | voi myyda
ja mie- | haluaa kai- helppo ym- | tilaan, jossa | sisallostd, hinnasta | ja ostaa.
lekas kista eniten, martaa se on mark- | ja siihen vaikutta- Talloin se
asiak- | joka selvida saavansa, kinoitavissa, | vista tekijoista jos on myy-
kaalle | asiakaspalaut- | ostavansa, | myytavissa, | hinta on muuttuva. | tava tuote.
ostaa. | teella. Sisaltaa | kaytta- toimitetta- Standardisointi on
kaiken, muun | vansa sekd | vissajatuet- | yksi osa tuotteista-
muassa sen saavansa tavissa. mista.
miten asiak- siita lisaar-
kaalle puhu- voa.
taan.

Taulukko 11. Ensimmaisen haastattelukysymyksen vastaukset

Toisena haastattelukysymyksena tutkimukseen osallistuneille esitettiin kysymys
siita, kokevatko he heidan oman yrityksensa ohjelmistotuotteen olevan tuotteis-
tettu. Jokainen yritys piti omaa tuotettaan tuotteistettuna ja lahes kaikki korosti-
vat sita, ettei SaaS -maailmassa tuote ole koskaan valmis vaan kehitysta tarvi-
taan. Mainittakoon etta Yritys 5 piti hyvin onnistuneen tuotteistuksen merkkina
sita, etta heidan yrityksensa on paassyt hyviin myyntituloksiin vain puolen tun-
nin myyntitapaamisilla. Mielestani se kuulostaa hyvalta perusteelta tuotteistuk-
sen onnistumisen maarittelylle ja palvelee ajatusta, miten Yritys 5 kuvasi tuot-
teistamisen termia. Yritys 5 kiteytti tuotteistamisen tavoitteen siten, etta asiak-
kaalle tulee niin hyva ymmarrys palvelun sisallosta, ettd han osaa sanoa kylla

tai ei.

Kysymyksessa numero kolme kysyttiin tuotteistamisen prosessista, viitaten tuot-

teistamisen prosesseihin joita on kasitelty tassa tutkimuksessa alaluvussa 3.3.
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Kaytannossa vain Yritys 1 ilmoitti tehneensa tuotteen ensin valmiiksi ja aloittaen
myynnin sen jalkeen. Kaikki nelja muuta tutkimukseen osallistunutta yritysta oli-
vat vieneet tuotteen asiakkaan kayttoon joko keskeneraisena tai vahintaankin
viimeistely oli hoidettu ensimmaisten asiakkaiden kanssa. Myos toimeksiantaja
ennakoi vievansa prosessin loppuun ensimmaisten asiakkaiden kanssa. Jokai-
nen haastatteluun osallistunut on sita mielta, etta tuotetta taytyy pystya edelleen

kehittdamaan jatkuvasti.

Kysymyksessa numero nelja kysyttiin ovatko yritykset tuotteistaneet palvelunsa
selkeisiin niin kutsuttuihin palvelumoduuleihin tai paketteihin. Vastauksissa on
hajontaa. Osalla yrityksista on selkeat moduulit ja toisilla vain yksi talla hetkella.
Kuitenkin vaikkei yritys olisi selvasti eritellyt erilaisia moduuleita, oli joillain yri-
tyksilla tyypillisesti vahintaankin erilaisia palvelutasoja seka suunnitelmia eritella

palveluaan tietyntyyppisiin moduuleihin enemman tulevaisuudessa.

Kysymyksessa numero viisi kysyttiin lisdhuomioita aiheesta. Tutkimuksen kan-

nalta oleellista lisatietoa ei tullut.

6.2 Kannattavuuden mittarit

Toisessa tutkimuskysymyksessa selvitettiin yritysten kannattavuuden mittareita.
Ensimmaisessa kysymyksessa selvitettiin sita, seuraavatko haastatteluun osal-
listuneet yritykset CAC: ta eli asiakashankintahintaa ja jos seuraavat niin kuinka
paljon se on. Kaksi viidesta ilmoitti suoraan seuraavansa kyseista mittaria ja
yksi yritys mainitsi kylld seuraavansa muttei suoranaisesti mittaavansa kyseista
tunnuslukua. Toinen CAC: ta seuraavista yrityksista ilmoitti luvun olevan noin
400 euroa ja yhden asiakkuuden arvon olevan arviolta joitain tuhansia. Yritys
korosti asiakkuuden arvon olevan nimenomaisesti arvio, silla toiminta on sen
verran tuoretta. Toinen CAC: ta seurattavana tunnuslukunaan kayttavista yrityk-
sista kertoi sen olevan 1/3 asiakkaan kesimaaraisesta vuosihinnasta. Taman
mittaustavan ja -aikavalin kohdalla huomataan selva samankaltaisuus teoria-

osuudessa esitettyyn tapaan maaritella kannattava CAC.

Toisessa kysymyksessa yrityksilta kysyttiin sita seuraavatko nama LTV: ta eli
asiakkuuden elinkaariarvoa ja jos seuraavat niin kuinka paljon se keskimaarin

on. Kaytannodssa nelja viidesta ilmoitti seuraavansa ja viideskin kertoi sen
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olevan mahdollista helposti. Kuitenkaan yksikaan yrityksista ei maaritellyt pi-
demman aikavalin tavoitteita tai arvoa tunnusluvulle. Suurin osa yrityksista teki
kerralla tietyn mittaisia sopimuksia, joita sitten on pyritty uusimaan. Suurimman
osan likketoiminta on my0s sen verran tuoretta ettei todella pitkan ajan dataa ole
kaytettavissa keskimaaraisen LTV: n maarittamiseen. Yksi yritys myos ilmoitti,

etteivat heidan asiakkuutensa ole toistaiseksi paattyneet.

Kolmannessa kannattavuuden mittareihin liittyvassa kysymyksessa kysyttiin
kahden edella mainitun tunnusluvun, CAC: n seka LTV: n, valisen suhdeluvun
seuraamisesta. Kaytannossa vain yksi yritys ilmoitti seuraavansa sita muttei ky-
seisellakaan toimijalla ollut selkeda tavoitetta sen suhteen. Yritys piti kasvua tar-
keampana toisinaan jopa kannattavuuden kustannuksella. Lisaksi toinen yritys
sanoi, etta arvon tulisi olla yli kolme ja piti nimenomaisesti tarkeana myos arvon
saavuttamisen nopeutta. Mainitsi myos asiakasyrityksen koon vaikuttavan, pie-

net yritykset tyypillisesti konvertoituvat asiakkaaksi nopeammin kuin suuret.

Neljannessa kysymyksessa kysyttiin churnin eli asiakaspoistuman seuraami-
sesta. Kaikki viisi yritysta kertoivat seuraavansa churnia. Yhden yrityksen churn
talla hetkella on nolla, tosin yritys on varautunut kilpailun kasvuun ja pohdin-
nassa on sopimusaikojen pidentaminen. Myos muiden haastatteluun osallistu-
neiden churn oli suhteellisen pieni. Lukemat olivat muun muassa seuraavanlai-
sia: 0, alle 1 %, 9 % asiakasmaaralla mitattuna seka 10 % euromaarainen net-
tochurn. Yksi yritys ei kertonut suoranaista arvoa. Toimeksiantaja tosin arvioi
muista poiketen, ettei churn tule aktiiviseen seurantaan. Tama tosin on sinal-
laan looginen ajatus, silla toimeksiantajan tuote ja toimiala on sellainen ettei
tuotteen kayttoa kaytannossa voi lopettaa ilman toimeksiantajayrityksen teke-
mia toimenpiteita, jolloin mahdollista churnia tulee tavallaan seurattua luonnos-

taan.

Viidennessa kysymyksessa haastateltavilta kysyttiin heidan tuotteensa kulura-
kennetta ja sita kaytetaanko perinteisimmista katetuottolaskennan keinoista esi-
merkiksi kriittista pistetta kannattavuuden seurantaan. Kaksi viidesta kertoi seu-
raavansa, muttei avannut asiaa sen enempaa. Muutkin kertoivat tietavansa
tuotteen kustannukset mutta etteivat kayttaneet nimenomaan kriittista pistetta
sita seuraamaan. Varsinaista kulurakennetta ei yksikaan yritys suoranaisesti

avannut, joka toisaalta on ymmarrettavaa.
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Kuudennessa kysymyksessa kysyttiin mahdollista muuta infoa kannattavuuden
mittaamiseen liittyen. Jokaisella osallistuneella oli jotain kerrottavaa tassa vai-
heessa. Kaytanndssa haastateltujen yritysten puheissa toistui asiakasmaara ja
sen seuranta toistuvana teemana. Mainittakoon myos kaksi esimerkkia, jotka ei-
vat suoranaisesti mittaa asiakasmaaraa. Yksi yritys kertoi mittaavansa tarjous-
ten lukumaaraa ja niiden lapimenoprosenttia ja taman jalkeen vertaavansa sita
kassaan tulevaan rahaan kuukausittain. Taten tarjousten maara indikoi likke-
vaihtoa. Toinen yritys taas kertoi mittaavansa Retention MRR: a3, jolla mitataan
asiakassopimusten yhteisarvoa kuukausittain. Taman myota arvon kasvua kuu-
kausittain seurataan. Poikkeaa siis asiakkuuksien maaran seurannasta siing,
ettei asiakkaiden maaralla ole juurikaan valia vaan sopimusten yhteisarvolla

jonka sisalla kaikki asiakkuudet ovat.

Tutkimuksessa kysyttiin erikseen neljan eri tunnusluvun seurannasta, nama tun-
nusluvut olivat CAC, LTV, LTV/CAC-suhdeluku seka asiakaspoistuma eli churn.
Alla olevassa kaaviossa esitetaan viela tiivistettyna tulos tasta tiedustelusta.
Vaikka yritysten valilla on vaihtelua, tulos sinallaan tukee teoriaa jonka mukaan
kyseisten tunnuslukujen seuranta on tarkeaa Saa$S -yrityksissa. Viiden yrityksen
otannalla suurin mahdollinen Kylla -vastausten maara oli 20 ja maaran ollessa

14 se tarkoittaa seuranta-asteen kyseisille tunnusluvuille olleen 70 %.

Seuratut tunnusluvut
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=

[¥5]

[

[

Kuvio 2. Kuinka montaa tunnuslukua erikseen esitellyista neljasta tunnusluvusta

yritys seuraa?
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Haastatteluissa yksikaan yritys ei suoranaisesti avannut kannattavuuslukujaan
tai kannattavuutta yleisesti, joten suoranaisia johtopaatoksia sen suhteen ei
voida taman perusteella vetaa. Yritysten julkisista tilinpaatostiedoistakaan ei
mielestani ole aiheellista vetaa johtopaatoksia, silla aiheesta ei juurikaan pu-
huttu haastattelussa ja pelkastaan niiden perusteella ei mielestani voida vetaa
juurikaan johtopaatoksia yksittaisen startup- yrityksen tuottamasta yksittaisesta

ohjelmistotuotteesta. Nakisin sen myos eettisesti hieman arveluttavana.

6.3 Hinnoittelumallit

Kolmannessa ja viimeisessa tutkimuskysymyksessa selvitettiin haastateltujen
yritysten kayttamia hinnoittelumalleja. Osion ensimmaisessa kysymyksessa sel-
vitettiin, onko yritysten kayttama hinnoittelumalli Pay-per-Use-pohjainen, vuok-
rapohjainen vai jokin muu. Paaasiassa esille tulleet hinnoittelumallit olivat ni-
menomaisesti vuokrapohjaisia. Kuitenkin kolmella viidesta yrityksesta hinnoitte-
lun suuruuden maarasi esimerkiksi joko kayton maara tai kayttajamaara. Lisaksi
yhden yrityksen tuotteen lapi ohjattiin muista poiketen asiakasyrityksen maksu-

likennetta, jolloin suurin osa tuloista kertyy maksuliikenteen komissioista.

Toisessa kysymyksessa selvitettiin veloituksen pohjaa, kuten esimerkiksi aika-
jannetta jolta veloitus tapahtuu. Kaytannossa kaikki yritykset ilmoittivat kaytta-
vansa joko vuosisopimuksia, tai kuukausittaista veloitusta. Suurin osa yrityksista
oli myds valmis tekemaan erimittaisia maaraaikaisia sopimuksia tai muuten vas-
taavasti joustamaan kaytannoistaan kysynnan mukaan. Tama on sinallaan lin-
jassa toimeksiantajan nakemyksen kanssa, silla toimeksiantaja suunnitteli kayt-
tavansa kuukausiveloitusta jonkinasteisella hieman pidemmalla irtisanomisajalla

lisattyna.

Kolmannessa kysymyksessa selvitettiin yritysten kaytantoa aloitusmaksun ve-
loittamisesta. Kaksi viidesta kertoi veloittavansa talla hetkella aloitusmaksua,
keskimaarin aloitusmaksut vastasivat molemmilla toimijoilla noin parin kuukau-
den maksuja. Yksi toimija ilmoitti veloittavansa koko vuoden sopimusmaksun
ennakkoon, jolloin ei nahnyt tarvetta erilliselle aloitusmaksulle. Lisaksi yksi toi-
mijoista, joka ei talla hetkella aloitusmaksua veloittanut, mainitsi aloitusmaksun

olevan mahdollisesti tulossa takaisin trendiin. Myos toimeksiantaja oli
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ennakkoarvioissaan avausmaksun kannalla. Alla kaavio aloitusmaksun taman

hetkisesta kaytdsta haastateltujen yritysten otannassa.

Aloitusmaksun veloitus

mKylld = Ei

Kuvio 3. Aloitusmaksun veloituksen yleisyys haastatelluissa yrityksissa.

Neljannessa kysymyksessa kartoitettiin sita, tarjoavatko yritykset joitain lisapal-
veluita ydintuotteensa ymparille. Nelja viidesta yrityksesta ilmoitti nain teke-
vansa ja toimeksiantajayrityskin uskoi tarjoavansa lisapalveluita toiminnan alet-
tua. Yksi haastatelluista yrityksista piti lisdpalveluiden tarjoamista hyvinkin tar-

keana osana liiketoimintaansa.

Alla olevassa kaaviossa esitellaan lisapalveluiden tarjoamisen yleisyys haasta-
teltujen yritysten joukossa, verrattaessa sita aloitusmaksun yleisyyteen voidaan
huomata lisapalveluiden tarjoamisen olevan haastatellussa yritysjoukossa huo-

mattavasti yleisempaa.
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Lisdpalveluiden tarjoaminen

mKylla = El

Kuvio 4. Lisapalveluiden tarjoamisen yleisyys haastatelluissa yrityksissa.

Viidennessa ja viimeisessa kysymyksessa kysyttiin lisdhuomioita. Pari kappa-

letta haastatelluista yrityksista mainitsi hinnoittelun olevan jossain maarin

haaste. Muuta tutkimuksen kannalta oleellista tassa kysymyksessa ei enaa tul-

lut ilmi. Alla taulukko jossa yhteenvetona muutamia nostoja haastattelun tulok-

sista.

Tuotteistus

Jokainen yritys koki tuotteensa olleen

tuotteistettu.

Tuotteistuksen prosessi

Nelja viidesta toimijasta vei tuotteis-
tusprosessin loppuun asiakkaidensa

kanssa.

Lisdhuomio

Jokainen haastateltu mainitsi, ettei
SaaS -maailmassa tuote ole koskaan

valmis.

Teorian perusteella tutkimukseen va-

litut tunnusluvut

Haastatteluissa ilmeni, etta tietope-
rustassa esiteltyjen SaaS -toimialalle
oletettujen tunnuslukujen kayttamisen

osuus seurannassa oli noin 70 %.

Churn

Haastateltujen yritysten churn el

asiakaspoistuma oli haastattelujen
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hetkella valilla 0 — 10%. Yksi yritys ei

kertonut churniaan.

Lisapalvelut Nelja viidesta yrityksesta kertoi tarjoa-

vansa lisapalveluita.

Hinnoittelu-/veloitusmalli Yritykset ilmoittivat paaasiassa kayt-
tavansa vuosisopimuksia tai kuukau-

sittaista veloitusta.

Aloitusmaksu Kaksi viidesta ilmoitti kayttavansa,
yksi ilmoitti veloittavansa vuoden en-
nakkoon jolloin tarvetta ei ole. Yksi
haastatelluista ennakoi aloitusmak-

sun tulevan takaisin trendiin alalla.

Taulukko 12. Yhteenveto.

7 Pohdinta

Taman opinnaytetyotutkimuksen tavoitteena oli selvittda B2B SaaS -liiketoimin-
nan kaytannon kokemuksia liittyen tuotteistamiseen seka kannattavuuden seu-

rantaan haastattelemalla alalla toimivia yrityksia.

Ensimmaiseksi tutkimuksessa kuitenkin perehdyttiin seka SaaS -toimialan etta
tuotteistamisen normeihin ja lainalaisuuksiin. SaaS -toimialaan tutustuessa
alalta I6ytyi viitteita siita, etta tiettyja tunnuslukuja seurataan alalla toisia enem-
man ja niiden merkitystd menestyvalle SaaS -yritykselle korostettiin ainakin jos-
sain maarin. Tutkimuksessa muun muassa selvitettiin seuraavatko haastatellut
yritykset naita tiettyja tunnuslukuja ja jos seuraavat, milla tasolla tunnusluvut

ovat.

Tutkimuksessa myds pyrittiin selvittamaan yritysten tuotteistusprosessia ja ver-
taamaan sita kirjallisuudesta I0ydettyihin malleihin. Viimeisena tutkimuksessa

pyrittiin selvittdmaan yritysten hinnoittelumalleja Saa$S -tuotteille.
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Haastatelluista yrityksista ja niiden toiminnasta I0ytyi samankaltaisuuksia ja yh-
tenevaisyyksia vaikkakin jokainen niista toimi toisistaan eriavalla toimialalla.
Yhta lukuun ottamatta kaikki yritykset olivat viimeistelleet myytavan tuotteensa
ensimmaisten asiakkaiden kanssa. Toisaalta taas jokainen yritys kertoi, ettei
SaaS -tuote voi olla koskaan valmis ja kehitysta on jatkettava koko ajan. Teoria-
osuudessa esiteltiin tuotteistukselle kolme mallia; perinteinen, kettera seka ite-
ratiivinen. Voidaan todeta, etta haastatellussa yritysjoukossa tuotteistuksen pe-
rinteinen malli ei ole juurikaan ollut tuotteistusmenetelmana kun taas yhta poik-
keusta lukuun ottamatta jokaisen yrityksen tuotteistamismenetelma on ollut jon-

kinasteinen ketteran ja iteratiivisen tuotteistuskasityksen valimalli.

Tuotteistuskasitteen arvioinnin kannalta on huomionarvoista myos se, etta kay-
tanndssa jokainen haastateltu naki termin hieman eri tavoin ja jokainen haasta-

teltu koki, etta heidan tuotteensa on tuotteistettu joko hyvin pitkalti tai taysin.

Ennalta muodostettuun teoriakasitykseen siita, millaisia tunnuslukuja SaaS -yri-
tykset kayttavat liiketoimintansa kannattavuuden seurannassa ei varsinaisesti
saatu haastatteluissa yksiselitteista vastausta puolesta tai vastaan. Kuitenkin
voidaan sanoa olevan olemassa vahva viite siita, etta naita tunnuslukuja todella
kaytetdan alan sisalla ja kaytanndssa kaikki haastatellut toimijat ymmarsivat vii-
tekehyksen josta puhuttiin. Hyvana esimerkkina tasta ovat LTV ja churn, joita pi-
tivat jatkuvassa seurannassa lahes kaikki haastatellut. Yleisella tasolla teoria-
osuudessa esiteltyjen tunnuslukujen seurannasta haastatelluissa yrityksissa voi
sanoa sen, ettei jonkun tunnusluvun seuraamattomuus juurikaan vaikuttanut
johtuvan siita ettei se olisi relevantti. Pikemminkin sen koettiin johtuvan siita,
ettei siita talla hetkella juuri kyseiselle yritykselle olisi juurikaan hyotya joko toi-

minnan tuoreuden tai siita johtuvan resurssoinnin priorisoinnin vuoksi.

Kolmannessa tutkimuskysymyksessa selvitettiin haastateltujen yritysten kaytta-
mia hinnoittelumalleja. Kaikki haastatteluun osallistuneet yritykset toimivat B2B -
kentalla, joten varsinaista verrokkia yksityisille kuluttajille suunnatusta palve-
lusta ei tassa tutkimuksessa saatu. Huomionarvoista haastateltujen yritysten toi-
minnassa oli se, etta vaikka veloituksen pohjana kaytettiin monesti vaikkapa
kuukausilisenssia tai muuta vastaavaa SaaS -ohjelmistolle tyypillistd hinnoittelu-

tapaa, kuitenkin asiakas sitoutettiin tuotteeseen jonkinlaisella sopimuksella
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kuten esimerkiksi vuosisopimuksella tai muulla vastaavalla kuukausimaaran x

kattavalla sopimuksella.

Kolme viidesta yrityksesta myos kertoi ottavansa ennakkoon sovitun maksun
paaasiassa ennakkoon koko sopimusjakson ajalta. Yksi yritys myos kertoi las-
kuttavansa kuukausittaista lisenssiaan joko puolivuosittain tai vuosittain. Kay-
tanndssa vain yksi yritys toimi puhtaasti siten, etta veloittaa palvelun kaytosta
joka kuukausi. Taman yrityksen tapauksessa tulee myos muistaa erikoispiir-
teena maksuliikennekomissioiden ottaminen ja se, etta yritys toimittaa asiakas-

yritykselleen kaiken heidan asiakasyrityksen asiakkailtaan veloittaman rahan.

7.1 Tulosten merkitys

Tulosten merkitys toimeksiantajan yrityksen kannalta jaa tassa kohtaa viela hie-
man hamaraksi silla toimeksiantajayritys ei ole viela vaiheessa, jossa taman tut-
kimuksen tuloksilla olisi tamanhetkista kayttdoa. Keskipitkalla ja pitkalla aikava-
lilla uskon toimeksiantajayrityksen voivan hyotya tutkimuksen tuloksista jossain
maarin. Uskon tutkimuksen antavan ensinnakin hyvan maaran tiivistettya teo-
riatietoa alasta ja sen ymparistosta seka tunnusluvuista ja niiden merkityksesta
SaaS -toimialalla. Uskon myos haastattelututkimuksen antavan toimeksianta-
jayritykselle kuvaa siita, mita kentalla tapahtuu ja kuinka asioita on aiemmin
tehty ja mita silla on saavutettu. Uskon myos haastattelututkimuksen antavan
kuvaa toimeksiantajayritykselle siita, kuinka sovellettavissa esitelty tietoperusta
on todellisessa ymparistdssa ja kuinka naita lainalaisuuksia on tdhan mennessa
sovellettu. Tietenkaan tutkimus ei anna toimeksiantajalle suoria vastauksia ku-

ten; "Tekemalla asian X, saavutat oletettavasti asian Y.”

Ehdottomasti suurin merkitys taman tutkimuksen tuloksilla on opinnaytetyon te-
kijalle eli allekirjoittaneelle. Tama tyd on opettanut itselleni paljon silla SaaS -toi-
miala oli itselleni uusi tuttavuus ennen tyon aloitusta. Aloin tutustua ja opin pal-
jon, etenkin ajatukset tuotteistamisesta ja tyossa esitellyista tunnusluvuista ovat
sellaisia joiden uskon kehittaneen itseani opiskelijana eniten. Kuitenkin suurin
tavoitteeni on ollut ymmartaa ja oppia talouden ja kannattavuuden lainalaisuuk-
sia. SaaS -toimialan ansaintamallin perusajatuksen seka alalla kaytettyjen tun-
nuslukujen ymmartaminen on varmasti taman tyon suurinta antia itselleni.

Haastattelujen merkitysta ei tassa voi aliarvioida, silla koen oppimisen kannalta
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erityisen tarkeana sen, etta olen paassyt keskustelemaan usean eri yrityksen
edustajan kanssa aiheesta haastatteluiden merkeissa. Se on opettanut paljon ja
antanut paljon uusia ajatuksia, myos paljon sellaisia ajatuksia jotka eivat nay

tassa tutkimuksessa mutta ovat varmasti sovellettavissa muualla.

Tulosten merkitysta koko toimialalle on haasteellista arvioida on omasta nako-
kulmastani haasteellista arvioida. Toimialan nakdkulmasta nostaisin esiin kui-
tenkin tuotteistamisen merkityksen ja tuotteistamisajattelun yleisyyden toi-
mialalla. Toimialalle suuntaaville uusille toimijoille nakisin merkityksellisena tie-
tona alalla kaytettavat tunnusluvut ja niiden seurannan jotka poikkeavat esimer-
kiksi normaalista katetuottolaskennasta. On hyva ymmartaa SaaS -toimialan

tyypillinen ansaintamalli.

Sikali kun tutkimuksessa ei ole analysoitu yritysten tilinpaatoksia tai keratty
muutakaan tarkkaa talousdataa haastatteluiden ulkopuolelta, nousee esiin kysy-
mys siita, kuinka mielekasta kannattavuuden ja siihen liittyvien tunnuslukujen
arviointi on ilman yrityksen tilinpaatoksen faktuaalisia tuloslukuja. Tutkijan mie-
lesta tilanne ei ole aivan optimi, silla ilman naita tietoja ei juurikaan paasta tutki-
maan syy-seuraus-suhteita, kuten esimerkiksi tiettyjen LTV/CAC-suhdelukujen
vaikutusta tulokseen. Toisaalta myds tutkimuksen aiheen rajaamisen kannalta
on oleellista ettei tutkittava aihe levahda liikaa. Tarkemman talousanalyysin teko
voisi hyvin olla jo toisen tutkimuksen aihe. Tama tutkimus keskittyikin tutkimaan
lahinna sita, kuinka yleista mikakin asia on toimialalla ja kuinka asioita toteute-

taan.

7.2 Tutkimuksen luotettavuus

Tietoperustan luontivaiheessa eli tutkimuksen teoriaosuudessa pyrittiin kaytta-
maan aikaa lahteiden tutkimiseen, jotta osattaisiin valita luotettavat lahteet tutki-
muksen tietoperustaksi. Tietoperustan rakentamiseen kaytettiin seka kirjalah-
teita, tutkimuslahteita ja tieteellisia julkaisuja etta Internetlahteita. Tutkimuk-
sessa on kaytetty vain muutamia ns. "yleispatevia” verkkosivustoja tiedonkeruu-
seen ja naissakin tapauksissa on kaytetty tarkkaa harkintaa siita, onko lahdesi-

vusto tai artikkelin kirjoittaja luotettava.
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Niin kirja- kuin verkkolahteissa on myo0s paaasiassa toimintamallina ollut verrata
yhden lahteen tietoa vahintaankin toiseen ja taman myota esittaa tietoperustan
faktat vahintadan kahdesta eri nakokulmasta ja mahdollisesti jopa hieman eri ta-
voin. Tietoperustan tietoja arvioidessa on myds arvioitu itse tiedon tai toiminta-
mallien sopivuutta taman tutkimuksen kohteena olevalle toimialalle. Tietoperus-
taa rakennettaessa on yritetty nimenomaisesti koostaa lahdemateriaalien tiedot
siten, etta niista saadaan erityisesti tata opinnaytetyotutkimusta tukeva koko-

naisuus.

Haastatteluiden materiaali on varmasti aidointa mutta myos hankalimmin vertail-
tavaa tutkimuksessa kaytettavaa tietoa. Haastateltaville on annettu mahdolli-
suus esiintya tassa tutkimuksessa joko nimella tai ilman, kuitenkin kaikki haas-
tattelut on nauhoitettu ja niista saatu niin videomateriaali kuin haastattelun litte-
rointi seka siita tiivistetty tekstimateriaali on opinnaytetyotutkimuksen tekijan

hallussa.

Haasteellista tiedon vertailussa ei ole niinkaan tiedon saanti, taman tutkimuksen
teon kokemuksen perusteella haastatteluun suostuvat yritykset ja henkilot kylla
kertovat asioita ja vastaavat kysymyksiin, omasta mielestani mahdollisuus vaih-
toehtoiseen anonymiteettiin kannustaa ihmisia kertomaan enemman. Vaikkakin
tassa tutkimuksessa lahes kaikki yritykset antoivat suostumuksensa nimensa
julkaisuun. Haasteellisinta on puolistrukturoidussa haastattelussa saatujen vas-
tausten purkaminen siten, etta niissa kerrotut tiedot ovat vertailukelpoisia tois-
tensa kanssa. Esimerkiksi suorassa "Kylla vai ei?” -kysymyksessa tallaista on-
gelmaa ei juurikaan ole mutta hiemankin monimutkaisemmassa kysymyksessa
toisistaan tietamattomat ihmiset luonnollisesti vastaavat kysymyksiin omalla ta-

vallaan.

Mielestani kuitenkin haastattelutyyli toimi hyvin tutkijan ajatuksien jasentami-
seen ja tutkittavan asian syvemman ymmarryksen saavuttamiseen. Keskustelut
alojensa ammattilaisten kanssa ovat avaavia ja auttavat todella paljon ymmarta-
maan alan toimintalogiikkaa tosielaman esimerkkien kautta, myos tarkentavien
kysymysten kautta saa aiheen kannalta yksityiskohtaisempaa tietoa kuin pelkan
lomaketyylisen kyselyn pohjalta. Mielestani haaste tulee oikeanlaisen ja vertail-
tavan tiedon esittamisessa oikeassa muodossa eika niinkaan vastausten ja toi-

mialan luonteen ymmartamisessa ja siita suullisesti kertomisessa.
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Kaiken kaikkiaan pidan haastatteluissa saatua tietoa suhteellisen luotettavana
vaikka onkin muistettava taman opinnaytetyotutkimuksenkin teoriaosuudessa

alaluvussa 5.5 mainittu ihmisten taipumus alkaa muistaa asioita tietylla tavalla.
Nakisin kuitenkin kysymysten olleen tdman suhteen suhteellisen spesifeja. Tu-
lee myds muistaa alaluvussa 5.5 mainittu tutkijan nakdkulma, tutkimus on aina

jossain maarin tutkimuksen tekijan nakoinen.

7.3 Tutkimuksen prosessi

Oma prosessini tdman opinnaytetyotutkimuksen tekemisessa on ollut suhteelli-
sen pitka mutta myos opettava. Ensinnakin toimialana SaaS -ohjelmistotuotteet
olivat tyota aloittaessa itselleni uusi tuttavuus, eika tuotteistaminenkaan jarin
tuttu aihepiiri ollut. Kaytin siis teoriapohjan tutkimiseen huomattavan maaran ai-
kaa ja koen sen opettaneen huomattavasti teoriapohjaista tietoa ennen kaikkea
tuotteistamisesta ja SaaS -toimialasta. Laheskaan kaikki keraamani tieto edella
mainituista aihepiireista ei paatynyt tahan tutkimukseen. Uskon, etta tama yleis-
kasityksen opiskeleminen aiheiden ymparilla on myos helpottanut omaa kerto-
mistani tassa tutkimuksessa. Uskon oppineeni paljon kyseisista aiheista kun
paasin haastattelemaan useita eri yrityksia SaaS -kentalta ja taman myota yh-

distelemaan opiskelemaani teoriaa tosielaman esimerkkeihin.

Tama opinnaytetyotutkimus on myos luonnollisesti opettanut paljon itse tutki-
muksen tekemisestd. Kyseessa on kuitenkin ensimmaisesta tallaisenkin mitta-
kaavan tyOsta, jossa puhtaasti tarkoituksena on tutkia jotain tiettya aihetta. Toki
opintojen aikana niin Suomessa kuin ulkomailla tehdyt tehtavat ja pienemmat
tyot ovat tahankin antaneet pohjaa mutta tilanne on toki nyt taysin eri. Itse olen
sita mielta, etta haastattelujen sisallyttaminen tutkimukseen opetti myos paljon
tutkimuksen seka ennen kaikkea haastattelujen tekemisesta. Pidan sita tar-

keana oppina.

Opinnaytetyon tekeminen on kestanyt hieman ennakoitua kauemmin, tdhan on
vaikuttanut useampi asia kuten muun muassa kesatauko, jonka aikana tyo eteni
hieman. Mutta kyseessa on kuitenkin ollut suhteellisen iso prosessi omalla koh-

dallani.
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7.4 Jatkotutkimuskohteet

Nakisin etta taman tutkimuksen pohjalta voisi lahtea tutkimaan Saa$S -yritysten
kannattavuutta tarkemmin, esimerkiksi hinnoittelumallien tai sopimusmallien toi-
miessa erottelevana tekijana. Tassa tutkimuksessa paastiin tekemaan pintaraa-
paisu naihin teemoihin ja saatiin selvitettya yleisella tasolla miten SaaS -yrityk-
set toimivat, miten he nakevat tuotteistamisen, kuinka ja milla tunnusluvuilla yri-
tykset seuraavat kannattavuuttaan seka millaisia hinnoittelumalleja alalla on

kaytossa.

Sikali alaa on halukas analysoimaan tarkemmin, voisi aloitusmaksun vaikutusta
ohjelmistotuotteiden tilausten maaraan tutkia ja taman myaota arvioida onko aloi-
tusmaksu tulossa takaisin trendiin, mika mahdollinen motivaattori talle olisi ja

mika sen mahdollinen vaikutus voisi olla.
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