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Peliala on kasvava toimiala Suomessa ja Suomi on kansainvalisesti tunnettu peliteollisuudestaan.
Kilpailu alalla on kovaa ja suurin osa peleista ei menesty. Peli on pelialan yrityksen tarkein tuote ja
pelin tuoma tulorahoitus tarkein rahoituslahde yrityksen toimintaan. Menestyakseen pelialan yrityk-
sen tulee hallita pelin menestykseen vaikuttavat asiat, samoin kuin tuntea toimialan ominaispiirteet
ja toimintaympariston tarjoamat mahdollisuudet yritykselle, seka tunnistaa haasteet alalla.

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli tehda liiketoimintasuunnitelma perustettavalle pelialan yri-
tykselle ja samalla luoda katsaus Suomen peliteollisuuteen. Liiketoimintasuunnitelmassa painottui
markkinointi. Tietoperustaa varten tydssa tutkittiin monipuolisesti pelialan julkaisuja ja materiaaleja,
seka alan kirjallisuutta, samoin kuin liketoimintaan liittyvia vastaavia lahteita. Tavoitteena oli hyo-
dyntaa tietoperustan lisaksi haastatteluista saatua kokemusperaista tietoa, jotta uusi yritys valttaa
selkeimmat ongelmakohdat toiminnassaan ja kykenee tekemaan oikeita valintoja toimintansa var-
mistamiseksi.

Tutkimus toteutettiin laadullisena tapaustutkimuksena hyddyntéen vetoketjumallia. Aineisto keréat-
tiin teemahaastatteluilla, joissa haastateltiin pelialalla vaikuttavia henkiloita. Haastattelut litteroitiin
ja aineisto analysointiin sisallonanalyysilla. Luokiteltua aineistoa verrattiin tietoperustaan ja tasta
vertailusta luotiin ehdotukset liiketoimintasuunnitelman eri osa-alueita varten.

Tutkimus osoitti, etta pelialan yrityksen yhtiomuodon tulee olla osakeyhtio varmistaakseen rahoi-
tusmahdollisuudet parhaiten. Rahoituksen lahteina ovat julkiset instanssit ja yksityiset sijoittajat.
Pelin menestysta tavoiteltaessa tulee yrityksen huomioida pelaajat ja toimia pelaajalahtoisesti kai-
kessa pelinkehityksessa. Yrityksen tulee yhdistdad markkinointi ja pelinkehitys toimivaksi kokonai-
suudeksi, jossa markkinointia hyodynnetaan koko pelinkehitysprosessin ajan ja myohemmin pelin
elinkaari huomioiden. Julkaisijan kayttd nahtiin suositeltavana uudelle kokemattomalle pelinteki-
jayritykselle ja nostavan todennakoisyytta menestyvalle julkaisulle. Sidosryhmaviestintdan kannat-
taa tutkimuksen perusteella kiinnittad huomiota ja se oli usein ongelma pelialan yrityksille.

Toimeksiantaja voi lahtea kehittamaan yritystoimintaansa tutkimuksen perusteella hyodyntaen joh-
topaatoksia, tehtya liketoimintasuunnitelmaa ja markkinoinnin vuosikelloa. Tutkimuksesta on mah-
dollista tehd@ jatkotutkimus, jossa selvitetdan rahoitusta pelialalla tarkemmin ja uusien yrittajien
tietoja rahoitusmahdollisuuksista ja heidan onnistumistaan rahoituksen saamisessa.
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Finland is known for its strong gaming industry and home to well-known gaming companies such
as Supercell and Rovio. This potential growing industry attracts new start-ups which try to succeed
in this highly competitive business environment. To succeed a company must recognize challenges
and opportunities that gaming industry has and react accordingly.

The objective of this thesis was to create a business plan for a new gaming company to help the
initial stages of its journey as well as provide an overview of Finnish game industry. The information
for theoretical framework came from printed materials and from digital sources, including media,
related to gaming and business. This business plan utilizes experiences and information gathered
from interviews to provide a more detailed and down-to-earth approach on how to avoid failures in
the initial stages of the company.

This thesis is qualitative research. The empirical material for this study came through theme-inter-
views, where three people familiar with the gaming industry were sources of information. The
method for analyzing gathered data was content analysis.

The study shows that acquiring financing is crucial for a start-up company. To get the financing
needed for successful business the company must be a limited liability company (LCC). This is the
same whether the funding came from private investors or from society funding. In daily operations
gaming company must be player oriented and communicate with players throughout the game de-
velopment process to increase the odds of launching a successful game. Furthermore, marketing
must be involved also in the development process as well as in the stages after the launching of
the game.

A publisher should publish a game if the gaming company is inexperienced. As experience and
knowledge of the game publishing process is more likely to result in a better result. To avoid failures
a new start-up should also concentrate on communicating and having responsiveness to challeng-
ing situations. Market choices and creating demand are also vital for success.

The principal of this study can use the created plan of business as well as the study’s conclusions
to help to reach the goals he has set for the company.

Keywords:
business plan, marketing, corporate activities, starting a business
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1 JOHDANTO

Tydn toimeksiantajana toimii uusi pelialan yritys Morkdgames Oy. Osakeyhtid on perustettu syk-
sylla 2022. Yrityksessa on mukana kaksi henkilog, jotka molemmat ovat toistaiseksi paivatyoltaan
koodareita. Topias ja lisakki Sakkinen ovat veljeksia, jotka molemmat suorittavat toimialaa tukevaa
korkeakoulututkintoa. Topias on pian valmistuva AMK IT-insin6ori ja lisakki opiskelee tietojenkasit-
telya yliopistolla. Molempien opinnot ovat loppusuoralla. Yrityksen arvopohja perustuu laadukkai-
den pelien luomiselle. Kaikki toiminta on pelaaja- ja pelilahtoista ja firma haluaa olla tulevaisuu-
dessa hyvassa maineessa nimenomaan vastuullisen liiketoiminnan ja laadukkaiden pelien tuotta-
misen suhteen. Vastuullinen liketoiminta nékyy kuluttajille selkean hinnoittelun ja pelien osalta teh-
tavien arvolupauksien toteuttamisena. TyGilmapiiriin on tarkoitus panostaa ja kun yrityksen henki-
|0stdméaéréa kasvaa ja lisaa tydvoimaa paastaan rekryamaan, haluavat yrittajat, etté paatoksenteko
on osallistavaa ja demokraattista. Yrityksen sisainen toiminta on ihmislahtdista ja liketoiminnassa

pyritdan lapinakyvyyteen ja lupauksien tayttamiseen.

Uuden yrityksen perustaminen on digitalisaation my6ta helpompaa ja erilaisia oppaita on saatavilla
runsaasti. Huolimatta saatavilla olevasta materiaalista moni yritys ei kuitenkaan saa toimintaansa
kannattavaksi. Useat listat, mita tulisi tehda ja miksi, ovat hyodyllisia ja hyva lahtokohta aloittaa
toimintaa. Usein naissa oppaissa on kuitenkin vain asioita, jotka ehkapa jadvat vahan pinnalliseksi
ja etaisiksikin. Opintojemme aikana olemme nahneet useita erilaisia lahteita, joissa on oppaita esi-
merkiksi markkinointiin, myyntiin ja liiketoiminnan kehittamiseen. Yhteista oppaille on ollut, ettd ne
eivat tuo juurikaan esille epaonnistumisia, tai kokemuksia, ja sita kautta erilaisia oikeasti hyodyllisia
seikkoja uudelle yrittajalle. Saadessamme mahdollisuuden auttaa toimeksiantajaamme yrityspolun
alkuvaiheessa, halusimme tuoda lisaa syvyytta tyohon yhdistamalla teoriaa ja kokemuksia; laadul-
linen tutkimus on erinomainen menetelma tallaiseen. Aiempaa tutkimusta pelialalta [0ytyy jonkin
verran ja esimerkiksi rahoitusta peliteollisuudessa start-up-yritysten osalta on kasitelty omassa tut-
kimuksessaan 2017 Teemu Lintusen toimesta. Liséksi tutkimuksia, jotka liittyvat ainakin osittain
tahan tutkimukseen esimerkiksi sijoittamisen ja markkinoinnin osalta on runsaasti. Kokonaisuutena
kuitenkin tutkimusta on aika rajallisesti, tai se on teknologiapainotteisesta. Muut pelialaan liittyvat
tutkimukset ovat vahvasti kayttaytymiseen liittyvia ja niissa usein tutkitaan mita ongelmia pelaami-

nen voi aiheuttaa.



Taman opinnaytetyon tarkoitus on tutustua pelialaan Suomessa ja tehda liiketoimintasuunnitelma
perustettavalle pelialan yritykselle. Pelaaminen on yleistynyt vapaa-ajanviettotapana ja uusia pe-
leja tehdaan valtavia maaria markkinoille; samaan aikaan useat naista uusista peleista eivat me-
nesty tai saavuta pelaajakuntaa. Pelin tuottaminen on iso prosessi, joka sitoo yrityksen voimavaroja
ja pelijulkaisun epaonnistuminen voi olla ratkaisevaa yrityksen tulevaisuudelle. Alalle aikova uusi
yrittaja voi hyotya, mikali saa kokemusperaista tietoa alalla toimimisesta ja sita kautta uudet yrittajat
voisivat ennakoida joitain alan haasteita ja varautua niihin paremmin. Loytamalla yhtymakohtia ko-
kemuksien ja teorian valilld voi paremmin valita mihin alueisiin painottaa yrityksen liketoiminta-

suunnitelmaa.

Tietoperustaa kerataan tutkimalla alan kirjallisuutta, katsomalla ja kuuntelemalla valmiita haastat-
teluja, tutustumalla alan toimijoiden erilaisiin materiaaleihin ja hyddyntdmalla valmista tilastotietoa.
Liittyminen erilaisille alan toimijoiden postituslistoille tuo lahteisiin taydennysta. Uutiskirjeet, sisallon
mukaan, tuovat toivottavasti ajankohtaista tietoa ja niiden kautta voi prosessin aikana huomata
uusia asioita, tai taydentaa ja verrata jo olemassa olevaa aineistoa. Lahteet painottuvat sahkdisiin

lahteisiin, silla ala muuttuu nopeasti ja relevanttia painettua kirjallisuutta on vahaisesti.

Valmiiden tietolahteiden tutkimisen lisaksi tehdaan teemahaastatteluja. Tutkimuksen empiirinen ai-
neistonkeruu tapahtuu siis naiden avulla. Toimialan tunteminen ja siihen tutustuminen alkuvai-
heessa tyota auttaa myos haastattelukysymysten muotoilussa ja kysymysten valinnoissa. Haastat-
telut ja niiden analysointi antavat tutkimusaineistoon ensikaden tietoa ja tuovat nain konkreettisem-
min esille tarkeita huomioitavia asioita, mahdollisesti haastateltavan omien kokemusten kautta;
naita l6ytoja hyddynnetaan liiketoimintasuunnitelmassa. Tavoitteena on liiketoimintasuunnitelma,
jonka avulla toimeksiantaja saa yritystoimintansa alkuun onnistuneesti, ensimmaisen pelinsa jul-

kaistua menestyneesti ja yrityksella on selkeat mitattavat tavoitteet, joita kohti pyrkia.



2 TUTKIMUKSEN KULKU

Tama tutkimus toteutetaan laadullisena tapaustutkimuksena vetoketjumallin mukaisesti. Vetoket-
jumalli on tasapainoinen tapa vuorotella tietopohjan ja kaytannon valilla ja siten se tavallaan sitoo
ne yhdeksi kokonaisuudeksi ja nain ollen erillista tietopohjaa ei ole. Malli on hyva ongelmanratkai-
suun keskittyvissa yhteyksissa, kuten tassa tutkimuksessa. Yleistettavyytta ei haeta ja saadut tu-
lokset eivat sellaisenaan ole yleistettavissa. Tutkimuksen tavoite on tuoda juuri toimeksiantajalle
hyotya taman nykyhetken tilanteessa. Tietty aika, uniikki toimeksiantaja ja maaratty toimintaympa-

ristd yhdistelmana vahvistaa tutkimuksen tapauskohtaisuutta.

Laadullista (kvalitatiivinen) tutkimusta verrataan usein maarélliseen (kvantitatiivinen) tutkimukseen
ja omalla tavallaan se siten joskus selitetdan maarallisen kautta. Yksinkertaisesti erona voidaan
ajatella millaisiin kysymyksiin tutkimus vastaa. Maarallinen tutkimus nimensa mukaisesti tutkii
enemman maaria ja hakee niiden kautta yleistettavyytta vastaten esimerkiksi kysymyksiin: pal-
jonko, milloin, mita. Laadullinen tutkimus etsii enemman syita ja on luonteeltaan ymmartavaa vas-
taten seuraavan kaltaisiin kysymyksiin: miksi, miten, millainen. Laadullinen tutkimus pyrkii nain sy-
vempaan asian ymmartamiseen ja ei siis hae yleistettavyytta maarallisen tutkimuksen tavoin. Kir-
jassaan Tuomi & Sarajarvi (2018, 13) maarittavat laadullisen tutkimuksen termina sateenvarjoksi,
jonka alla on useita erilaisia laadullisia tutkimuksia. Laadullisen tutkimuksen moninaisuutta koros-
tetaan myos muissa lahteissa. Esimerkiksi Miles ym. (2013, 8) puhuvat, vapaasti kdannettyna, yli
kahdestakymmenesta eri laadullisen tutkimuksen lajista, jotka voidaan toteuttaa lukuisilla eri ta-

voilla.

Yleisesti laadullista tutkimusta koskevassa kirjallisuudessa keskeisena vaikuttaa olevan ajattelu,
jossa tutkimus on ohjenuora, jossa tietyt asiat tulee toteuttaa toki, mutta samalla jatetaan tilaa va-
paammalle tutkijan omalle tulkinnalle tutkimusaiheen ja -ongelman vaatimalla tavalla. Toistuva ke-
hamainen tutkimusote voi myds auttaa [dytdmaén uusia asioita ja nakdkulmia, jotka ensimmaisella
kerralla tutkijalta on voinut jaada huomaamatta. Aineiston maara, esimerkiksi haastatteluissa, ei
ole kovin suuri, joten olemassa olevasta aineistosta pyritaan kaivamaan kaikki mahdollinen tutki-

musongelman ratkaisemiseksi; useampi tarkastelukerta eri vaiheissa on avuksi.

Aineiston analyysin etenemisté voidaan kuvata vaiheittain eri toiminnoittain, esitetyn kuvion (kuvio

1) mukaisesti (Hirsjarvi ym. 2013, 223). Tama tapa on paljon yksinkertaisempi ja suoraviivaisempi
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(vertaa kuviot 2 ja 3), mutta Hirsjarven ym. mukaan sen ajattelu pohjaa enemman kvantitatiivisen

tutkimuksen ajattelutapaan.

K i Yhdistdminen

v
[’

Lucokitteleminen

KUVIO 1. Malli vaiheittain etenevasta analyysista

Laadullisen analyysin etenemista voidaan kuvata paremmin spiraalimaisena, kuten Hirsjarvi ym.
esittavat. Mainittu malli on esitetty kuviossa 2, spiraalimaisuus kuvaa analyysin polveilevaa etene-
mista. (Hirsjarvi ym. 2013, 223-224.)

KUVIO 2. Spiraalimainen analyysin eteneminen

Myds Tuomi & Sarajarvi (2018, 174) esittavat laadullisen tutkimuksen ja sen vaiheet spiraalina,
joka on kuvattu seuraavassa kuviossa (kuvio 3). Tassa mallissa on Hirsjarven ym. kayttdmaa spi-
raalimallia taydennetty vaiheilla, toki hieman muokaten, koska malli kasittelee tutkimusta kokonai-
suudessaan aineistonanalyysin sijaan. Liittyen kuviossa 3 mainittuun kuvioon, jatetaan sen kohta
kahdeksan (seuraava tutkimus) luonnollisesti tarkemmin kasittelematta ja siten pois tdman tutki-
muksen yhteydessa, siihen viitataan vain otettaessa kantaa mahdollisiin jatkotutkimusaiheisiin.
Ajattelu mainittujen spiraalimallien taustalla on hyvin samankaltaista, vaikka niiden alkuperainen

havainnollistamistarkoitus koskeekin eri asiaa. Laadullista tutkimusaineistoa késitellaan ja kerataan
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monessa vaiheessa ja analyysia tehdaén matkan varrella ja ndin ollen sité ei ndhdé suorana ete-
nemisena alusta loppuun. Prosessin aikana liikutaan joustavammin aineiston ja tutkimusongelman
valilla tarpeen mukaan. Vetoketjumallissa korostuu tama joustava liikkkuminen, silla mallissa tieto-

perusta ja kaytanto vuorottelevat ja eivat ole erillisia toisistaan.

Seuraava tutkimus

/ Aiheen valinta

Raportin kirjoittaminen J

f Kirjallisuuden lukeminen

Aineiston analyysi

X /

Aineiston keruu Tutkimusongelman/tutkimustehtavin
hahmottaminen

\ 4

Tutkimuksen metodologian
ja metodin pohdinta

KUVIO 3. Tuomi & Sarajarven laadullisen tutkimuksen tutkimusspiraali

Tutkimus tassa tyossa etenee spiraalissa mainittujen vaiheiden mukaan. Kirjallisuus kattaa myos
laajemmin erilaisia lahteita, johtuen toimialan luonteesta, joten se on aiheeseen perehtymista tar-
koituksenmukaisin keinoin. Ajankohtaisen tiedon saamiseksi on perusteltua kayttaa ajankohtaista
materiaalia, jota on parhaiten saatavilla yhdistelemalla monipuolisesti digitaalisia lahteita. Luonnol-
lisesti fyysiset kirjat ovat osana materiaaleja, mutta esimerkiksi videot, podcastit, artikkelit, uutiskir-
jeet ja mainokset tuovat syvyytta ymmarrykseen alasta ja auttavat tutkimusongelman hahmottami-

sessa kokonaisvaltaisemmin, seka aineiston keruun suunnittelussa.

Laadullista tutkimusta tehdessa lahdetaan liikkeelle aihevalinnasta. Edella on jo perusteltu aiheva-

lintaa ja sen valinnan syita, tassa yhteydessa kasitellaan tutkimuksen etenemista sen muilta osin.

11



Tutkimuksen tavoitteena on toteuttaa liketoimintasuunnitelma, joten on luontevaa hahmottaa tut-

kimusongelmaa tuosta lahtokohdasta. Tutkimusongelma muotoiltiin kysymysmuotoon seuraavasti:

Miten tehda hyva liiketoimintasuunnitelma pelialalle?

Painotus on vahvasti sanoissa hyvé ja pelialalle; nama tulee ratkaista mahdollisimman onnistu-
neesti, jotta liketoimintasuunnitelma on hyddyllinen. Liiketoimintasuunnitelmasta itsessaan myo-
hemmissa kappaleissa, mutta tutkimus pyrkii tuomaan sen yleisesti kaytettyyn malliin lisaa syvyytta
korostamalla pelialaa sisallossaan. Mainittu ajatus auttaa tutkimuskysymysten maarittelyssa ja

tastd muotoutuukin paatutkimuskysymys:

Mihin asioihin uuden pelialan yrittajan kannattaa keskittya liketoiminnan alkuvaiheessa?

Huomionarvoista on, etta paatutkimuskysymys antaa vastauksia vain toivottuihin asioihin, kuten
tutkimusongelma edellyttaakin. Tarkoitushan on saada aikaan hyva liketoimintasuunnitelma uu-
delle yrittajalle, mutta tahan voidaan pyrkia myaos tutkimalla huonoja asioita. Taydentamalla paatut-
kimuskysymysta muilla tutkimuskysymyksilla varmistetaan vastausten kattavuus paatutkimuskysy-

mykseen ja sita kautta tutkimusongelman ratkaiseminen.
Muut tutkimuskysymykset muotoiltiin seuraavasti:
1. Miten valttaa alkuvaiheen ongelmat yritystoiminnassa?

Miten hankkia rahoitusta toimintaan?

Mika on paras tapa saada ensimmainen peli julkaistua onnistuneesti?

el

Miten toiminta pidetaan elinvoimaisena?

Ylla mainitut tutkimuskysymykset muotoutuivat, kun aiheeseen oli perehdytty hyvin ja huomattu
toistuvia teemoja lahdemateriaaleissa. Ensimmainen kysymys keskittyy ongelmien valttamiseen ja
yksinkertaisesti ongelma pitaa tiedostaa ennen kuin se voidaan valttaa. Toimeksiantaja on uusi
yritys, joten rajaaminen toiminnan alkuvaiheeseen on jarkevaa. Vastaamalla onnistuneesti tahan
kysymykseen, saadaan siis selville my6s ongelmia, joita alalla kohdataan. Muut tutkimuskysymyk-
set ovat toistuvia teemoja ja tarkeita yksittaisia osa-alueita, jotka vaativat erityista huomiota pe-
lialalla ja nain liittyvat keskeisesti paatutkimuskysymykseen.
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Tutkimusmetodiksi valittiin haastattelu, josta enemman omassa kappaleessaan (katso kappale 3).
Tassa yhteydessa perustellaan syy metodin valintaan. Tutkimusmetodin valintaan johtavissa
syissa oli toteutettava liiketoimintausuunnitelma keskeinen ja erityisesti tuon suunnitelman luonne.
Toimivien ja toimimattomien ratkaisujen l0ytaminen tietoperustasta on hyodyllista, mutta syvem-
man tiedon saaminen edella mainittujen listamaisten tietojen lisaksi vaatii muutakin. Haastattele-
malla alalla toimivia ihmisia, joilla on kokemusta tutkimuksen kannalta oleellisista aihealueista, saa-
daan tarkeaa tietoa tavalla, jossa voidaan hyvin vertailla eri aineistoja keskenaan. Haastattelut toi-
mivat tassa lomakkeita paremmin, silla lomakkeet eivat anna tutkijalle kykya reagoida tilanteeseen
ja syventaa lisakysymyksilla tietoa keskusteltavasta aiheesta. Lomakkeet hylattiin aineistonkeruu-
vaihtoehtoina pitkalti tasta syysta, silla ne eivat anna tarpeeksi syvyytta ratkaistakseen tutkimus-

ongelmaa.

Aineisto tutkimukseen kerataan teemahaastatteluilla. Haastatteluja varten tehdaan tutkimuskysy-
myksesta johdetusti alustavat teemat ja ne noudattavat liiketoimintasuunnitelman sisaltéa. Luokit-
telemalla aineisto talla tavalla, voidaan helpommin yhdistaa aineiston antama tieto sita vastaavaan
sisaltodn. On mahdollista, etté aineistosta nousee esille uusia teemoja, jotka koskevat tutkimusta.
Mainittava on siis, ettda nama ovat alustavat teemat ja niita voidaan siis muuttaa tai taydentaa ai-
neiston niin edellyttdessa. Seuraavassa kuitenkin alustavat teemat, joihin haastatteluista saatu ai-

neisto pyrkii tuomaan lisasyvyytta muun tietopohjan taydentamaseksi:

—_

Lahtokohtatilanne

Visio ja tavoitteet
Liiketoimintastrategia
Markkinointisuunnitelma
Henkilostosuunnitelma
Tuotanto- ja kehityssuunnitelma
Taloussuunnitelma

Riskit ja niiden hallinta

© ° N o2 g Rk w N

Epaonnistumiset ja syyt niihin

—_
o

Onnistumiset ja syyt niihin

Ylla mainitut teemat voivat sisaltaa tarkempaa luokittelua sisallonanalyysi-vaiheessa ja mahdolli-
sesti nama luotavat alaluokat johdetaan edelleen muihin luokkiin. Kohtien yhdeksan ja kymmenen

13



kokemusperaiset tiedot yhdistetdan niita koskevaan siséltoon ja niita ei kasitellda omana kokonai-
suutenaan. Esimerkiksi onnistuminen tekemalla markkinointia tietylla tavalla kasitellaan siten mark-
kinoinnin yhteydessa. Sisallonanalyysissa rajataan myds pois materiaali, joka ei liity tutkimuson-

gelmaan.
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3 HAASTATTELUT JA AINEISTON KASITTELY

Tutkimus etsii syvyytta juuri tdhan tapaukseen toteuttamalla haastatteluita, joiden avulla pyritaan
|6ytamaan erilaisia kokemuskohtaisia nakokantoja, joita voidaan sisallyttaa tukemaan liiketoimin-
tasuunnitelmaa. Kokemusten liséksi haastateltavilla on tietoa ja osaamista, joita voidaan verrata

muualta saatuihin tietoihin, joko niita tukien tai niista eroten.

Tutkimuksen tiedonkeruuta suunniteltaessa laadukkaan aineiston saamiseksi on tutkijan hyva poh-
tia joitakin asioita ennen toimeen ryhtymistd. Haastatteluja suunniteltaessa tassa tutkimuksessa

oleellisia kysymyksia ovat esimerkiksi:

1. Keita kannattaa haastatella?
2. Mista 16ytaa haastateltavat ja miten heidat saadaan osallistumaan?

3. Miten rajata tutkimusaihetta haastatteluissa?

Liiketoimintasuunnitelma kohdeyritykselle toteutettiin luvussa 4 kasitellyn tietopohjan mukaisesti,
jota tulee soveltaa tilannekohtaisesti. Tapauksessa keskitytaan vahvasti markkinointisuunnitel-
maan. Tarkoituksena on kuitenkin antaa yrittajille liketoimintasuunnitelma, jossa on huomioitu laa-
jasti yritystoiminnan kannalta oleelliset seikat myds tulevaisuuden mahdollisuuksia ajatellen, joten
voi olla tarpeellista kasitella laajemmin yksittaistd muuta osa-aluetta liiketoiminnasta, mikali se koe-
taan tarkeaksi. Haastattelujen suunnittelussa tutkimusaiheen rajaaminen osoittautui ongelmal-
liseksi, silla liiallinen rajaus saattaisi johtaa liian suppeisiin vastauksiin ja siten joitakin tarkeité asi-
oita voisi jaada kertomatta vastaajalta. Haastateltavien 16ytaminen oli melko sujuvaa ja kaikki pyy-
detyt henkilot suostuivat haastatteluun. Haastattelut ovat tekijdiden hallussa; litteroinnin yhtey-

dessa niista on poistettu joitakin tunnistettavia tietoja, kuten henkildiden- ja yritysten nimia.

3.1 Haastattelutyypin valinta ja haastattelukysymykset

Haastattelutyypiksi valittiin teemahaastattelu ja haastattelut paadyttiin pitamaan etana Zoomin va-
lityksella, jotta ne pystyttiin tallentamaan litterointia varten. Etahaastattelu oli myds kaytannénlahei-
sin tapa ja sen uskottiin edistavan haastatteluiden toteutumista haluttujen henkildiden kanssa.
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Aihepiirit ja teemat muuttuivat haastateltavan osaamisalueen mukaan ja vain osa kysymyksista
toistui jokaisessa haastattelussa. Teemahaastattelussa aihepiirit ja teema-alueet on etukateen
maaritelty ja haastattelija varmistaa myos, etta kaikki etukateen paatetyt teemat kaydaan lapi.
Strukturoidussa haastattelussa on oleellista kysymysten tarkka muoto ja jarjestys. Teemahaastat-
telussa taas kysymysten jarjestys voi elaa vapaasti haastattelun edetessa, eika kysymyksia tarvitse
muotoilla tarkasti, vaan ne voidaan esittaa vapaamuotoisemmin. Taten haastattelut pysyivat kes-
kustelunomaisina ja luonnollisina. Haastatteluiden teemat kaytiin kuitenkin ennakkoon lapi jokaisen
haastateltavan kanssa, joten myos avoin haastattelu suljettiin pois tutkimuksessa tarkoituksenmu-
kaisena aineiston kera@misen metodina, sen ollessa lian vapaamuotoinen. (Eskola & Suoranta
2010, 28-29.)

3.2 Litterointi

Haastattelut tulee muuntaa tekstimuotoon aineiston analyysia varten, tata toimenpidettd kutsutaan
litteroinniksi. Tiittula & Nuolijarvi (2016, 10) sanovat teoksessaan seuraavasti: “puheaineiston kir-
Jjaintamista tekstimuotoon kutsutaan transkriboinniksi ja litteroinniksi”. Teoksessaan (sama, 12) he
jatkavat kertoen tarkkuudesta, milla litterointi tehdaan ja sen eri nakokulmista sanoen eri seikkojen,
kuten tarkoituksen ja kohderyhman vaikuttavan litteroinnin tarkkuuteen. Tassa tutkimuksessa lit-
terointi tehdaan perustasolla, tarkoittaen sanatarkkaa litterointia, mutta litteroinnissa on jatetty pois
jonkin verran turhia taytesanoja ja toistoja tekstin ymmarrettavyys huomioiden, tapa on kaytossa
yhtena palvelukokonaisuutena esimerkiksi Lingsoftilla (Lingsoft 2022), joka tarjoaa litterointipalve-

luja ja tuo maaritelma on sopiva tutkimuksen tarkoitukseen.

Litterointi toteutettiin kayttamalla apuna Microsoftin Word-ohjelmaa, seka litterointiin paremmin so-
pivaa Express Scribe-sovellusta. Litterointi on melko tydlas prosessi ja tdéhan menikin paljon aikaa.
Haastattelut oli tallennettu, joten palaaminen epéaselviin kohtiin mahdollisti paremmin jokaisen sa-

nan oikeellisen kuulemisen ja tekstiksi muuttamisen.
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3.3 Sisallonanalyysi

Sisallonanalyysissa noudatetaan aineistolahtdista lahestymistapaa ja edetaan Tuomen & Sarajar-

ven (2018, 123) kayttdman mallin mukaisesti (katso kuvio 4).

Haastattelujen kuunteleminen ja aukikirjoitus sana sanalta

Haastattelujen, dokumenttien ym. aineistojen lukeminen ja sisaltoon perehtyminen

Pelkistettyjen ilmausten etsiminen ja alleviivaaminen

Pelkistettyjen ilmausten listaaminen

Samankaltaisuuksien ja erilaisuuksien etsiminen pelkistetyista ilmauksista

Pelkistettyjen ilmausten ryhmittely/yhdistaminen ja alaluokkien muodostaminen

Alaluokkien yhdistaminen ja niista ylaluokkien muodostaminen

Ylaluokkien yhdistaminen paaluokiksi tai yhdistdvaksi luokaksi ja kokoavan kasitteen

muodostaminen

KUVIO 4. Aineistolahtoisen sisallonanalyysin eteneminen.

Lahestymistapa on kuitenkin vain lahestymistapa, aineisto lopulta osoittaa milla laajuudella luokit-
telu on tarpeen. Tuomi & Sarajarvi (2018, 127) huomioivat tdmén aineistolahtoisyyden myds kirjas-
saan, mainiten luokittelun laajuuden selvidvan vasta analyysin edetessa. Tassa tutkimuksessa kes-
keista on haastatteluista saadun aineiston jatkuva vertailu tietopohjaan ja tdma vuorovaikutus an-

taa vastauksia tutkimusongelmaan.

Sisallonanalyysi aloitettiin katsomalla haastattelut uudelleen ja litteroitujen haastattelujen uudelleen

lukemisella. Litteroidusta aineistosta etsittiin teemoja ja ne eroteltiin omilla vareillaan, jotta vastaus
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olisi helpommin yhdistettavissa tehtavaan liiketoimintasuunnitelmaan. Nama tutkimusongelman
kannalta oleelliset 10ydetyt vastaukset lyhensivat litteroitua aineistoa hyvin vahan, silla melkein
kaikki vastaukset liittyivat tavalla tai toisella tutkimusongelmaan. Alla on esimerkki sisallonanalyysin
kirjaamiskaytannosta tutkimuksessa. Lukemisen helpottamiseksi suunta on vertikaalinen, toisin

kuin Excelissa tehty alkuperainen.

Lainaus "KéytdnnGssé 3 vuotta on normaali elinkaari
pelille-—- liveopsia péivityksié tai DLC:t& niin si-
tédhén pystytéén jatkamaan ihan hamaan tap-
piin asti--- Mutta yleensé se 3 vuotta on nor-
maali aika millon peli myy ilman etté mitéén Ii-

sékontenttia teet.”

Pelkistetty ilmaus Pelin elinkaari ilman lisasisaltda on noin kolme
vuotta.

Alaluokka Pelin kehittaminen elinkaari

Ylaluokka Uuden sisallon luominen

Paaluokka Mitka seikat vaikuttavat pelin menestykseen ja
elinkaareen

Yhdistava luokka Menestyspelin tekeminen

TAULUKKO 1. Esimerkki sisalldnanalyysin luokittelusta.

Jokainen lainaus kasiteltin mainitulla tavalla ja jokaiselle haastateltavalle erikseen. Kysymysten
pienet erot ja haastateltavien yksilolliset tavat vastata johtivat tilanteeseen, jossa aineisto toki muo-
dosti kokonaisuuden sisallonanalyysin edetessa, mutta alkuvaiheessa oli hyva pitaa haastatelta-

vien vastaukset erillaan valtavan alaluokkamaaran vuoksi.

Alaluokkia nimetessa pyrittiin ne nimeaan yhteisella alulla tarkentaen lisamaareella. Esimerkkina
alaluokka pelin kehittdminen alustat on oma luokkansa samoin, kuin pelin kehittdéminen suunnittelu.
Nimeamiskaytanto loi samalla pohjan yla- tai paaluokalle hieman itsestaan erdissé tapauksissa,
mutta ei ollut jarkevaa edeta suoraan liian laajalle tasolle; tama vaikeuttaisi aineistoon palaamista

tutkimuksen aikana. Edella mainitut esimerkit voi hyvin yhdistaa luokkaan Pelin kehittdminen yksi
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esimerkki mainiten. Sisallonanalyysi ei ollut kovin suoraviivainen prosessi, vaan sanotun asian ja
asiayhteyden ymmartaminen vaati toistuvaa likkumista sisallonanalyysin vaiheiden valilla aineistoa

tarkastellen.

Aineiston redusointi, klusterointi ja abstrahointi toteutettiin Microsoft Officen Word- ja Excel-sovel-
luksilla. Sisallénanalyysin etenemisen kuvaamisessa hyddynnettiin myos Lucidchart-sovellusta. Ai-
neisto oli sisalloltaan rikasta ja haastateltavien vastaukset teemoitettuihin kysymyksiin olivat paa-
saantoisesti hyvin laajoja. Monipuolisten vastausten kasittely on tyolasta ja tama nakyi sisallonana-
lyysia tehtdessa. Redusoinnin yhteydessa aineisto toki tiivistyi, mutta pelkistettyja ilmauksia jai silti

valtava maara.

Pelkistettyjen ilmausten jakaminen alaluokkiin onnistuneesti vaati aineiston lapikaymista useaan
kertaan, jotta alkuperdinen haastateltavan ajatus sailyisi mahdollisimman muuttumattomana. Tar-
keaa oli myos tutkimusongelmaan keskittyminen, tdma onnistui onneksi hyvin, sillé teemat olivat
selkeat ja kysymykset, vaikkakin mahdollistivat vapaan vastauksen, olivat hyvin johdettu tutkimuk-
sen tavoite huomioiden. Tutkimusongelman rajaus aiemmin esitetyn mukaisesti helpotti redusoin-

tia, silla luokkien nimeaminen, tutkimusongelma muistaen, oli sujuvampaa.

Alaluokkien maara oli myos suuri, joten niiden jatkoluokittelu ylaluokkiin ja edelleen paaluokkiin oli
tarkeaa. Kasiteltaessa alaluokkia 10ytyi monia luokkia, jotka saatiin yhdistettya onnistuneesti yla-
luokkiin tiivistaen aineistoa edelleen. Tama oli toivottavaa ja osoitti osaltaan aineiston rikkautta,
mutta samalla sen, etta aineisto kuvasi kysyttyja asioita onnistuneesti. Luokkien yhdistely oli kui-
tenkin haastavaa, silla useimmat sisallot liittyvat ainakin osittain moniin osa-alueisiin ja alaluokan
sijoittaminen oikeaan, vielapa ytimekkaasti mutta kertovasti nimettyyn, ylaluokkaan vaati paljon
miettimista. Aineisto tiivistyi edelleen, mutta luokkien maara pysyi liian suurena, jotta sen kasittely
my6hemmin olisi mahdollisimman sujuvaa. Aineistoa ei yksinkertaisesti sen laajuuden vuoksi voi-
nut suoraan jakaa vain ndihin luokkiin ja vield yhdistavaan luokkaan, vaan aineistoa analysoitaessa
paatettiin luoda paaluokat, joista sitten luotaisiin yhdistava luokka kuvaamaan sen alle luokiteltua
aineistoa. Haastavuutta lisasi luonnollisesti tutkimuksen tekijoiden melko vahainen kokemus sisal-

I6nanalyysista, joten aineisto voi nayttaytya eri valossa ja selkedmpana kokeneelle tutkijalle.

Paaluokat vihdoin tiivistivat aineiston, edelleen hieman laajaan, mutta helpommin kasiteltavaan
muotoon. Suunnitellun etenemisen mukaisesti paaluokkia tarkasteltaessa ne yhdistettiin siis viela

yhdistaviin luokkiin. Tata voidaan ajatella myos tutkimuksessa aiemmin esitetyn (kuvio 4) Tuomen
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& Sarajarven mainitsemaksi kokoavaksi kasitteeksi tassa yhteydessa. Yhdistavien luokkien ni-
missa on Kiinnitetty huomiota, etta luokan alle voidaan sijoittaa liiketoimintasuunnitelman sisaltoon

kuuluva osa-alue, nain mahdollistaen sujuvan liikkumisen kehittamistehtavan ja aineiston valilla.

Haastattelukysymysten runko l0ytyy litteesta 1. Kuten jo mainittua, kysymykset eivat ole tasmal-
leen samat vaan niita on osittain muokattu haastateltavan mukaan hanen osaamisensa huomioi-
den; litteessa siis on perusrunko. Pienet muutokset kysymysrungossa toimivat paaosin hyvin, jotta

haastateltava ei joutunut vastaamaan kysymykseen, johon hanella ei olisi mitaan sanottavaa.

3.4 Yhteenveto haastatteluista

Haastatteluja tehtiin yhteensa nelja kappaletta, joista kolmea kaytettiin sisallonanalyysissa. Ensim-
méainen haastattelu toteutettin enemman informatiivisena, jonka perusteella varmistettiin suunni-
teltujen haastateltavien sopivuus tutkimusongelman ratkaisemisen kannalta, tai etsittiin tutkimuk-
sen kannalta sopivampia uusia haastateltavia. Tdma haastattelu myos laajensi tutkijoiden ymmar-
rysta yritystoiminnasta ja pelialasta ja sen perusteella kysymysrunkoa muokattiin aineistonkeruuta
varten tehtavia haastatteluja varten. Ensimmainen haastattelu toimi myos haastattelijalle hyvana
harjoituksena, jossa han kykeni arvioimaan omaa toimintaansa haastattelutilanteessa, teknisia
seikkoja, haastattelutilanteen kestoa, haastateltavaan liittyvia huomioitavia asioita ja kehittamaan
haastattelutilannetta aineistonkeruuta varten. Mainittu ensimmainen haastattelu on tekijoiden hal-
lussa, mutta sita ei kayteta tutkimusaineistossa ja se tehtiin osittain myods nostamaan muiden haas-
tattelujen onnistumistodennakoisyytta; onnistuneesti, silla haastatteluista saatu aineisto antaa vas-
tauksia tutkimusongelmaan. Tassa mainitussa "testihaastattelussa” haastateltavana toimi Busi-

ness Oulun edustaja, jolla on laajalti yhteyksia ja kokemusta yritystoiminnasta ja pelialasta.

Varsinainen aineisto tutkimukseen haastattelujen osalta kerattiin kolmella eri haastattelulla, jotka
toteutettiin Zoom-sovelluksella. Sovelluksen kaytdssa ollut versio salli vain 30 minuutin yhtendisen
tallennuksen, joten haastattelut piti ajan ylittyessa aloittaa uudelleen. Tama tekninen ongelma ei
haitannut vastaajia, eika silla ollut merkitysta haastatteluiden laadulle. Anonymiteetin vuoksi, heita

kasitellaan nimilla: Henkild A, Henkild B ja Henkild C. Tassé yhteydessa ei mydskaan kayda tarkasti
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|api heidan osaamistaan, ty6historiaansa, tai muita tietoja, jotka voitaisiin yhdistaa henkildihin. Ly-
hyesti kuvaten Henkilo A on alan moniosaaja, Henkilo B on pelialan entinen yrittaja, toimii edelleen

muutoin alalla, ja Henkild C julkaisutoiminnassa mukana.

Tutkimuksessa jokainen haastattelu toimii erillisena, joista jo aiemmin mainitun mukaisesti jokai-
selle tehtiin oma sisallonanalyysi. Aineiston yhtenaisyytta ja siten soveltuvuutta tutkimusongelmaan
vahvistettiin luomalla yhteiset nimet sisallonanalyysin yla- ja paaluokille, samoin kuin yhdistavalle
luokalle. Alaluokat ovat vaihtelevat, koska yhdistamalla ne kokonaisuudessaan samoihin luokkiin
haastateltavien valilla olisi aineiston laatu karsinyt. Tassa raportissa haastattelujen kasittely aloite-
taan ylaluokkien kohdalta; alaluokat jatetaan pois tekstista. Haastateltavien vastaukset kasitellaan
aihekohtaisesti tutkimusongelma huomioiden. Tutkimuksen tavoitteena on tehda hyva liiketoimin-
tausuunnitelma, joten vuoropuhelu tietopohjan ja haastateltavien valilla tapahtuu tasté lahtokoh-

dasta.

3.41 Menestyspelin tekeminen

Toimeksiantajan ydinliiketoimintaa on pelien tekeminen digitaalisille alustoille. Suomessa pelialan
yritykset julkaisivat 2019-2020 hieman alle 100 pelia (Neogames 2020, 18), joka itsessaan tarkoit-
taa jo jonkin verran kilpailua. Tutkimuksessa on jo aiemmin mainittu, etta peliala on globaalin kil-
pailun parissa, joten pelkastaan kotimaisten peliyritysten julkaisemien pelien maara ei kerro totuutta
kilpailutilanteesta. Maailmanlaajuisesti pelkastaan Steam-julkaisualustalla vuonna 2021 julkaistiin
yli 10 000 pelia. (Statista 2022). Pelialalla julkaistaan siis valtavasti eri peleja ja kaikki niista eivat
menesty. Tassa siis puhutaan vain julkaistuista peleista, ei peleistd, jotka hakevat julkaisua. Luon-
nollisesti peleja kehittavalle yritykselle on tarkeaa ymmartaa, mitka asiat peleissa, niiden myynnissa

ja pelien kehityksessa lisaavat menestysta.

Alla oleva kaavio kuvaa sisallonanalyysin yhdistavaa luokkaa, paaluokkaa ja ylaluokkaa koskien
menestyvan pelin prosessia (yhdistava luokka ylimpéana, edeten alaspain paaluokkiin ja ylaluok-
kiin). Ylaluokat jakautuvat edelleen alaluokkiin, jotka on luotu pelkistetyista iimauksista, mutta tassa
yhteydessa alaluokat on jatetty pois. Ylaluokat, yhdistettyna tuleviin lainauksiin, kaaviota seuraa-

vassa tekstissa, kertovat haastateltavien vastauksista oleelliset asiat. Lainauksia on muokattu sel-
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keyden vuoksi puhekielesta, pyrkien silti sailyttdmaan alkuperaisen ilmaisutyylin parhaalla mahdol-
lisella tavalla. Johtopaatoksien tekemisessa tutkimuksessa on huomioitu alaluokat ja aineisto on
tulkittu kokonaisuudessaan, jotta oleellista tietoa ei ole menetetty. Raportin selkeys maarittaa tassa

esitetyn informaation laajuuden.

Menestyspelin

tekeminen
Julkaisualustat JL:(lKaISI]aﬂ Mitka seikat vaikuttavat pelin
s s ranssa menestykseen ja elinkaareen
toimiminen
Julkaisualustan isij . . i
Hikaus a..“?’a @ J“”(a'_sua” Pilvipelaaminen Pelaajat Pe_l'n .
mobiili saaminen monetisaatio
Julkaisualustojen Yhteistyd Teknologian Pelin Ansaintakonseptin
huomiointi julkaisijan huomioiminen kehittaminen merkitys
kanssa
Julkaisualustojen Kilpailijoiden Uuden Pelin
erot Julkaisijan hyddyntaminen sisallon testaaminen
merkitys pelin pelisuunnittelussa luominen pelaajilla
kehitamisessa
Prelaunch

KUVIO 5. Menestyspelin tekeminen-yhdistavan luokan kaavio

Haastattelujen perusteella menestyspelin tekemiseen vaikuttaa lukuisia asioita. Lahtokohtana on

kuitenkin aina hyva peli, mutta pelkka hyva peli ei riitd. Henkilé A sanoo seuraavaa:

"Menestys perustuu hyvéén peliin. Elikké peliin, joka on riittdvén kiinnostava pelaajille, etté ne si-
toutuisivat ja ovat valmiita maksamaan siitd. Eli pelin tulisi olla kehitetty yhteisty6ssé pelaajien
kanssa. Eli mahdollisimman varhaisessa vaiheessa kiinnittéa aitoja pelaajia mukaan siihen kehi-
tysprosessiin- -tehddédn semmoinen tuote, joka on markkinakelpoinen, jonka jélkeen se on helppo
sitten myyd&.”
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Lainauksessa kiteytyy jo monta asiaa ja termi markkinakelpoisuus on sen verran laaja, etta voidaan
ajatella ainakin Henkilo A:n ajattelevan kokonaisvaltaisesti menestyspelin tekemisen prosessia.
Henkild A sanoo my0s toisessa yhteydessa markkinoinnin alkavan heti kun pelin kehitys alkaa ja
menestyksen ratkeavan jo ennen pelin julkaisua. Menestyspelin tekeminen vaatii siis suunnitelmal-
lista toimintaa aivan alusta alkaen. Tarkeaa on muistaa, etta pelaajat ovat asiakkaita ja ilman heita
ei ole myyntia ja ei yritystoimintaakaan. Henkilo B:n vastauksista voidaan pelin kehittamiseen tuoda

tarkea elementti seuraavasta sitaatista:

"Pelin menestyksen valitsee vaan pelaajat. Jos se tietty pelaajakunta tiedostaa pelin olemassaolon,
mutta ei innostu siité, niin sitten kyse on vaan siité, etta saa olet arvannut vaérin.”

Molemmat lainaukset painottavat pelaajan merkitysté pelin kehittajélle. Pelintekijélle ei valttdmatta ole sel-
vaa, haluaako joku maksaa pelista tai edes pelata sita, vaikka han kuinka kuvittelisi niin. Pitaa tietaa, onko
kyseiselle pelille kysyntaa. Ei siis riita, etta peli on tehty hyvin, jos sen tekemisessa ei ole ymmarretty pelaa-
jaa tai kehittdmisen aikana ei ole huomioitu esimerkiksi monetisaatiota, tai jos segmentointi on jatetty teke-
matta. Listaa voidaan jatkaa markkinointiin ja brandiin, eli ylipaansa kaikkeen yrityksen liiketoimintaan pelin

kehittdmisen "ulkopuolella”.

Henkild C kiteyttaa tarkedn seikan seuraavassa lainauksessa, osittain syy, jonka pohjalta tutkimuksessa on

julkaisija sidottu menestyspelin kehittdmiseen. Samalla se kuvaa monia pelialan yrittajia:

"Monen indie-firman omistaja on se padékoodari. Jos yleensé on kallistunut sinne koodauk-
seen péin, niin silloin se markkinointi ei ole yleensé se intohimo.”

Lainattu teksti kertoo paljon alasta ja samalla se perustelee julkaisijan tarpeellisuuden peliteollisuu-
dessa. Haastateltava korostaa myos vahvasti kommunikoinnin merkitysta peliyhtion ja julkaisijan
valilla. Henkild C:n haastattelusta selviaa myds, etta usein julkaisija haluaa, etta pelintekijat tekevat

peleja ja ulkoistavat muun julkaisijalle:

"Julkaisija ei halua, etté pelifirma edes keskittyy muuhun, kuin pelin tekemiseen. Julkaisijan
tehtévé on vapauttaa devaajien kédet pelien tekemiseen.”

On helppo kuvitella tilanne, jossa peliohjelmoija keskittyy peliin ja sen tekemiseen mahdollisimman
hyvaksi unohtaen muun liiketoiminnan. Samaa ajatusta tukee Henkild A, joka korostaa kokemuk-
sen merkitysta pelin julkaisussa:
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"Sanotaanko néin, etta jos et ole koskaan julkaissut pelié ja varsinkaan markkinoinut sité
niin tuota saattaisi olla jérkevaé kéyttaa jonkunnékdistéd asiantuntija-apua.”

Toisaalta haastatteluista kay ilmi, etta julkaisun voi toki tehda itsekin, jos rahoitus on kunnossa,
joko sijoittajien tai yrityksen oman paaoman kautta, ja jos pelidata on riittavan hyvaa. Tassa pala-
taan jalleen ajatukseen, jossa ennen julkaisua pyritaé@n varmistamaan kiinnostus ja pelin hyva
myynti kerattavan datan avulla. Pelidata on sitten pohjana kaikelle toiminnalle. Tama ajatus pelaa-
jien osallistumisesta pelin kehitykseen, markkinoinnin osallistuminen pelin kehitykseen ja pelin ke-
hittajien reagointi jo pelintekovaiheessa pelaajien palautteeseen on hallitseva teema haastatte-
luissa. Jokainen haastateltava tassa tutkimuksessa katsoo toki asiaa oman kokemuksensa ja tilan-
teensa kautta, mutta ajatus sailyy. Tuote, tassa tapauksessa siis peli, kannattaa kehittaa yhteis-
tyossa asiakkaiden kanssa. Muotoilemalla nuo ajatukset tuohon lyhyen lauseen muotoon se tuntuu

taysin jarkevalta tavalta toimia.

Pelin teknisia seikkoja, kuten &anta, grafiikkaa ja kayttolittymaa suunniteltaessa haastattelujen pe-
rusteella ei ole olemassa yhta oikeaa ratkaisua. Ratkaisut pelin kehittdmisessa tehdaan peligenren
perusteella teknologia huomioiden. Varimaailma voi olla mita tahansa, yleisesti suositaan vahvoja
kontrasteja varmana ratkaisuna, mutta tarkeana ajatuksena on Henkil6 C:n sanoma; seuraava si-
taatti koskee julkaisijalle tai sijoittajalle esiteltdvaa demoa, mutta demon ollessa jo pelattava mutta

vajaa versio pelista se patee laajemminkin:

"Tai ei tarvitse olla edes hieno, kuhan se gameplay on hauska. Kaikki muu voidaan tehda
sitten mybhemmin. Kunhan on mukava pelata.”

Menestyakseen pelin pitda olla hauska. Hauskuus on toki subjektiivista, mutta siita syysta pelin
kehityksessa pitaéd varmistaa, etta pelille on kysyntaa, kuten jo aiemmin on mainittu. Jalleen pala-
taan pelaajakuntaan ja mita he haluavat. Pelinkehittajan on myds hyva tutkia vastaavia tuotteita ja

heidan ratkaisujaan, kuten seuraavat vastaukset osoittavat:

"Eli mekaniikkaa ei kannata kaikkea keksié ite. Vaan kehittaa niitd markkinoilla olevia, mitéa
menestyneet on kehittényt. Ne on kehittényt ne pelaajien kanssa ja hioneet ne todella toi-
miviksi. ” — Henkilo A

’Ne kannattaa sielté kopioida ja tehdé sen 10-20 % omaa, miké erottaa sen pelin toisista.”
— Henkild A
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"Mitké on yhteistd menestyneille peleille? Eli ndmé ovat ne asiat mité pelaajat odottavat.
Ja myds mitd puuttuu néisté feilanneista peleista? Kopioit sen asian.”— Henkild A

Huomiota kannattaa kiinnittaa siinen, etta tutkitaan my0s epaonnistuneita projekteja. Niiden ym-
martaminen voi auttaa valttamaan heidan tekemansa virheet, tai sielta voi loytaa ratkaisun, joka eri
tavalla toteutettuna voisi olla toimiva. Kaikki nama ideat ja ratkaisut tulisi haastattelujen perusteella
testata pelaajilla. Jalleen palataan pelaajan ymmartamiseen ja osallistumiseen ja viestintaan hei-
dan kanssaan. Voihan olla, etta pelinkehittaja ymmartaa kylla pelaajia, mutta viestia ei saada vali-

tettya oikealla tavalla pelaajille. Pelin menestyksen kannalta seuraava sitaatti kertoo tarkean asian:

"Mitéd paremmin ymmarrét pelaajia ja pystyt maéarittdméén, miké on se USP eli Unique

Sellin Proposal ja pystyt kehittédén sopivat featuret ja sopivan fiiliksen siité pelistd.” — Hen-

kilo A
Pelinkehittajan tulee miettid seuraavaa kysymysta: "Miksi juuri tdma minun pelini ostetaan eika
kilpailevaa pelia?” Henkild A puhuu lainauksessa markkinoinnissa ja myynnissa tutusta Unique
Selling Proposition- kasitteesta, joka tarkoittaa ainutlaatuista myyntivalttia, syytd miksi tuote oste-
taan ja mika erottaa sen muista tuotteista (The Economic Times 2022). Pelid kehitettdessa puhu-
taan jostain pelin ominaisuudesta tai ratkaisusta, joka on toteutettu uniikilla toimivalla tavalla. Tul-
kitessa vastauksia voidaan todeta, etta kilpailija-analyysi vastaavista tuotteista mahdollistaa oman

tuotteen kehittamisen tavalla, jossa USP toteutuu.

Haastatteluissa pohdittiin myds peligenrea ja sen merkitysta, pelin elinkaarta ja sen vaihtoehtoja ja
siihen vaikuttamista. Tutkimuksen tekohetkella seuraavat genret eivat henkild C:n mielesta ole hou-
kuttelevia myynnin kannalta: Match3, Platformer ja Visual Novel. Tarkeana asiana nahtiin pelin
menestykselle myos julkaisun onnistuminen ja pelaajien positiiviset arvostelut pelille. Pelin elinkaa-

ressa paivitykset, uusi sisalto ja aktiivisuus nahtiin ratkaisevina ja niihin liittyva viestinta pelaajille.

3.4.2 Markkinointisuunnitelma

Tassa kappaleessa kaydaan lapi yhdistavan luokan "Markkinointisuunnitelma” luokkia paaluokkien
ja ylaluokkien tasolla. Markkinointisuunnitelman tarkoitus on luonnollisesti olla onnistunut ja sen
avulla tulee saavuttaa menestysta, tama itsestaanselvyys on jatetty luokan nimeamisessa mainit-

sematta.
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Haastattelurungossa lahestyttiin aihetta laajoilla kysymyksilla, jotka jattivat paljon tulkintaa vastaa-
jalle, jotta vastaukset olisivat kattavia ja toisivat erilaisia nakokulmia. Ratkaisu oli onnistunut ja
markkinointia koskevia vastauksia saatiin paljon. Markkinointiin liittyvat seikat eivat ole haastatte-
lujen perusteella irrotettavissa muusta yrityksen toiminnasta, vaan kuten pelin kehittamisessakin
tama osa-alue on osa kokonaisuutta. Markkinointi on laaja kasite yleisestikin, joten tama ei sinansa

uutta tietoa ole, mainittakoon kuitenkin pohjustuksena.

Alla oleva kaavio kuvaa luokittelun etenemista ylhaalla esitetysta yhdistavasta luokasta alaspain.
Alaluokat on luotu ja niita edeltavat pelkistetyt iimaukset, mutta raportin selkeyden vuoksi nama
vaiheet sisallonanalyysista on jatetty tassa yhteydessa pois. Aineistoa kasiteltaessa alaluokat ja

pelkistetyt iimaukset on otettu huomioon.

Markkinointisuunnitelma

Markkinginnin Myynnin
toimenpiteet toimenpiteet
A
Digitar?\lin‘en' Pelin markkinointi Pelin myyntiin vaikuttaminen
markkinointi
Kohdemarkkinoiden Julkaisu ilman Pelin hinnoittelu
valinta julkaisijaa

Pelin menestyksen
parantaminen

KUVIO 6. Markkinointisuunnitelma-yhdistavan luokan kaavio
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Haastattelujen perusteella markkinointi on usein osa-alue, jota peliyritys ei toteuta, tai jonka toteut-
tamista yritys ei hallitse. Peliteollisuudessa julkaistaan paljon peleja ja saadakseen myyntia pelaa-
jien, eli asiakkaiden, tulee loytaa peli ylipaansa. Aineisto on osoittanut jo aiempaa yhdistavaa luok-

kaa (Menestyspelin tekeminen) tutkiessa, ettd markkinointi alkaa jo pelin kehittdmisen alkaessa.

Julkaisija voi hoitaa markkinoinnin, jolloin markkinointi tehdaan joko yhteistydssa julkaisijan ja yri-
tyksen oman markkinointitimin kanssa tai taysin ulkoistettuna julkaisijalle. Henkilo C toteaa seu-

raavasti:

” Osa julkaisijoista ottaa kaiken haltuun markkinoinnista ja osa ottaa markkinointitiimin mu-
kaan siitd porukasta. Limittéin ja yhdessé tehdéaén sitten néité asioita.”

Julkaisijan koko vaikuttaa tahan yhteistyohon ja pienemmat julkaisijat ovat joustavampia kuin suu-
ret julkaisijat Henkild C:n mukaan. Lisaksi han sanoo uuden yrityksen kannalta ndiden pienten ja
keskisuurten yrityksen olevan hyvia tavoitteita yhteistyohon, siind missa isot julkaisijat eivat ole

kiinnostuneita uusista kokemattomista yrityksista.

Mietittdessa markkinointia yrityksen nakokulmasta tarkeaa on tietaa yrityksen itsensa resurssit

markkinointiin. Resursseilla tarkoitetaan paitsi rahaa, myds osaamista ja dataa:

"Tai sitten jos data on niin &lyttémén hyvééa, niin sillé datalla saa hommattua ne riittavét
rahoitusbudjetit tai markkinointibudjetit. Nykyéén se riittdvé tarkoittaa aika isoa summaa.”
—Henkilé B

Riittdva budjetti markkinointiin on tietysti hyvin epéselva kasite. Haastattelujen perusteella pelin
julkaisualusta vaikuttaa budjettiin ja mobiilimarkkinat ovat hankala kilpailuymparistd, jossa suuret
toimijat hallitsevat. Konsolimarkkinat ovat taas suljetummat, joten niilld toimiminen vaatii lisenssin
hankkimista, mista koituu jo kuluja, mikali sen lisenssin onnistuu saamaan. Henkilé C kokee kon-
solimarkkinoihin vaikuttamisen ja markkinoinnin tekemisen siellé vaikeaksi ja konsolimarkkinoiden
olevan enemman suhdetoimintaa. Markkinointia tehdaan budijetilla, mihin on mahdollisuuksia, joten
yrityksen kannalta on hyva keskittya ensiksi edullisempiin tai ilmaisiin markkinointikeinoihin. Tassa
keskitytaan sitten enemman PC-pelinjulkaisualustaan. Markkinointibudjettia sindnsa kasitellaan
my6hemmin yrityksen rahoituksen yhteydessé (Menestyva pelialan yritys -yhdistavéa luokka), joten
taman yhdistavan luokan kasittelyssa siihen ei tarkemmin oteta kantaa.
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Yrityksen tehdessé itse markkinointia ja huolehtiessa julkaisusta haastattelujen perusteella tar-
keimmat julkaisualustat ovat Steam ja Epic. Naita kahta julkaisualustaa voidaan taydentaa muilla,
kuten Good Old Gamesilla ja PC:lle on muitakin paikkoja, jossa pelin voi julkaista. Tassa tulee

muistaa kuitenkin erilaiset julkaisukaytannat eri paikkojen valilla:

” Perus devaaja ei pysty julkaisemaan kuin Steamissa. Kaikkiin muihin pitdé olla suhteet
kunnossa, etté sinne saa pelin.” —-Henkild C

Yll& oleva lainaus merkitsee, etté yrityksen itse tehdessa julkaisun, Steam-alustaa lukuun otta-
matta, vaaditaan suhteiden hoitamista julkaisevaan tahoon. Sama péatee toki julkaisijaan, jos sel-
laisen kanssa yritys toimii, mutta toimiessaan alalla tulee heidan kuitenkin pitaa suhteet kunnossa

tarvittaviin sidosryhmiin ja Henkilo C toteaa tdméan olevan osa julkaisijan tyénkuvaa.

Jos peli julkaistaan monella pelialustalla, kannattaa hyddyntaa ajoittamista ja julkaista peli tavallaan
useaan kertaan. Esimerkiksi ensin PC:lle ja tietyn ajan kuluttua Nintendolle ja niin edelleen. Haas-
tateltava C mainitsee téllaisen useamman julkaisun pitavan pelin nékyvyyden parempana ja pidem-

piaikaisena:

"--Jos julkaistaisiin kaikille alustoille kerralla, se olisi kuukauden pituinen &ldmaélé ja sen
Jjélkeen ihmiset unohtaisivat pelin.”

Haastatteluissa muistutetaan myds, ettad peli ei myy itse itsedan. Pelin laittaminen esimerkiksi
Steamiin on vain yksi askel ja yrityksen markkinoinnin tulisi tdma ymmartaa. Lisaksi henkilo C ko-

kee, ettd moni yrittaja olettaa pelin markkinoinnin olevan helppoa, kunhan tuote on kunnossa:

” Se on téysin naiivi késite, ettd kun pistét pelin Steamiin niin se on hyva. 99 % tapauksista
se ei mene néin.” -Henkild C

"--pelifirma tai devaaja ei ymmarra sité valtavaa tydmaéraéd mité se vaatii. Vaan se on ni-
menomaan, etté pistetddn muutama twiitti ja laitetaan Redditiin, etté peli on julkaistu. Mutta
Se vaan ei rijtd mitenk&én ja kun peli ei saa nékyvyytta, niin se ei myy.” -Henkilo C

Haastatteluissa korostuu myds alustojen erojen ymmartaminen, julkaisun ajoitusten huomiointi ja
kova tydmaara nakyvyyden saamiseksi. Nakyvyyden merkitys on valttdmatonta ja tassa on otetta-

essa huomioon alustan algoritmit.
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” Koska, jélleen kerran, ensimmaisten péivien menestys Steamissa, kertoo kuinka paljon
Steamin algoritmit antaa nékyvyytta sille pelille. Ja se nékyvyys on kaikki kaikessa.” —Hen-
kilo A
Jos pelaaja ei loyda pelia, ei han kykene sita ostamaan on aika tyhjentava tosiasia. Haastateltujen
vastauksista ja tietopohjasta kerattyjen tietojen perusteella tiedetaan, etta peleja julkaistaan paljon.
Henkild A sanoo, puhuessaan mobiilipuolesta, mutta sama patee hieman pienemmassa mittakaa-

vassa muihinkin pelialustoihin seuraavaa:

"Sitten se roska peittaa hyvien pelien nékyvyyden. Suurin osa mobiilipelien julkaisijoista on
amatddrejé, jotka ei tiedd mité ne tekevét. Naihin massoihin hukkuu helposti hyvétkin teki-
Jjét, jonka takia pelaajahankintaa. Mobiilipuolella markkinointi on yhté térkeééa kuin pelin
tekeminen. Menestyksen salaisuutena on ymmérrettéva, ettd molemmat ovat yhta térkeitéa
ja ne menevaét késikédessa.”

Nakyvyys pelille oli vastaajien mielesta valttamatonta. Haastatteluissa nousee esiin Steam-eventit,
jotka ovat tarkeitd wishlistien vuoksi. Henkilo C koki nama erittain tarkeana ja hanelld oli hyvia
kokemuksia naista Steam-eventeistd. Henkild C kaytti esimerkkina Halloween-tapahtumaa
Steamissa, joka oli hyva tapa esitelld kauhupeleja ennen julkaisua. Wishlistit ovat pelaajien pelilis-
toja, joiden perusteella pelaajaa informoidaan esimerkiksi pelin julkaisusta tai alennuksista. Tama
voi muistuttaa pelisté ja saada pelaajan ostamaan pelin sen julkaisun my6ta, tai myohemmin vaik-

kapa juuri alennuksen vuoksi.

Yleisesti haastattelijat puhuivat markkinoinnin suhteen digitaalisista kanavista ja niiden hyodynta-
misesta. Osallistuminen tapahtumiin mainittiin myos, joskin aika pienissa maarin. Tapahtumat tuli-
vat esille kuitenkin ja Henkilé C mainitsi esimerkin onnistuneesta tapahtumasta missa han oli osal-
lisena. On mahdollista, etta tapahtumat ovat sen verran normaalia toimintaa, etteivat vastaajat huo-

manneet kiinnittaa huomiota niiden tarkeyteen haastatteluissa.

Segmentointi oli oleellista pelin menestykselle, tdssa keskidssa oli yleiso, eli pelaajat. Heidan ta-
voittamisensa ja kiinnostuminen tuotteesta nahtiin tarkeana. Digitaalisesta markkinoinnista ja seg-

mentoinnista seuraavissa lainauksissa:

"Etté ehké lahtee véhén laajemmalla liikkeelle ja katsoo sieltd demografiasta, ettéd miké se
sinun yleisdsi sitten lopulta on ja kaventaa sité sitten, mutta lahteé laajemmalla, koska se
voi yllattaa sinut, etté jaa se olikin en miné ajatellut, ettd néin nuoret pelaavat tatd, mutta
ne pelaavat, niin et jéta pois sité sitten.” -Henkild B
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"Osittain sitten, jos sédé alat varhaisessa prelaunch vaiheessa tekeméaén sitd markkinointia,
niin sinéhén opit siiné, koska se on digitaalista markkinointia ennen kaikkea. Parastahan
Siiné on, etté pystyt mittaamaan kaiken ja kannattaa kokeilla erilaisia juttuja siihen sinun
omaan kohdeyleis66si.” -Henkilo A

Nama kaksi lainausta korostavat digitaalisen markkinoinnin mitattavuutta ja kohdentamista ja sen
etuja sita kautta. Henkilot A ja B tuovat molemmat esille myos oman kohdeyleison 16ytymisen.
Siihen tulee sitten keskittya ja valilla testata muuta yleisoa. Henkild A myds tuo esille digitaalisten
tydkalujen kayton opettelun tekemalld, tassa toki markkinointi pitaa aloittaa tarpeeksi aikaisin, jotta
saatu data on riittavan laajaa ja aikaa kokeiluun on riittdvasti. Haastatteluista ilmeni myos, etta
digimarkkinointia voidaan tehda melko edullisestikin testimielessa ja toteutustapoja on monipuoli-
sesti. Markkinoinnissa henkilot A ja B korostavat kilpailijoiden toiminnan seuraamista ja heidan toi-
mivien mainoksien ja kampanjoiden hyddyntamista kopioimalla, muokkaamalla tai epaonnistunei-

den tapauksessa hylkaamalla.

Pelaajahankintaa pidetaan kalliina ja jokaisesta pelaajasta pitaisi pystya hyotymaan. Tama koros-
tuu free-to-play peleissa, mutta oli ansaintalogiikka pelilla sitten premium, tai free-to-play, kannat-
taa pelaaja saada pysymaan pelissa pitkaan. Markkinoinnin kannalta tama tarkoittaa jatkuvaa

tyota, joka on muun muassa mainos- ja markkinointimateriaalien viilausta pelin kehityksen mukana.

Pelien markkinoinnissa kaytetaan paljon vaikuttajia. Vaikuttajia ovat tubettajat ja striimerit. Haasta-
tellut pitavat naita varsinkin konsoli- ja pc-puolella tarkeind@ markkinointikanavina. Tunnetuimmat
vaikuttajat ovat hankalampi saada markkinoimaan pelia ja heidan varvaa@misensa maksaa enem-
man. Tarkeaa on pelin markkinoijalle ymmartaa vaikuttajia ja heidan toimintaansa. Vaikuttajien tulot
tulevat heidan seuraajistaan ja heidan tulee kyeté viihdyttdmaan heita. [Iman seuraajia ei vaikuttaja
ole kovin merkityksellinen. Haastatelluista jokainen oli tietoinen vaikuttajista ja heidan merkitykses-

taan. Seuraavassa muutama ajatus suoraan lainattuna osista vastauksista vaikuttajia koskien:

" Yhté tarkeété niille on, etta siité diilistd saa rahaa, niin se, ettd ne saa viihdytettya sité
omaa fanikuntaansa. Mielelldén jopa kasvatettua sitd.” —Henkild A

” Jos séé siihen pystyt niin kuin tarjoamaan sellaista win-win fiilikselld. Niin ei ne siiné ta-
vallaan kovin paljon rahaa sinulta ole vailla siiné vaiheessa.” -Henkilo A

” Se onnistu kohdilleen. Se vaatii sen, etté pitdé I6ytdé ne tubettajat, jotka on kiinnostunut
siité pelista.” —Henkild C
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" Just sillé tavalla pitéékin miettia, etta tykkaisiko tdmén tubettajan kohdeyleis6 katsoa tété
pelid. ”—Henkilé C

” Tdma on iso tyd, silla jokaiseen pitaa ottaa erikseen yhteytta, ettd tekee pelista videon.
Se etté saadaan sata tekeméén videot ei tarkoita, etté otetaan sata nyt. Se on aika paljon
enemman. Riljppuen tietenkin onnistumisprosentista ja pelista.” — Henkilo C

Haastattelut osoittavat, etta aloittavan pelialan yrityksen kannattaa |lahtea tavoittelemaan paasaan-
toisesti pienempia vaikuttajia; luoda heidan kanssaan tilanne, jossa vaikuttajalle tarjotaan hyvaa
sisaltoa, jotta vaikuttaja saa viihdytettya seuraajiaan ja kasvatettua kanavaansa, eli ns. win-win-
tilanne. Henkild C tuo esille myds seikan, ettd vaikuttajien saaminen vaatii yhteydenpitoa ja olisi

hyva olla kontaktit laajaan joukkoon vaikuttajia, jotta varmistetaan riittdva maara pelin esittelijoita.

Vaikuttajat voivat paatya tekemaan sovitun pelaamisen lisaksi lisasisaltod, jos pelin pelaaminen on
tuonut vaikuttajalle lisdd seuraajia ja kasvattanut kanavaa. Henkild C:n kertomassa esimerkissa
melko pienelld sijoituksella peli sai paljon enemman nakyvyytta, kuin oli suunniteltu. Tasta vapaa-
ehtoisesta strimaamisesta mainitussa tapauksessa ei tarvinnut maksaa enaa mitaan, silla haas-
tatteluissa esiintynyt win-win-tilanne toteutui ja vaikuttaja hyotyi ilman rahallista korvaustakin pelin

pelaamisesta.

Haastatteluissa vastaajat usein yhdistivat markkinointia koskevia kommentteja muihin vastauksiin,
joka voi kertoa heidan ajattelustaan, jossa markkinointi on jatkuvasti lasna toiminnassa. Tama me-
nee tulkinnan puolelle, mutta on perusteltu aineiston kokonaisuus huomioiden. Kokoamalla suorat
vastaukset ja eri vastauksista irrotetut asiat markkinointia koskien, saadaan haastatteluista koottua

listamainen kokonaisuus, jossa on keskeisimmat asiat aineistosta:

—_

Paatos markkinoinnin ulkoistamisesta vai sen hoitamisesta itse
Markkinoinnin aloittaminen jo pelin kehittamisen alkaessa

Kiinnostuksen herattaminen pelia kohtaan ennen julkaisua
Segmentoinnin aloittaminen tarpeeksi laajalta ja siité tarkentaminen
Digitaalisen markkinoinnin hydédyntaminen (sisaltden sosiaalisen median)
Testaaminen useilla eri kampanjoilla ja toimivien valitseminen
Markkinointimateriaalien laadukkuus ja niiden jatkuva kehittdminen

Vaikuttajien kaytossa oikean vaikuttajan ja kohdeyleison [0ytaminen

© o N o2 g W N

Nakyvyyden varmistaminen pelin julkaisualustalla ja -alustan tunteminen
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10. Tulosten mittaaminen ja resurssien uudelleen kohdentaminen tarvittaessa

343 Menestyva pelialan yritys

Tassa kappaleessa kaydaan lapi yhdistavan luokan "Menestyva pelialan yritys” luokkia paaluok-
kien ja ylaluokkien tasolla. Luokat on luotu aineiston sisallonanalyysilla ja jatkuvat edelleen alaluok-
kiin ja pelkistettyihin iimauksiin, nama on jatetty alla olevasta, yhdistavaa luokkaa kuvaavasta tau-
lukosta pois raportin selkeyden vuoksi. Kaavion ulkopuolelle jaaneet luokat on otettu huomioon

tutkimusta tehdessa.

Menestyva pelialan

yritys
A
Toimintaympariston Yrityksen kyky reagoida Yrityksen toiminnan
merkitys yrityksen LT b ; .
b muuttuviin tilanteisiin varmistaminen
toimintaan
T A A
Kilpailutilanne Miten varmistaa rahoitus Yrityksen muut tuotteet Yrityksen kilpailukyky

ongelmatilanteissa ja niiden merkitys

Yrityksen omistus Miten yritys reagoi Rahaituksen saaminen Ulkopuolisen osaamisen
ongelmatilanteisiin hyodyntaminen

Sopimukset pelialalla

KUVIO 7. Menestyva pelialan yritys —yhdistavan luokan kaavio

Tama tutkimus maarittaa menestyvan yrityksen yksinkertaisesti yritykseksi, joka tekee kannattavaa
liketoimintaa omien arvojensa ja visioidensa mukaisesti. Yritystoimintaa kasitteleva verkkosivusto

maarittaa yritystoiminnan seuraavasti (Osaava yrittéja 2022a):

"Yritystoiminta on jatkuvaa voitonhankkimistarkoituksessa tapahtuvaa tavaroiden tai pal-
veluiden tuottamista ja myymisté asiakkaille.”

32



Haastatteluissa ei suoraan kysytty haastateltavilta yritystoiminnan kannattavuudesta ja menestyk-
sesta, vaan aihetta lahestyttiin kysymalla pelialan yritysten yleisia ongelmia, tai huomioitavia seik-
koja yleisemmin toiminnassa. Tutkijat sen jalkeen tulkitsivat vastauksia yhdistaen niita markkinoin-
nin kilpailukeinoihin; aihetta lahestyttiin hyodyntaen 7P-mallia. 7P:ta voidaan kutsua myos markki-

nointimixiksi ja se luettelee markkinoinnin kilpailukeinot seuraavasti (Rantanen 2022):

1. Product (tuote)

Price (hinta)

Place (saatavuus/jakelu)

Promotion (markkinointitoimenpiteet)
People (ihmiset)

Processes (yrityksen prosessit)

N o g R~ wd

Physical evidence (fyysinen todiste)

Yrityksen toiminta on muutakin kuin markkinointia ja malli sopii suoremmin aiemmin kasiteltyyn
"Markkinointisuunnitelma” -luokkaan, jossa sita myos hyodynnettiin, joten haastatteluissa iimen-
neet asiat yrityksen liiketoimintasuunnitelman kannalta on otettu tietysti huomioon myds tdman
mallin ulkopuolelta. 7P:ta soveltaen, saadaan kuitenkin kokonaisuutta tdydennettya ja paremmin
loydettya yrityksen menestykseen liittyvat asiat, jotka koskevat markkinointia ja yhdistaminen muu-
hun liketoimintaan on selkeampaa. Tama vahvistaa painottumista markkinointiin, kuten tarkoituk-
sena onkin. Esimerkkina ylaluokka "Toimintaympariston merkitys yrityksen toimintaan”®, tai paa-
luokka “Kilpailutilanne”, hyotyvat 7P-mallin kaytosta tukemaan luokan sisallon maarittamista. Malli

on siis nahtava tassa yhteydessa enemmankin luokittelun apuvalineena.

Haastatteluissa ei kysytty yhtiomuodosta, silld toimeksiantaja on aikonut tutkimuksen aloitushet-
kellé perustaa osakeyhtion ja on sen tehnyt tutkimuksen tekijoiden kanssa yhteistyossa. Haastat-
teluissa tulee esiin kuitenkin rahoituksen kautta osakeanti, yrityksen omistus ja omistusosuudet.
Myos pelialan riskialtis luonne mainitaan useassa eri yhteydessa haastatteluissa; osakeyhtiota

puoltavia seikkoja.

Toimintaympéristdna Suomi koetaan hyvaksi lahinna ihmisten koulutuksen, osaamisen ja valtion
tuen vuoksi, naita asioita korostavat Henkilot A ja B. Yrityksen kannalta tdma tarkoittaa mahdolli-
suutta saada osaavaa ty6voimaa ja rahoitusta, seka osaamista. Henkild B muistuttaa alan olevan

globaali ja vahvasti kilpailtu. Henkild C jatkaa hieman aihetta sivuten:
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"--eltd jos lahjakkaat ihmiset saadaan sielté tekeméén PC- ja konsolipeleja, niin se olisi
hyva.”

Haastatteluissa ilmeni, ettd kovan luokan ammattilaisten saaminen Suomeen ei ole helppoa. Asia
ei ollut varsinaisesti aineistossa keskiossa, mutta aiheen tiedostaminen ja siihen tarjotut ratkaisu-
vaihtoehdot esimerkiksi etatyohon liittyen, kertovat ongelman olevan tiedossa. Kilpailua henkilos-

tosta on myos paitsi yritysten niin myods alustojen valilla.

Haastateltavat nakivat kilpailun suurimpana haasteena yrityksen menestykselle ja pelialalla kopi-
ointi on ongelma, johon on vaikea taysin puuttua. Kalliita kehityskustannuksia on kompensoimassa
valtio antamalla erilaisia yritystoiminnan tukia ehtojensa mukaisesti, silla toimintaymparistona

Suomi ei pysty kilpailemaan hinnalla.

"Haasteena tietenkin, etté niita peleja tulee paljon tuolta halpamaista, jossa devauskustan-
nukset on kymmenysosa mité taélla--Ja sitten valtio tukee. Silla just kompensoidaan néité
halpoja hintoja, etté tdélld saa myés julkisia tukia firmat.” -Henkilé B

Varsinkin naiden valtion yritystoiminnan tukien hyddyntaminen on tarkea osa pelialan yrityksen toi-
mintaa; jokainen haastateltava oli naista perilla. Mielenkiintoista on, etta naita ei suoraan kehotettu
hakemaan, toki tdssa vaikutti myos kysymysasettelu. Yleinen savy ja linja kuitenkin vastauksissa
on, etta rahoitusta haetaan poikkeuksetta ja sen prosessit ja ehdot tulee olla tiedossa peliyrityk-
sessa. Voidaan tulkita tdman olevan niin oleellinen osa pelialan yrityksen toimintaa Suomessa, ettei

tasta erikseen huomattu mainita hakemisen suhteen.

Julkiset rahoitukset vaativat omaa rahaa, Henkil6t A ja C muistuttavat tasta tarkemmin, mutta sama
kay ilmi myos henkilon B vastauksesta rahoituksesta kysyttaessa. Yrityksen oman padoman hank-
kimisessa haastateltavat puhuvat yhtion omistuksesta ja pelin myyntiosuuksista. Henkilo C tarken-
taa summia ja yhtion arvonmuodostumisen merkitysta sijoituksiin hyvinkin tarkasti. Alla muutama

oleellinen lainaus liittyen yrityksen omistukseen:

"--voithan sind yrittdd myydé jotain osuuksia pelista, jos joku léhtee siihen mutta kylldpé ne
Sijoittajat monesti ovat kuitenkin pitemmén sijoituksen peréssé, etté ne haluavat omistaa
firmasta. Eipd sinulla muuta myytédvéa ole, osuuksia firmasta tai osuuksia pelien tuotoista.
Jos sinulla on peli jo julkaisijalla, niin se on véhén ongelmallinen se osuuksien myyminen
pelistd, kun se voi sitten muodostua esteeksi julkaisijan suhteen, ettd sekin pitéé sitten
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huomioida, ettéd se osuus voi olla vain siitd osuudesta minké siné saat julkaisijalta eiké
koko pelin tuotosta.” —Henkilo B

"No siis onhan se toinen liiketoimintamalli, ettd myydééan osuuksia peliin tai myydéén se
peli tavallaan. Investor-caseissa néitad on kahdenlaisia, ettd ne ottavat osuuksia firmasta
tai pelista.” —Henkilo A

"Sellainen nyrkkiséénto on etté 20 % voit myydé firman omistajuudesta per sijoituskierros.
Silloin se on niin kuin nappiin osunut. Jos joudut luopumaan ensimmaisellé sijoituskierrolla
40 % firmasta, niin se tarkoittaa, etta sijoituskierros on epaonnistunut.” -Henkild C

Yrityksen kannalta Henkild C:n vastauksessa mainittu tieto pelialan sijoituskierroksista on tarkea.
Pelialalla haetaan useita sijoituksia eri vaiheissa yrityksen toimintaa ja kuten Henkilo B sanoo, yri-
tyksella ei tuossa vaiheessa ole oikein muuta myytavaa kuin osuuksia pelin mahdollisista tuotoista
tai sitten yrityksesta. Yritys ei kuitenkaan saa luopua omistusosuudestaan liikaa. Henkilo C koros-
taa lainauksen ulkopuolella, etta prosenttiluku ei ole ehdoton, mutta antaa suuntaa oikeasta suh-
teesta. Luku on sama, minka alan kansainvalinen tunnettu asiantuntija Jason Della Rocca mainit-
see esitelmassaan aiheesta (Della Rocca 2021). 20 % on riittdvan pieni osuus, etta yritys sailyttaa
kykynsé luopua lisda omistuksestaan myéhemmin ja yritys pysyy houkuttelevana tuleville isommille

sijoituksille. Sijoitusta hankittaessa on hyva muistaa haastatteluissakin ilmi tullut lause:

"Kaikki rahamiehet on kiinnostunut yhdesté asiasta: voitosta.” —Henkilo A

Lisahuomiona pelialalla yrityksen tulee edeta nopeasti uuteen peliin. Haastatteluissa puhutaan pe-
lin elinkaaren olevan noin kolme vuotta ja sen paattyessa uuden pelin tulisi olla jo valmis julkaista-
vaksi. Yritys ei voi siis liikaa keskittya yhteen peliin, vaan uutta pelia on suunniteltava jo hyvissa
ajoin. Peli voi olla toteutettu palveluna, jolloin tilanne on hieman erilainen koska uutta julkaisua ei
silloin ole niin kiireellistd tehda. Tama oli huomiona pelien julkaisutahtien hidastumiseen Suo-

messa. (Neogames 2020, 18-19).

Liiketoiminnan sopimuksista yleisena linjana vastauksissa on, etta kannattaa tietda mihin nimensa
aittaa ja mihin sitoutuu. Henkild C korostaa sopimuksen lapikaymista yhdessa, mutta ei nae laki-
miesté kovinkaan tarpeellisena. Puhuttaessa julkaisusopimuksista Henkild A sanoo suomalaisten
olevan vahan sinisiimaisia naissa asioissa valilla ja globaali ymparisto tuo kaikenlaisia huijareitakin
alalle. Erona tahan Henkilo B enemman uskoo julkaisijoiden toimivan lahtokohtaisesti rehellisem-
min, mutta eivat ehka huomioi kaikkia seikkoja. Ero on aika selkea lahestymistavassa. Kumpikin
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on samaa mielta kuitenkin siita, ettd sopimukset tulee laatia huolella ja varmistua tarvittaessa laki-
miehen kaytosta. Kaikki haastateltavat ovat tietoisia joistakin huonoista sopimuksista mita alalla on
tehty.

"Jos laittaa nimensé paperiin ja el ymmaérra niin siinéd on se riski, ettd se vasta voi kdydé kal-
liiksi.” —-Henkilo A

"Julkaisijoiden kanssahan sopimukset ovat helvetin pitkia, etté kylla sanoisin, etté jos vakavis-
saan ja firman kautta ja on muitakin siiné téissé, niin olisi ihan hyva kéyttdd se muutama sa-
tanen siihen, etta joku lakimies lukee sen lapi, etta sielléd ei ole mitdéan.” —Henkilo B

Haastatteluissa puhutaan jonkin verran yrityksen ulkopuolisten asiantuntijoiden kaytosta. Haastat-
telujen perusteella ulkopuolista apua kannattaa kayttaa tilanteissa, joissa oma osaaminen tai ym-

marrys ei riita.

Oheistuotteista kysyttiin vain yhdeltd haastateltavalta ja han ei koe niitd merkityksellising, tuoden

esille esimerkiksi Rovion ja Fingersoftin oheistuotemyynnin ja niiden vahaisen merkityksen.

Tutkimuksessa on keskitytty paljon peliin ja sen kehittamiseen, yksinkertaisesti siita syysta, etta
pelialan yrityksen tuote on peli. Kysyttaessa vastaajilta miten yrityksen tulisi toimia, jos peli ei me-

nesty yrityksista huolimatta, vastauksissa korostui analysoinnin ja luopumisen merkitys ja yhteys.

"Helvetin vaikea hyléta jotain projektia, johon on vaikka satatonnia kayttényt, ja se olisi melkein
hyva, niin se on todella vaikea luopua. Mutta kéytétko siihen toisen satatonnia ja koko firma
konkassa, vai teetk6 sadalla tonnilla vielé ehké toisen pelin. Se pitéa tiimin kdyda Iapi ja mie-
lellaén kysyé vahén ulkopuolelta konsultaatiotakin, niin ehké se auttaa ndkeméén asian sel-
kedmmin.” -Henkilo B

Pitaisi malttaa luopua, jos se ei ole selkeéa juttu miksi tdma ei toimi niin sitten se pitéisi hylaté
-- Sanoisin etté yrittaisi opetella siihen, etté niita pitdd myds hylaté niita projekteja. Vaikeaa se
on mutta siihen pitéisi opetella. ”—Henkild B

"Tdémméinen klassinen sanonta etté "fail fast’. Eli jos teet virheen niin huomaa se nopeasti ja
hylkdé se nopeasti se idea, tai korjaa omaa kéyttaytymista. Olen néhnyt tété varsinkin indie-
puolella, etté ne rakastuvat siihen omaan ideaansa ja saattavat vuosikausia kéyttéda sen hie-
romiseen ja paljastuu, ettei kukaan ole kiinnostunut tastéa pelistad. Se on ehké se isoin virhe
minké voi tehdd.” —Henkilo A

Elokuvien kasikirjoittamisestakin on tuttu termi "Kill your darlings”, jossa kokonaisuuden kannalta

toimimaton osa poistetaan, vaikka se olisi kuinka rakas kirjoittajalle. Haastateltavien vastaukset
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kasittelevat samaa asiaa pelien nakokulmasta, kuten aiemmista lainauksista huomataan. Jos pe-
liyrityksen tuote, eli peli, ei syysta tai toisesta menesty tulee Ioytaa vika ja korjata se. Mikali vikaa
ei l0ydeta varmuudella, tulee projekti hylata. Henkilo B koki taman luopumisen vaikeaksi omien
kokemustensa kautta, mutta tunnisti luopumisen tarpeellisuuden nyt. Tuotteen epaonnistuminen
on joka tapauksessa vakava isku yritykselle, mutta oikealla tavalla reagoimalla sen merkitysta voi-

daan vahentaa.
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4 PELIALA SUOMESSA

Tassa kappaleessa tehdaan katsaus Suomen pelialaan ja joihinkin sen tunnuslukuihin. Kasitelta-
essa Suomen pelialaa on ymmarrettava, ettd Suomen peliala ei sinansa ole irrotettavissa omaksi
kokonaisuudekseen, vaan toimintaymparisto yritykselle on globaali. Voidaan kuitenkin tarkistella
joitakin lukuja ja toimintaolosuhteita, joissa suomalainen pelialan yritys toimii ja mitd mahdollisuuk-

sia Suomi tarjoaa esimerkiksi rahoituksen suhteen.

41 VYleista tilastoinnista ja lahteista

Suomen pelialan etujarjestd Neogames julkaisee alan raportteja, jotka perustuvat alan yrityksille
suunnattuihin kyselyihin. Viimeisimmassa raportissa ovat mukana kaikki alan suurimmat kotimaiset
peliyhti6t ja kokonaisuudessaan noin 2/3 pelialan yrityksista. Kyselyyn osallistuneet yritykset ja hei-
dén vastauksensa antavat kattavan kuvan Suomen pelialasta ja kattavat arviolta yli 90 % ty6nteki-
j6ista ja likevaihdosta alalla. (Neogames, 2020, 26). Rahoitusta koskevia lahteita lukuun ottamatta

Neogamesin raportti on paalahteena tassa katsauksessa.

4.2 Liikevaihto ja tyodllistaminen

Suomen pelialan likevaihto on kasvanut tasaisesti ja nykyaan alan liikevaihto ylittaa jo 2,4miljardia
euroa. Tutkittaessa kehitysta on huomattava, etta liikevaindon kasvu on tasaantunut; kehitys on
helposti huomattavissa kuviossa 8. Vertailuna voidaan katsoa pylvaskaaviota (kuvio 9), jossa nah-
daan kehitysta ja sen arviointia globaalissa mittakaavassa. Kaaviossa ei ole eroteltu eri alustoja,
kuten konsoleita, mobiilia tai tietokonetta. PwC (PricewaterhouseCoopers) erottelee kaaviossaan
nama alustat, mutta néma kaikki kasitelldaan kokonaisuutena tassa tapauksessa ja trendia niiden
osalta ja talté osin pylvaskaaviot on muokattu samankaltaisiksi. PwC:n luvut ulottuvat ennusteena
vuoteen 2026 ja on esitetty dollareina Neogamesin eurojen sijaan. Tutkimuksen kannalta luvut ei-

vat itsessaan ole oleellisia ja ei ole jarkea verrata Suomen lukuja globaaleihin lukuihin suoraan;
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parempi keskittya trendeihin, jotka antavat suuntaa alan tilanteesta. Suuntaukset ovat samankal-
taiset, mik& on odotettuakin, sillé peliteollisuus on vaistaméatta luonteensa vuoksi globaalin kilpailun

parissa ja siten alaa koskevat muutokset heijastuvat Suomeenkin.

Suomen peliteollisuuden liikevaihdon kehitys
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KUVIO 8: Suomen peliteollisuuden liikevaihdon kehitys vuosina 2004-2020
Globaalin peliteollisuuden liikevaihdon kehitys
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KUVIO 9: Globaali liikevaihdon kehitys vuosina 2017-2020
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Neogamesin raportista huomataan alalla toimivien aktiivisten yritysten maaran tasaantuneen ja
méaaran itseasiassa vahentyneen muutaman vuoden takaisesta. (katso kuvio 10). Neogamesin mu-
kaan syina voivat olla globaali kilpailu, koronapandemian valillisesti aiheuttamat rahoitusmahdolli-
suuksien vahenemiset ja alueellisten julkisten rahoitusmahdollisuuksien rajallisuus (Neogames
2020, 21). On kuitenkin huomioitava, etta yritysten likevaihto on kasvanut. Raportin mukaan
vuonna 2020 likevaihdoltaan miljoonaan euroon ylsi 46 pelistudiota; vuonna 2018 maara oli 34. Yli
100 miljoonan euron liikevaihdon yrityksia oli vuonna 2018 kaksi; vuonna 2019 jo 4. (Neogames
2020, 30-31.)

Kokonaisuutena peliala Suomessa voi hyvin ja kasvu on hieman tasaantunut. Yksittaisten suurfir-
mojen taustalla on tasaisessa nousussa aktiivisia pelistudioita, jotka ovat onnistuneet kasvatta-
maan likevaihtoaan alalla. Vakiintunut ja tasainen kasvu pidempaé aikavalia tarkastellen, niin yri-
tysten maarassa kuin koossakin, antaa hyvat edellytykset tuleville menestystarinoille ja pitaa pe-
lialan elinvoimaisena ilman yllattavia muutoksia toimintaymparistossa. Yritysten kokonaismaaran

lieva vaheneminen ei ole nakynyt alan tyontekijamaarassa, joka on kasvussa edelleen.

Aktiiviset pelistudiot Suomessa
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KUVIO 10: Aktiivisten suomalaisten peliyritysten maaran kehitys vuosina 2008-2020

Peliala tydllisti vuonna 2020 arviolta 3600 henkilda (katso kuvio 11). Neogamesin kyselyyn vastan-
neissa yrityksissa, mihin siis heidan raporttinsa perustuu, tyontekijoiden maaran mediaani oli 8 ja
keskiarvo 25; vuonna 2018 vastaavat luvut olivat 7 ja 20. Luvut sisaltavat ulkomailla tyoskentelevat
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henkildt. Tyontekijoiden mééaré on ollut kasvussa tasaisesti ja raportin mukaan valtaosa yrityksista
suunnittelee palkkaavansa ainakin yhden uuden tydntekijan tulevan vuoden aikana. (Neogames
2020, 26-27.)

Tulevaisuudessa pelialalla on siis edelleenkin nailla nakymin tarjolla toita osaajille, joskin tilanne
alalla voi muuttua nopeastikin alan luonteen vuoksi. Talla hetkella tydvoiman tarvetta siis on ja
peliteollisuus hakee edelleen kasvua. Kokonaisuutena raportin mukaan tarvetta olisi 400-1000 uu-

delle ammattilaiselle. (Neogames, 27.)

Pelialan tyontekijamaaran kehitys 2008-2020
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KUVIO 11: Suomen peliteollisuuden tydntekijamaaran kehitys vuosina 2008-2020

Luvuissa kannattaa keskittyd mediaaniin, joka kertoo enemman alan yritysten kokoluokasta. Esi-
merkiksi Supercell suurena yrityksena tyollistaa yksinaan jo 248 tyontekijaa Suomessa (Suomen
Asiakastieto 2022) ja nostaa keskiarvoa huomattavasti. Mietittdessa toimialaa uuden yrittajan na-
kdkulmasta, on alkuvaiheessa hyddyllisempaa ymmartaa alaa vahan laajemmin, eika verrata itse-

aan heti suurimpiin toimijoihin.
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4.3 Pelialustat ja julkaistut pelit

Videopelit voidaan jakaa karkeasti neljaan eri alustaan: mobiili-, tietokone-, konsoli- ja kasikonsoli-
peleihin. (Maatta & Nuottila 2016, 32). Lisaksi on olemassa muita alustoja, kuten sosiaalisen me-
dian tarjoamat pelit ja internetissa pelattavat pelit, jotka taydentavat markkinat. Suomen peliteolli-
suus kehittaa peleja kaikille alustoille ja varsinkin mobiilipelien kehityksessa Suomi on ollut suu-
ressa roolissa. Suomessa pelialan yrityksille on yleista kehittaa samaa pelid useammalle alustalle.
(Neogames 2020, 24). Kuviossa 12 on kuvattu pylvaskaaviona prosentuaalinen jakauma alustoit-

tain ja niiden muutos vuosien 2017-2019 valisena aikana.

Suomen pelistudioiden pelialustat
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KUVIO 12: Suomen pelistudioiden kayttamat alustat (%)

Tarkasteltaessa ylla olevaa kaaviota néhdaan pienia muutoksia, mutta mitdan kovin dramaattisia
ei ole tapahtunut. Peliteollisuus Suomessa hyddyntaa monia eri alustoja ja pelikehitysta tehdaan
kaikilla alustoilla, joten menestysté voi tavoitella 1ahtokohtaisesti milla alustalla tahansa, ottaen
huomioon tietysti globaalit trendit ja yleisen tilanteen markkinoilla. AR (Augmented Reality) on ai-
noa alusta, jossa on tapahtunut selkea lasku, mutta esimerkiksi Netflixin ostama Next Games on

vahva toimija mainitulla alustalla Suomessa. (Neogames 2020, 25).

Pelien julkaisumaarat vahenivat aiemmista huippuvuosista. Suomalaiset peliyhtiét julkaisivat hie-
man alle 100 pelid vuotta kohden vuosina 2019-2020. Pelien julkaisutahti riippuu myos peliyhtion
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liketoimintamallista pelien suhteen. Peli voidaan kehittaa yksittaisena tuotteena tai palveluna, joten
palvelumalliin perustuvat pelit ja niiden kehittaminen toimintamallina ei nay julkaisuluvuissa; monet

suuremmat yritykset kehittavat jo valmiita julkaistuja pelejaan. (Neogames 2020, 18-19.)

4.4 Tapahtumat, hubit ja jarjestot

Pelialan tapahtumat ovat olleet koronapandemian aikana muiden tapahtumien tapaan vaikea jar-
jestaa. Pandemian laantuessa tapahtumia on jalleen pidetty entiseen tapaan ja tunnetuimpia ta-
pahtumia Suomessa ovat esimerkiksi Assembly, Vectorama, Lantrek ja Digiexpo. Tapahtumia kan-
nattaa seurata esimerkiksi Playfinlandin Facebook-sivuilta, jossa on aktiivista keskustelua tapah-
tumista ja alasta yleisemminkin. Pelialan toimijat mainostavat digitaalisesti tapahtumiaan aktiivi-
sesti, joten hakukoneiden avulla voi my6s etsia tulevia tapahtumia. Lanikalenteri, johon alan aktiivit
voivat iimoittaa tapahtumia, 6ytyy osoitteesta lanit.fi. Mainittu kalenteri ottaa ilmoituksia IRCin Qua-
kenetin kautta, joten on odotettavaa, ettei ihan kaikkea sielta |0ydy, koska IRC pikaviestipalveli-
mena ei ole kayttajamaariltdan suosituimpia enda, vaikka kalenteri onkin aktiivisessa paivityk-
sessa. Netista loytyy myos muita kalentereita ja lahteita, mutta niiden ajankohtaisuus ja luotetta-
vuus on vaihtelevaa, joten paras tapa on seurata alan etujarjestoja tai muita aktiiveja ja heidan
paivityksiaan eri kanavissa. Jo mainittujen Playfinlandin ja Neogamesin lisaksi esimerkiksi IGDA
Finland on hyva lahde seurata pelialaa ja sen tapahtumia. Tapahtumat ovat hyva mahdollisuus
yritykselle nakya pelaajien parissa ja verkostoitua alalla. Suomalaiset yritykset edustavat myds
vahvasti kansainvalisissa tapahtumissa, kuten Euroopan suurimmassa pelitapahtumassa Games-

comissa (Business Finland 2022)).

Suomen peliala on keskittynyt vahvasti paakaupunkiseutuun ja suurin osa alan liikevaihdosta ta-
pahtuu sielld (Neogames 2020, 22). Tapahtumia jarjestetaan kuitenkin ympari Suomea ja paakau-
punkiseudun ulkopuolella olevista Hubeista, eli pelialan keskittymista, 10ytaa tietoa parhaiten IGDA
Finlandin sivuilta, josta 16ytyy yhteystiedot alueellisiin hubeihin ja yhteydenottomahdollisuus, mikéli
toimintaan haluaa osallistua esimerkiksi perustamalla uuden hubin. Hubeja on monilla paikkakun-
nilla ja niiden avulla voidaan esimerkiksi alueellisia alasta kiinnostuneita ihmisia saada verkostoi-
tumaan keskenaan (IGDA Finland 2022). Hub tarkoittaa vapaasti kdannettyna ja selitettyna keskit-

tymaa tai yhteista tyotilaa, sana ei ole kielitoimiston listoilla, mutta on yleinen pelialan termistossa.
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4.5 Pelialan rahoitus Suomessa

Pelialan rahoitus Suomessa julkisen rahoituksen osalta painottuu vahvasti Business Finlandin eri
rahoitusvaihtoehtoihin. Business Finland tarjoaa erilaisia rahoitusvaihtoehtoja apurahojen tai laino-
jen muodossa. Business Finlandin rahoitus paasaantoisesti maksetaan jalkikateen, joten yrityksen
on itse kyettava ensin kattamaan kulut projektissaan (Business Finland 2022i). Julkinen rahoitus
Business Finlandin ulkopuolella on rajoittuneempaa. Neogamesin vuoden 2020 raportin mukaan
muu julkinen rahoitus keskittyy yritysrahoitukseen ja poikkeuksen tasta muodostaa digidemorahoi-
tus (Neogames 2020, 38). Business Finlandin rahoitusvaihtoehdot ja niiden tarkemmat myontamis-
ehdot, kayttokohteet, projektien suositellut kestot ja kaikki muu tarpeellinen tieto 6ytyy heidan
omilta verkkosivuiltaan, joten yksityiskohtaiset ja paivitetyt tiedot kannattaa katsoa sieltd. Tassa
tutkimuksessa Business Finlandin rahoitusvaihtoehdot esitellaan tiivistetyssa muodossa omissa

kappaleissaan ainoastaan paapiirteittain.

Rahoitusta voi hakea my0s sijoitusyhtioilta. Neogames (2020, 40) listaa seuraavat yritykset: Sisu
Game Ventures, Play Ventures ja Nordic Game Ventures, mutta vastaavia sijoitusyrityksia on mui-

takin.

451 Digidemo

Digidemo-rahoitus on luovien alojen tuki, jota on jaettu vuodesta 2003 Iahtien. Tuki rahoitetaan
Opetus- ja kulttuuriministerion erityismaararahasta, jonka lahteena ovat pelitoiminnan voittovarat.
Vuonna 2021 tuen kokonaismaara puolittui ja hakupaivia oli vain yksi aiemman kahden sijaan. Ha-
kuméaéré vaheni vuodesta 2020 20 %, aiempana vuonna nousua oli 40 %. Syyna Audiovisuaalisen
kulttuurin edistdmiskeskuksen (jatkossa AVEK) mukaan hakumé&érien vdhenemiseen on vuosittai-
sen haun muuttuminen yhteen aiemman kahden haun sijaan ja hakemusjarjestelman uudistumi-
sesta johtunut katko hakemusten jattdmisessa. Epavarmuudet rahoituksesta yleisemmin myohai-
sen tiedotuksen vuoksi tukivarojen suhteen vaikuttivat myds tilanteeseen. AVEK on my6s tehnyt
tuensaaijille kyselyn tuesta ja digidemo-rahoitusta on pidetty luonnollisesti erittain tarkeana yritys-
toiminnan alkuvaiheessa. (AVEK 2021a; AVEK 2022a; AVEK 2022b; Saarinen 2021.)
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Digidemo-rahoitus on vastikkeeton, mutta se vaatii omarahoitusosuuden. Rahoitusta voi saada
myos konseptivaineeseen, jolloin tuen maara on pienempi, mutta omarahoitusta ei tarvita. Tuen
myontamisesta paattaa asiantuntijaraati, joten sen saaminen ei ole itsestaanselvyys. Tama rahoi-
tus on kuitenkin ollut saatavilla jo ideointivaiheessa, joten se on tarkea tuki tukemaan uusia inno-
vaatioita, kokeilemaan idean kaupallista potentiaalia ja auttanut esimerkiksi demon valmiiksi saa-
misessa, joka on pelialalla erittain tarkea vaihe. Rahoituksen pieneneminen on lisannyt hylattyjen
hakemusten maaraa ja tulevasta tilanteesta erityismaararahan kokonaismaaran suhteen ei ole tie-
toa. Tuen méaara on konseptia varten 5000 €, demo- ja pilottiavustukset 10 000 € tai 20 000 €
hankkeen mukaan. (AVEK 2021b; AVEK 2022c.)

4.5.2 Innovaatioseteli

Innovaatioseteli on Business Finlandin mydntama avustus, joka on tarkoitettu pk-yrityksille autta-
maan uuden tuote- tai palveluidean kehittamisessa. Myontamisperusteissa on oleellista kansain-
valinen potentiaali uudelle innovaatiolle. Yritys voi saada tukea vain kerran ja sen avulla voidaan
hankkia palveluita yrityksen ulkopuoliselta palveluntuottajalta, tai palveluntuottajilta. Innovaatio-
setelilla hankittavan ulkopuolisen palvelun tulee olla uutta verrattuna oman yrityksen osaamiseen.
Huomioitavaa on myo0s, etta tuen myontamiseksi, tulee yrittajan olla vahintaan kolme kuukautta
paatoimisena, tai vaihtoehtoisesti yrityksella tulee olla ollut tydsuhde ainakin yhteen tayspaivaiseen
tyontekijaan tuolle ajalle. Business Finlandilta haetut (aiemmat, nykyiset tai hakuvaiheessa olevat)
muut tuet vaikuttavat myds innovaatiosetelin saamiseen. Tuen maara on 5000 € +alv ja se makse-

taan jalkikateen, kun yritys on saanut palvelun ja maksanut sen. (BusinessFinland 2022a.)

4.5.3 Exhibition Explorer

Business Finlandin Exhibition Explorer-rahoitus on tarkoitettu pk- ja midcap yritysten kayttoon tar-
koituksena auttaa niiden osallistumista kansainvalisille B2B - messuille. Pk-yritykset voivat saada
avustuksena 50 % ja midcap-yritykset 40 % messuille osallistumisen kustannuksista. Rahoitusta
saadakseen on messutapahtumaan, johon avustusta haetaan, osallistuttava vahintaan nelja koti-

maista yritysta, joista puolet pk-yrityksia. Samaan messutapahtumaan yrityksille myonnettava
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summa yhteenlaskettuna on oltava vahintaan 5000 €. Yrityskohtaisesti yksittainen avustus on va-
hintdan 500 €, enintaan 30 000 €. (Business Finland 2022b.)

454 Talent Explorer

Talent Explorer on Business Finlandin myontama avustus pk- ja midcap yrityksille. Avustuksen
tarkoituksena on auttaa yritysta palkkaamaan asiantuntija auttamaan kansainvalistymisessa. Pal-
kattavan asiantuntijan tulee tyoskennella koko- tai osa-aikaisesti Suomesta ja hanelld tulee olla
kansainvalista osaamista, tai tietoa tavoiteltavasta kohdemarkkinasta. Talent Explorer- rahoituksen
voi yritys saada korkeintaan kolme kertaa. Rahoitus kattaa korkeintaan 50 % palkattavan asiantun-
tijan kustannuksista, suuruus on enintd@n 20 000 €. Rahoitus maksetaan jalkikateen, joten yrityk-

sella tulee itsella olla riittava rahoitus projektiin. (Business Finland 2022c.)

4.5.5 Market Explorer

Business Finlandin tarjoama Market Explorer- rahoitus on startup-, pk- tai midcap yrityksille tarkoi-
tettu avustus ostettujen asiantuntijapalveluiden kustannuksiin ja se kattaa 50 % kokonaiskustan-
nuksista. Rahoituksella voidaan kattaa my6s muita kustannuksia ostetuista palveluista korkeintaan
20 % asti. Rahoituksen maara on 5000-10 000 € ja se maksetaan jalkikateen, joten yrityksella
tulee itsella olla riittava rahoitus avustusta koskevaan projektiin. Yritys voi kayttaa rahoitusta monilla
eri tavoilla, muutamana esimerkkina kayttokohde voi olla kansainvalistymissuunnitelma, lakiselvi-
tys tai liketoimintamahdollisuuksien selvittdminen kansainvalisessa ymparistdssa. (Business Fin-
land 2022d.)

456 Group Explorer

Group Explorer on Business Finlandin tarjoama tuki yritysryhmille. Ryhmassé tulee olla neljasta
kymmeneen yritystd, jotka ovat toisistaan riippumattomia; vahintdan puolet ryhmén yrityksista on
oltava pk-yrityksia. Group Explorer- rahoitus on tarkoitettu merkittdvien kansainvalisten liiketoimin-

tamahdollisuuksien selvittdmiseen. Yritysryhmalla on oltava yhteinen ulkoinen projektipaéallikko ja
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yhteinen projektisuunnitelma. Avustus on pk-yrityksille 50 % hyvaksytyista kustannuksista, midcap-
ja suuryrityksille 40 %. Euromé&araisena rahoitus on vahintaan 2500 € ja enintdan 20 000 € yritysta
kohden. (Business Finland 2022e.)

45.7 Tempo-rahoitus

Business Finlandin Tempo-rahoitus on suunniteltu startup-, pk- ja midcap yrityksille, joilla on uusi
palvelu- tai likeidea. Omaa padomaa rahoitusta hakevalla yrityksella on oltava 30 000 € ja projektin
rahoitus varmistettu. Rahoituksen saadakseen yrityksen tulee olla osakeyhtid, jolla on uskottava
rahoitussuunnitelma ja edellytykset kannattavaan liiketoimintaan ja kasvuun. Idean, jonka toimi-
vuutta testataan rahoituksen avulla, on oltava innovatiivinen, konkreettinen ja erota yrityksen ja
markkinoiden olemassa olevista tuotteista. Tempo-rahoitus kattaa 75 % projektin kustannuksista
ja sen maksimimaara on 50 000 €. Rahoituksesta 70 % maksetaan mydnnettaessa ja loput projek-

tin loppuraportin yhteydessa. (Business Finland 2022f.)

Peliteollisuus soveltuu luonteensa vuoksi Tempo-rahoitukseen, silla Business Finlandin rahoitus
kohdistuu aina projektiin, kuten esimerkiksi pelikonseptin kehittamiseen. Peliteollisuudessa
Tempo-rahoituksen avulla voidaan alkuvaiheessa esimerkiksi kehittad demo tai MVP (minimum
viable product), eli pienin toimiva tuote. Rahoitusta voidaan hyddyntaa myds asiakasymmarryksen
kasvattamisessa tai uusien pelialustojen kehittdmisessa muutama esimerkki mainiten. (Business
Finland 2022i.)

Tempo-rahoitusta voidaan kayttaa myos esimerkiksi ulkomaisten kiihdyttamaoohjelmiin osallistumi-
seen, jolloin rahoitusta voidaan hakea toistamiseen. Lahtokohtaisesti kyseessa on kertaluontoinen

avustus. (Business Finland 2022f.)

4.5.8 Rahoitus tutkimukseen, kehitykseen tai pilotointiin

Merkittdvaa kansainvalista kasvua tavoittelevat pk- tai midcap-yritykset voivat hakea Business Fin-

landilta tutkimus- ja kehitysrahoitusta. Rahoituksen avulla yritys voi kehittaa taysin uusia tuotteita,
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palveluita, tuotantomenetelmia tai liiketoimintamalleja. Rahoitusta myonnetaan 50 % projektin kus-
tannuksista (pk-yritys), tai 40 % (midcap-yritys). Avustuksena haettava rahoitus voidaan myontaa
tutkimusprojekteihin, joten valmista tuotetta ei viela tarvitse saada aikaan ja avustus onkin tarkoi-
tettu tiedonhankintaan ja tutkimukseen. Rahoituksella tulee kuitenkin saada valmiudet tulevaa ke-
hitystyota varten ja vahintaan tutkimustyon tulee tuoda jotain uutta tietoa toimialalle. Rahoitus mak-
setaan jalkikateen, joten tassakin tapauksessa yrityksen tulee kyeta itse rahoittamaan projekti en-

sin. (Business Finland 2022g.)

Business Finland tarjoaa myds lainaa tuotteen tai palvelun kehittdmiseen, eli laina on tarkoitettu
pilotointi- tai kehitysprojekteihin. Laina kattaa 50 % projektin kokonaiskustannuksista, tietyissa ta-
pauksissa on mahdollista saada laina kattamaan 70 % kustannuksista. Lainaa on mahdollista
saada ennakkona 30 % mydnnetystd maarasta. Rahoitusta projektilleen hakevan tulee huomioida,
ettd rahoitusta saadakseen on rahoituksen oltava oleellinen projektin toteuttamisen kannalta. Pro-
jektin epdonnistuessa on mahdollista, etta laina voidaan osittain jattaa perimatta takaisin. Tarkem-
mat ehdot koskien muun muassa laina-aikaa, korkoa ja lyhennyksia vaihtelevat hieman ja tiedot

kannattaa tarkistaa Business Finlandin sivuilta. (Business Finland 2022g.)

4.5.9 NIY-rahoitus

Nuoret innovatiiviset yritykset (NIY) — rahoitus on vahintaan kolmessa vaiheessa my6nnettava Bu-
siness Finlandin rahoitus. Ensimmaiset kaksi jaksoa ovat avustuksia, suuruudeltaan 250 000 €
kumpikin, eli kokonaismaaraltadan 500 000 €. Kolmannessa jaksossa rahoitus on lainaa, suuruu-
deltaan 750 000 €. Rahoitus mydnnetaan tietyin perustein, joista Business Finlandin NIY-rahoituk-

sen 0siossa sanotaan seuraavasti:

"Valitsemme NIY-rahoitukseen lupaavia, nopeaan kansainvéliseen skaalautumiseen kyke-
nevié alle 5-vuotiaita startup-yrityksia, joilla on jo merkittédvéaa liikevaihtoa ja ndyttoé kas-
vavasta kansainvélisesté liiketoiminnasta”

Yll& lainattu teksti antaa hyvan kuvan millaista yritystoimintaa varten rahoitus on I&htékohtaisesti

tarkoitettu tukemaan. Ehtoja on rahoitusta varten luonnollisesti muitakin. (Business Finland 2022h.)
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4.5.10 FIBAN ja bisnesenkelit

FIBAN muodostuu sanoista Finnish Business Angels Network. Kyseessa on ns. enkelisijoittajien
tai bisnesenkelien voittoa tavoittelematon jarjesto, joka pyrkii saattamaan yhteen startup-yritykset

ja yksityiset rahoittajat (FIBAN 2022). Jatkossa kéytetaan termia bisnesenkeli tdssa tutkimuksessa.

Bisnesenkeli on sijoittaja, joka antaa yritykselle rahoitusta yleensa osakkuutta vastaan tavoittee-
naan tehda voittoa. Tarkkaa maaritelmaa bisnesenkelille ei ole, mutta aihetta kasittelevassa vai-
toskirjassa (Lahti 2008, 3) luettelee kolme ominaisuutta, joilla bisnesenkelin voi maaritell ja erottaa

tavallisesta sijoittajasta. Seuraavassa néma ominaisuudet vapaasti englannista kaannettyna:

1. He maarittavat itsensa bisnesenkeleiksi
2. He sijoittavat saadakseen voittoa sijoitukselleen

3. Sijoituksen suuruus ylittda 10 000 €

Pelialan rahoitus Suomessa edellyttaa useissa tapauksissa yrityksen omaa padomaa. Yksityiset
sijoittajat, kuten tassa yhteydessa bisnesenkelit, voivat omalla omaisuudellaan tuoda kaivattua
paaomaa yritykselle. Business Finlandin rahoitukset tulevat jalkikateen ja esimerkiksi aiemmin mai-
nittu Tempo-rahoitus vaatii 30 000 € padoman, jotta sité voisi hakea. Mikali yrityksella ei itsellaan
ole keinoja rahoituksen hankkimiseksi (henkilokohtainen laina, oma omaisuus, alihankinta jne.) on
sijoittajan saaminen tarkeaa. Bisnesenkelin sijoitus on aina vahemmistosijoitus (yleensa 10-40 %)
ja kohdistuu rahoituksen esivaiheeseen, aikaiseen- tai nopeaan kasvuvaiheeseen (Etula 2015, 12).
Rahoituksen eri vaiheet ovat tarkeita pelialan yrityksissa ja niiden ymmartaminen on oleellista pe-
lialalla, jotta yritys l0ytaa oikean sijoittajan yrityksen elinkaaren eri vaiheissa. FIBAN jarjestona avaa
yrityksille naita rahoitusvaiheita bisnesenkelien nakokulmasta ja heidan kauttaan voi pyrkia saa-
maan yhteyksia bisnesenkeleihin, jotka voivat tuoda rahan liséksi myds omaa tietoaan ja osaamis-

taan yrityksen kayttoon. Yrityksen on kuitenkin hyva muistaa, kuten Etula (2015, 22) sanoo:

"Ennen hakemista yrittdjan on ymmérrettava, ettéd p&atos lahted hakemaan sijoitusta on
samalla sitoumus myyda yritys, mikéli potentiaalinen ostaja I6ytyy (riittdvén korkea hinta).”
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4.511 Finnvera ja EU

Yrittaja voi hakea yritykselleen lainaa tai takausta lainaan Finnveralta. Finnvera voi taata yrittajan
muita luottoja tai vastuusitoumuksia tiettyjen ehtojensa mukaisesti, tai myontaa itse lainaa. Edelly-
tyksena Finnveran rahoitukseen tulee rahoitusta hakevan yrityksen ja sen vastuuhenkiloiden luot-
totietojen olla kunnossa. Lahtokohtaisesti ensirahoitus heidan kauttaan tapahtuu takauksena ja ta-
kaajana toimii Suomen valtio. Finnvera kertoo tarkemmin eri rahoitusvaihtoehdoistaan ja niiden

ehdoista sivuillaan. (Finnvera 2022a; Finnvera 2022b.)

Rahoitusta voi pyrkia hakemaan myos EU-tasolta. Euroopan Unionin jasenvaltiona Suomi ja siten
suomalaiset yritykset ovat oikeutettuja EU:n tarjoamiin rahoitusvaihtoehtoihin. Parhaiten naista

kannattaa tiedustella osoitteesta https://www.eurahoitusneuvonta.fi/.

4.6 Vahvuudet ja haasteet

Toimintaympaéristoa tutkittaessa on tapana etsia siita liketoiminnan yhteydessé asioita, jotka edes-
auttavat yritysta menestymaan ja toisaalta asioita, jotka hankaloittavat menestyvan yritystoiminnan
harjoittamista. Suomen pelialan vahvuudet ja haasteet Neogamesin raportin (2020, 42-45) mu-

kaan ovat seuraavat (vapaasti englannista kdannettyna):

Vahvuudet
¢ yhteiskunta yleisesti (vakaa ja turvallinen)
¢ yhteiskunnan rahoitus (Business Finland)
o mahdollisuudet yksityiseen rahoitukseen
e mobiilipelien keskeinen toimija
e menestyneet paikalliset yritykset rohkaisevat kehittajia

e yhteisOn aktiivisuus ja pelaamisen kulttuuri

Haasteet
e suurten ja pienten toimijoiden kahtiajako
e uusien aloittavien yritysten ja uusien julkaistujen pelien maara laskenut

¢ kansainvalisten lahjakkuuksien houkutteleminen
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e uusien pelialan tyontekijoiden opastus ja tuki
¢ eri alan toimijoiden konfliktit (pelimoottori esim.)
e ostovoiman heikentyminen

o yksityisen rahoituksen saaminen mobiilialustan ulkopuolella

Raportin luettelemat vahvuudet ja haasteet on saatu alan yritysten kautta, joten voidaan nahda
niiden olevan luotettava lahtokohta toimintaymparistoa analysoitaessa toimivien yritysten kannalta.
Yhteiskuntana Suomi on vakaa ja ennustettava ja uusille yrittajille on aina tarjolla apua yhteiskun-
nan jarjestamien mahdollisuuksien avulla; on tuo apu sitten rahoitusta, verkostoitumista, osaamista
tai tietoa. HappyOrNot-yrityksen perustaja Heikki Vaananen listaa Forbes-lehden artikkelissaan
ELY-keskukset, Business Finlandin, Uusyrityskeskukset ja Yritys-Suomen hyviksi lahteiksi, joista
Suomesta kiinnostunut yritys saa tarvittavaa apua ja nama instanssit ovat esimerkki, miten Suomi
on pyrkinyt helpottamaan uuden yritystoiminnan aloittamista. (Vaananen, 2020). Suomen luotto-
luokitus on hyvélla tasolla ja osana Euroopan Unionia, Schengen-aluetta ja Eurozonea edellytykset
yritystoiminnalle ovat hyvat. Sijainti idan ja lannen valissa lentoyhteyksineen on nahty vahvuutena
my0s. (Helsingin Seudun Kauppakamari 2022.) Venajan hyokkays Ukrainaan ja siita seuranneet

talouspakotteet ovat nyt muuttaneet tata lahtokohtaa.

Muuten vahvuudet keskittyvat yhteisoon ja kokemusten kautta saatuun maineeseen esimerkiksi
mobiilipelien kohdalla. Suomella on pelialalla hyva maine ja Suomi nahdaan varsinkin mobiilipelien
osalta vahvana. Naista 10ytyy laajalti artikkeleita eri lehdista ja verkosta yleisemmin. Esimerkkina
Steel Median Pocket Gamer-julkaisussa kuvataan Suomen peliteollisuutta hyvin positiivisessa va-

lossa ennakoiden heidan tapahtumaansa Helsingissa (Martinez 2022).

Tutkittaessa haasteita on kannattavaa keskittya Neogamesin raporttiin, ja haasteet ovat aika sel-
keita ilman tarkempaa avaamista kaikilta osin. Muita yritystoiminnan haasteita, jotka heijastuvat
pelialallekin, on lueteltu vaihtelevasti eri ahteissa, mutta ne keskittyvat yleisemmin yritystoimintaan
ja siten niiden tarkempi kasittely tassa yhteydessa ei ole tarpeellista. Lahinna nama koskevat saa-
doksia ja asetuksia (tarkkaa ja raskasta), verotusta, rekistereita ja haasteina voidaan nahda myés

kulttuurilliset seikat. (TMF-group, 2012; International Trade Administration 2021).

Peliteollisuuden kannalta tydntekijéiden saaminen on néhty ongelmana hitaan prosessin vuoksi.
Hallituksen esitys HE122/2021 vp, jossa oleskeluluvan kasittelya nopeutetaan 14vrk on tuotu aut-

tamaan tassa. Esitys ei ratkaise kaikkia ongelmia eika lupa-asioita mydhemmissa vaiheissa, kuten
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Supercellin Markku Ignatius tai teknologialiiton Milka Kortet kommentoivat, mutta osoittaa yhteis-
kunnan pyrkivan korjaamaan joitakin pullonkauloja tyoperaisen maahanmuuton kohdalla. Tama
erityisasiantuntijoita (esimerkiksi ohjelmoijat) koskeva nopeutettu prosessi kaynnistyi 1.6.2022, jol-
loin laki astui voimaan. (Eduskunta 2021; Tikkala & Hara 2022; infoFinland 2022; Ulkomaalaislaki
301/2004, 3:17.c§.)
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5 LIKETOIMINTASUUNNITELMA ALOITTAVAN YRITTAJAN TYOKALUNA

5.1 Mika on liiketoimintasuunnitelma

Liikeidean toteuttamisen apuna voidaan kayttaa liiketoimintasuunnitelmaa ja sen tekeminen on
suositeltavaa jokaiselle yrittajalle. Liiketoimintasuunnitelma (LTS) auttaa yrittajaa kiteyttamaan lii-
keideansa ja siirtdmaan sen kaytannon tasolle. Liiketoimintasuunnitelma on hyva dokumentti sel-
keyttaméaan yritystoimintaa yrittajalle itselleen, mutta sen tekeminen voi olla hyddyksi myds esimer-

kiksi rahoitusta tai kumppaneita haettaessa. (Uusyrityskeskus, 2022.)

Periaatteessa liketoimintasuunnitelma on vapaamuotoinen, mutta lopulta sen tulisi antaa vastaus
kysymykseen: Onko liikeidealle riittdvasti kysyntaa ja asiakkaita. Yksinkertaisimmillaan voidaan
aloittaa ranskalaisilla viivoilla. (Yrittajat, 2022.) Liiketoimintasuunnitelman laajuus ja tarkkuus vaih-
telee hieman yrityksen tavoitteiden mukaan, mutta sen sisallysluettelo voisi nayttaa esimerkiksi

seuraavalta Uusyrityskeskuksen (Uusyrityskeskus 2022) esimerkin mukaan:

e Yrityksen perustiedot

e Liikeidean kuvaus

e Osaaminen

o SWOT-analyysi

e Tuotteet ja palvelut

o Asiakkaat

e Markkinat ja kilpailijat

e  Myynti ja markkinointi

o Liiketoiminnan tavoitteet
o Riskien hallinta

e  Oma yrityksesi

e Taloushallinto ja sopimukset

e Laskelmat

Yll& oleva lista on vain esimerkki, mutta ideana on siis tehda analyysi tilanteesta, maarittaa tavoit-

teet ja visiot, seka keinot miten naihin tavoitteisiin paastaan. Aiemmin mainittu Yrittajat.fi-sivusto
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lahestyy asiaa helpomman kautta, kenties tarkoituksena laskea kynnysta suunnitelman tekemiseen
verrattuna Uusyrityskeskuksen vastaavaan. Oppaita ja neuvoja I6ytyy paljon muitakin, esimerkiksi
rahoituslaitosten omia sivuja voi hyodyntaa. Mielenkiintoinen yksityiskohta on vertailla naita eri lah-

teita ja huomata pienia eroja sisalloissa ja painotuksissa.

Tarkasteltaessa esimerkiksi Osuuspankin yrittajyysopasta liiketoimintasuunnitelman osalta, huo-
mataan tekstin olevan hieman enemman rahoittaja- ja kannattavuuspainotteinen ja he suosittelevat
esimerkiksi ulkopuolisen avun hyodyntamista suunnitelman laatimisessa. Liiketoimintasuunnitel-
maa tulee myds paivittad saannollisesti tai tarpeen niin vaatiessa, esimerkiksi. suurten toimialaa
tai yritysta kohtaavien muutosten kohdalla. Tallaisia muutoksia voivat olla esimerkiksi yhtiomuodon

muutos tai markkinoiden suuret muutokset (Manninen, 2021).

5.2 Lahtokohtatilanne

Lahtokohtatilanne-analyysissa on useita huomioitavia seikkoja ja nimensa mukaisesti se tarkistelee
yrityksen tilannetta analyysin tekohetkella niin mikro- kuin makrotasolla. Analyysissa selvitetaan
rittavalla laajuudella oikeastaan kaikkea yrityksen toimintaan liittyvia osa-alueita, kuten markkinoin-

tia, henkilostotilannetta, kilpailijatilannetta ja tuotantoa riskienhallintaa unohtamatta.

Analyysissa voidaan kasitellda my0s talouslukuja, mikali yritys on jo ollut toiminnassa ja kyseista
dataa on kertynyt. Talousluvut antavat tallaisessa tapauksessa nakemysta yrityksen suuntauk-
sesta. Talouden tunnuslukujen tulkinnassa tulee kuitenkin keskittya oleelliseen ja huomioida toi-
mialaa koskevat ominaispiirteet. Omaa tilannetta voidaan jossain maarin verrata kilpailijoihin tutki-
malla heidan taloustietojaan, mutta on osattava nahda niin sanotusti lukujen taakse. Tama kaikki
siis vain siina tapauksessa, ettd omaa toimintaa on jo ollut olemassa ja luvut ovat saatavilla. Pe-
rustettavalle yritykselle olemassa olevien yritysten taloustietojen tutkiminen voi antaa toimialakoh-
taista tietoa, varsinkin rajaamalla tutkimus omien tavoitteiden mukaan (vertailukelpoiset yritykset
esimerkiksi likevaihdon mukaan). Samalla huomataankin, ettd lahtokohta-analyysi voi talta osin

olla hyvinkin erilainen riippuen tehdéanko se perustettavalle yritykselle vai jo olemassa olevalle.

Taloustietojen ja yleisemmin tilastojen kohdalla vertailu voi olla hankalaa, johtuen toimialan omi-

naispiirteista esimerkiksi pelin julkaisun suhteen. Pelin kehittdminen ei varsinaisesti tuota mitaan,
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joten pidempiaikainen tarkastelu olisi valttaméatonta, jotta mukaan saadaan myyntituottoja valmiista
peleista. Ei ole jarkevaa tuhlata liikaa resursseja tallaiseen toimialan taloustutkimukseen, vaan kes-
kittya oman toiminnan kehittamiseen ja hyodyntaa hyvin yleisella tasolla olevaa tietoa lahinna alan
trendien selvittamiseksi. Tarkeaa tietoa voi olla esimerkiksi alan kasvunakymat, alustojen kaytto,
tydvoimatilanne tai yritysmaaran muutos. Oleellista on siis kokonaisuus, ei yksittéiset yritykset ja

niiden yksittaiset vuodet.

Lahtokohtatilanteessa toimeksiantajalla ei ollut vield perustettua yritysta ja yritys- ja yhteisétunnus,
eli Y-tunnus, puuttui opinndytetyoprosessin alussa. Y-tunnuksen yritys saa perustamisilmoituksen
kirjaamisen yhteydessa patentti- ja rekisterihallituksen ja verohallinnon yritys- ja yhteisétietokan-
taan. Y-tunnus yksil6i yrityksen ja sita tarvitaan yrityksen rekisterdityessa eri rekistereihin. (Yritys-

ja yhteisotietojarjestelma 2022.)

Yhtidmuodoksi toimeksiantajalle suositellaan osakeyhtiota. Osakeyhtion perustaminen on melko
helppoa ja se voidaan tehda myds sahkoisesti tietyissa tapauksissa. Kaikkiin Suomessa rekisterdi-
tyihin osakeyhtioihin sovelletaan osakeyhtiolakia, jollei osakeyhtiolaissa tai muussa laissa toisin
mainita (Kylakallio ym. 2020, 3). Tassa opinnaytetydssa ei perehdyta tarkemmin osakeynhtiolakiin,
mutta toimeksiantajan kanssa on hyva kayda tulevan yrityksen yhtiomuotoon liittyvia perusasioita
lapi ja tutkimuksen aikana tama toteutui vapaamuotoisissa kokouksissa tutkimusparin ja toimeksi-

antajatahon kanssa.

Osakeyhtion etuna on sen tarjoama pienempi riski yrittdjille. Osakeyhtidssa osakkeenomistajat ei-
vat henkildkohtaisesti vastaa osakeyhtion veloista tai muista velvoitteista (Erkkila 2019). Lisaksi
tata ei voida normaalitapauksessa kiertaa maarayksella yhtidjarjestyksessa (Kylakallio ym. 2020,
4,10). Uusien yrittajien kannalta on turvallisempaa erotella oma talous yrityksen taloudesta mah-
dollisimman selvasti; kuten nyt yleensakin yritystoiminnassa tehdaan. Muita syité osakeyhtion va-
linnalle oli kaksi tasavertaista perustajajasenta, seka toimialan luonne erityisesti rahoituksen suh-
teen. Pelialalla uuden pelin kehittdminen ja julkaisu on kallista ja rahasummat ovat suuria. Rahoi-
tuksen saamiseksi on useita rahoitusvaiheita yrityksen eri kehitysvaiheissa, joten on odotettavissa,
ettd toimeksiantaja tulee hankkimaan rahoitusta osakeannin avulla. Liikevaihto nousee rahoituksen
vuoksi myds nopeasti, joten osakeyhtiota yhtiomuotona puoltaa myds verotukselliset seikat. Jos
liketoiminta lahtee onnistuneesti kayntiin, on mahdotonta tehda toimintaa alle 100 000 euron liike-

vaihdolla. 100 000 euroa, tai 40 000 euron tulosta, pidetaan nyrkkisaantona tapauksessa, jossa
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toiminimi kannattaa vaihtaa osakeyhtioksi (Ahola 2020). Vaikka tapauksessa ei kasitella toimini-
mea sinansa, silla kaksi perustajajasenta ja riskien pienentaminen poisti tuon yhtiémuodon vaihto-
ehdoista, antaa tuo mainittu saanto lisdvahvistusta osakeyhtion valinnalle. Yleisesti voidaan sanoa
osakeyhtion olevan hyva valinta, jos yritys tavoittelee kasvua ja rahoitusta tarvitaan paljon (Osuus-
pankki 2022). Haastattelujen perusteella osakeyhtion valintaa ei mydskaan kyseenalaistettu, vaan

sité pidettiin ainoana vaihtoehtona pelitoimialan luonne huomioiden.

5.21 PESTEL-analyysi

Yrityksen kannalta oleellista on my6s yrityksen toimintaymparistd. Analysoidessa yrityksen makro-
ymparistoa voidaan apuvalineena kayttaa esimerkiksi PESTEL-analyysia. PESTEL-nimi muodos-
tuu sanoista political, economic, social, technological, environmental ja legal (Professional Aca-
demy 2022). Analyysissa tutkitaan siis yrityksen toimintaymparistdé@ makrotasolla, jonka perus-
teella arvioidaan yrityksen toimintaedellytyksia ja seikkoja, jotka vaikuttavat valittaviin toimintakei-

noihin.
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KUVIO 13. Esimerkki PESTEL-analyysista



PESTEL-analyysin teossa tarkeaa on saada analyysin tekoon mukaan useilta eri sektoreilta, jotta
saataisiin mahdollisimman kattava analyysi. Ulkopuolisten asiantuntijoiden kayttd on myos mah-
dollista. (Oxford College of Marketing 2016b). PESTEL-analyysi yksinaan voi jaédda hieman pinnal-
liseksi ja sita onkin kritisoitu siita, etta se olisi suppea listamainen luettelo yritysta koskevista ulkoi-
sista asioista, vailla laajempaa syvyytta. Toisaalta se voi auttaa yritysta ennakoimaan ulkopuolisia
uhkia ja mahdollisuuksia (sama 2016b). Liiketoimintasuunnitelmaa varten tehdaan haastatteluja,
joiden avulla saadaan kokemusperaista tietoa toimialasta. Haastatteluista saatava aineisto tuo tar-
kempaa tietoa lahtokohta-analyysiin ja tdydentaa ndin onnistuneesti teoriaa ja omalta osaltaan tuo

lisaa syvyytta analyysiin; samalla vastaten kritiikkiin.

Toimeksiantajan toimintaymparistd@ makrotasolla tdssa tutkimuksessa on avattu katsauksessa
Suomen pelialaan. Ulkoisista tekijoista kannattaa huomioida poliittinen tilanne ja erityisesti Venajan
hyokkays Ukrainaan ja sodan aiheuttamat valilliset vaikutukset. Suomen valtion talouden kehitysta
tulee seurata lahinna markkinavalintoja miettiessa, mutta globaalina alana pelialan markkinat ovat
globaalit, joten merkittdvaa huomiota ei tahan kannata kiinnittad. Budjetoinnissa ja taloussuunni-
telmaa tehdessa tulee kuitenkin miettia inflaation ja ostovoiman merkitysta ja tehda suunnitelmat

naiden osalta mieluummin liian varovaisesti.

Puhuttaessa sosiaalisesta ja ekologisesta tilanteesta, tulee toimeksiantajan tehda vastuullista toi-
mintaa luonnon ja ihmisten ehdoilla. Tama tarkoittaa ekologisia valintoja esimerkiksi. sahkon ja
laitehankintojen suhteen. Raaka-aineiden saannin vaikutus tulee huomioida tulevia hankintoja aja-
tellen. Koodauksessa voidaan suosia ekologisia ratkaisuja. Sosiaalinen toimintaymparisto vaatii
jatkuvaa havainnointia ja reagointia muuttuviin trendeihin tilanteen mukaan. Oma toiminta on pi-
dettava hyvaksyttavana, mista yrityksen arvot ja tavoitteet kertovatkin. Nama tulee kuitenkin viestia
huolellisesti yrityksen toiminnassa, jotta vaarinkasityksia ja epaselvyyksia ei tule. Huomiota tulee

my0s kiinnittaa yhteistydkumppaneihin ja heidan statukseensa yleison silmissa.

Juridiikan osalta yrityksella on vahan mahdollisuuksia. Yritys voi pyrkia osaltaan helpottamaan tyo-
perdista maahanmuuttoa erikoisammattilaisten kohdalla, jotta mahdollinen kasvu ei hankaloituisi
tydntekijavajeen vuoksi. Tama voitaisiin toteuttaa kannattamalla tai aloittamalla kansalaisaloitteita,
tai ottamalla aihe, tai mik& muu yritykselle tarkea aihe, esille viestinnassa. Tietosuojaa koskevien

lainsaadosten tilanne ja mahdolliset tiukennukset tulee huomioida.
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Teknologian kehitysta kannattaa seurata erityisesti pilvipelaamisen osalta ja tehda suunnitelmat,
mikali trendi kyseisella alustalla osoittaa potentiaalia. Tassa tulee kuitenkin muistaa tarkistaa myos
pilvipelaamiseen tarvittavien yhteyksien laatu my6s Suomen rajojen ulkopuolella, niilta osin kuin se

koskettaa yrityksen asiakassegmentteja.

5.2.2 SWOT-analyysi

Lahtokohtatilannetta selvitetadn myds tutkimalla yrittajan ja yrityksen itsensa vahvuuksia ja heik-
kouksia. Yleinen tyokalu tahan on SWOT-analyysi (katso kuvio 14). SWOT-analyysi saa nimensa
sanoista strengths, weaknesses, opportunities ja threads. (Oxford College of Marketing 2016a).
Suomennettuna vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. SWOT-analyysi voidaan tehda
koskien koko yritysta ja sen toimintaa tai sita voidaan kayttaa myds pienempien osien analysointiin
ja sen perusteella voidaan tehda jatkotoimenpiteita reagoimalla Idydettyihin asioihin. Vahvuuksia
pyritdan vahvistamaan ja heikkouksia kasittelemaan vahentamalla niiden vaikutusta tai poistamalla
ne, mikali mahdollista. Edella mainitut osat analyysia ovat yrityksen siséisia asioita ja niihin siis
voidaan, ainakin oletuksena, helpommin vaikuttaa. Ulkoiset asiat (mahdollisuudet ja uhat) SWOT-
analyysissa ovat huomioitavia seikkoja ja voivat ohjata yrityksen paatoksentekoa ja suunnitelmia.
Nama ulkoiset asiat eivat kuitenkaan ole suoraan muutettavissa yrityksen toimesta, mutta niita
analysoitaessa voi yritys ennakoida toimintaansa esim. uhkien osalta. Tunnistettaessa mahdolli-
suudet voidaan myos 10ytaa uutta liiketoimintaa, on se sitten nykyisen toiminnan muokkaamista tai

kokonaan uuden liketoiminnan aloittamista laajentamaan ydinliketoimintaa.

SWOT-analyysin teossa on tarkeaa olla rehellinen, silla realistiset ja todenmukaiset huomiot anta-
vat parhaan tuloksen. Analyysia tehdessa tulee siis muistaa, etta kyseessa on ennen kaikkea or-
ganisaation siséinen dokumentti, jonka tarkoitus on antaa todenmukainen ja kriittinen analyysi yri-

tyksen tilanteesta. (Oxford College of Marketing 2016a.)
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KUVIO 14. Esimerkki SWOT-analyysista

Hyddyntaen ylla olevaa mallia toimeksiantajalle on tehty SWOT-analyysi. Analyysi on toteutettu
pitdmalld kokous toimeksiantajan kanssa, joten se kuvaa hyvin paitsi tutkimuksen tekijdiden kan-
taa, myds yrityksen itsensé nakemysté omasta tilanteestaan. Toimeksiantajan SWOT-analyysi on

esitetty alla kuviossa 15.

KUVIO 15. Morkdgames Oy SWOT-analyysi
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5.3 Visio ja tavoitteet

Visio kuvaa haluttua tulevaisuuden nakymaa mahdollisimman realistisella tavalla. Visiolla kuvataan
sita pistetta, jossa yritys on tiettyjen tavoitteiden toteuduttua. Se on ikéan kuin mielikuva halutusta
ja perustellusta lopputuloksesta (Liikkeenjohdon Asiantuntijakeskus 2018.) Hannu Pirila erottaa
blogissaan vision unelmasta silla, etta visiolla on selkea tarkoitus ja sen toteutumiseksi tehdaan
suunniteltuja strategisia toimenpiteita. Han kuvaa myds blogissaan visiota selkeana ja voimak-

kaana kuvana tilanteesta, jolloin haluttu lopputulos on saavutettu. (Pirila 2011.)

Yrityksella tulee olla visio. Visio on tila, johon yritys pyrkii pitkalla aikavalilla. Oleellista on pyrkimys
tuohon paamaaraan, joten vision itsessaan ei tarvitse olla kovin tarkka ja yksityiskohtainen. Esi-
merkkina visiosta voi olla mahtipontisesti: "Olla maailman paras tyopaikka”. Vision tulee olla innos-
tava ja riittdvan houkutteleva, jotta yrityksen henkildstd voi kokea sen haluttavana ja sitoutua tuon

vision tavoittelemiseen.

Tavoitteet ovat enemman kaytannonlaheisia verrattuna visioon ja niiden tulee olla mitattavia. Ta-
voitteet ovat toimia, joiden avulla pyritdéén saavuttamaan visio. Mainittu "Olla maailman paras tyd-
paikka” -visio voisi pitaa sisallaan vaikkapa tavoitteen saada tyohyvinvointikyselyista tietyt pisteet.
Tavoitteet ovat huomattavasti visiota konkreettisempia ja niiden avulla strategioiden luominen on
selkeampaa. Tavoitteet ovat osana visiota ja voivat koskea esimerkiksi yrityksen markkinaosuutta,
likevaihtoa tai henkildstoa. Hannu Pirila erottelee paatavoitteet ja valitavoitteet toisistaan ja kaytti
esimerkkina Taekwondon vyoarvoja. Musta vy0 voi olla aloittelijan paatavoite, mutta valitavoitteena
hanella on saavuttaa keltainen vyo ja kaikki vydarvot ennen mustaa vyota (Pirila 2011). Sama pe-

riaate valitavoitteiden ja paatavoitteen osalta koskee myds liiketoimintaa.

Markdgames Oy:n visio on olla viiden vuoden kuluessa merkittava pelialanyritys Suomen mittakaa-
valla, joka tuottaa laadukkaita peleja kuluttajille tayttaen kaikki markkinoinnissa tehdyt arvolupauk-
set. Liiketoiminnan vastuullisuus tulee nakymaan pelaajayhteisda kohtaan lupauksien tayttamisella
ja toiveiden ylittdmisena. Yrityksen ihmislahtdisyys kuluttajaa kohtaan kohdistuu myds firman sisai-
seen toimintaan. Henkilostdon panostetaan ja viiden vuoden kuluttua yrityksen henkildsto on laa-
jentunut kahden miehen yrityksesta niin, ettd mukaan on rekrytoitu graafikko, pelisuunnittelija, kaksi

koodaria sek& kahden henkilon oma markkinointitiimi. Kirjanpito on ulkoistettu. Yrityksen paatok-
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senteko on osallistavaa ja demokraattista. Mikéli tavoitteisiin paastaan ja visio realisoituu, niin Mor-
kégames Oy valtaa uuden toimialan ja aloittaa myds julkaisutoiminnan. Yrityksen perusarvoja tule-

vat olemaan laatu, rehellisyys, ihmislaheisyys, oikeudenmukaisuus ja demokraattisuus.

Maorkogamesin paatavoite on saada julkaisusopimus syksylla 2023. liman suurta paaomaa ja val-
mista nakyvyytta julkaisupuolen hoitaminen itse olisi todella haastavaa ja epaonnistumisen riski

suuri. Julkaisusopimuksen toteutumiseksi useamman valitavoitteen on toteuduttava.

Vuoden 2022 loppuun mennessa pelin perustoiminnot on tarkoitus saada valmiiksi. Vuoden lop-
puun mennessa on tarkoitus saada ensimmaiset kuva ja videomateriaalit julkaistua Redditiin, seka
yrityksen jo luoduille sometileille, jotka aktivoidaan saanndlliseen kayttoon julkaisuiden osalta. Ke-
vat 2023 menee pelin yksityiskohtien hiomiseen ja mm. graafisten seikkojen optimoimiseen. Ke-

vaalla 2023 yritys julkaisee landingpage-sivuston ja saa pelattavan demon valmiiksi.

Keséa 2023 kerataan palautetta peliyhteisolta itse demosta Steamissa. Oman Steam-kanavan luo-
miseksi tavoitteena on |0ytaa joku keskisuuri striimaaja, joka sopisi pelin pelaajaksi ja esittelemaan
sita julkisesti. Tavoitteena on loytaa win-win tilanne, jossa striimaajan yleiso sopii pelin asiakasseg-
menttiin ja striimaaja saa hyvaa materiaalia ja mahdollisesti kasvatettua seuraajakuntaansa ja
enemman toistoja julkaisemilleen videoille. Kesa 2023 on pelaajayhteison palautteen keraamista
ja aktivoimista, jotta julkaisijalle pystytaan nayttamaan muutakin dataa, kuin hyva pelattava demo.
Paatavoite on saada julkaisusopimus Syksylle 2023. Lopullinen versio pelista pyritddn saamaan
valmiiksi vuoden 2024 alkuun ja julkaisu kevaalle 2024. Taman jalkeen Morkdgames Oy panostaa

seuraavan pelin kehittamiseen.

5.4 Liiketoimintastrategia

Liiketoimintastrategia on kaikki yrityksen kayttamat toimet, joilla pyritaan saavuttamaan yrityksen
asettamat tavoitteet ja sitd kautta visio. Tama voi pitda sisallaan kilpailuetua tuovia valintoja tai
kasvua edistavia toimia esimerkkeind. Oleellista on kuitenkin valittujen strategioiden ja aiemmin
asetettujen tavoitteiden yhteys; strategisten toimien avulla siis pyritaan saavuttamaan yrityksen ta-

voitteet. (Liikkeenjohdon asiantuntijakeskus 2018.) Haave muuttuu visioksi, kun siihen pyritaan
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systemaattisesti strategioiden ja tavoitteiden avulla. Vision toteuttaminen on liiketoimintastrategian

ydinprosessi, joka toteutetaan tavoitteisiin liittyvien strategioiden avulla. (Pirila 2011.)

Yrityksen strategia tulisi olla kaikkien yrityksen tyontekijoiden ymmarrettavissa. Nykyisin muutos-
vauhti on kasvanut, joten aiemmin vallinnut kausittaisuus on menettanyt merkitystaan ja tarkeam-
paa on nopeampi reagointi. Oleellista nopeampaan reagointiin on taméan reagoinnin toteuttajien, eli
siis tyontekijoiden, ymmarrys yrityksen tavoitteista. Selked kasitys tavoitteista lisad myos tyonteki-
joiden motivaatiota (Taloushallintoliitto 2022.) Tavoitteiden selkeytta ja innostavuutta korostaa
myos alalla toimiva Riitta Jaskari blogissaan (Priimalaskenta 2018). Molempia mainittuja lahteita
yhdistaa ymmarrys muutoksesta yrityksen strategisessa toiminnassa. Aiempien pidempiaikaisten
suunnitelmien sijaan on tarked reagoida muuttuviin tilanteisiin. Tassa oleellista on selkeys ja Ia-

pinakyvyys kaikessa yrityksen paivittaisessa toiminnassa.

Aiemmin mainittu tydhyvinvointikyselyn toteuttaminen olisi yksi téllainen operatiivinen toimi ja sen
tulosten perusteella voitaisiin kehittaa tai muuttaa toimintatapoja. Kun yrityksen tavoitteet ovat |a-
pinakyvia ja laadittu yhteistyossa tydyhteison kanssa tavoitteista tulee yhteisia ja ne tulevat "lahem-
mas tyontekijaa”. Paatoksentekoon ja tavoitteisiin osallistaminen ja tyontekijoiden kuuleminen pa-
rantaa tyOyhteison toimivuutta ja kehittaa yritysta jokaisella osa-alueella (Liikkeenjohdon asiantun-
tijakeskus 2018).

Toimeksiantaja rajaa toiminnastaan yrityksen perustamis- ja kaynnistysvaiheissa mobiilimarkkinat
pois. Mobiilimarkkinoiden luonne ja sinne tarvittavat resurssit eivat ole realistisia tavoitteita toimek-
siantajalle tassa vaiheessa yritystoimintaa. Konsolimarkkinat rajataan pois myos, johtuen niille paa-
syn vaikeudesta. Pelin julkaisualusta tulee olemaan PC. Yritys tarkistaa strategiaa uudestaan, mi-

kali yrityksen tavoitteet toteutuvat tavalla, joka edellyttaa tilanteen uudelleenarviointia.

Kilpailukeinoja valitessa huomioidaan Suomi toimintaymparistona ja yritys seuraa ja hyodyntaa jul-
kisia rahoitusmahdollisuuksia demovaiheen jalkeen. Tarvittavat suunnitelmat rahoituksesta teh-
daan myos tulevien pelijulkaisujen varalle, mikali ensimmainen peli tuo riittdvaa menestysta toimin-
nan jatkamiseen. Suunnitelmia varten tulee perehtya kyseisen hetken rahoitusmahdollisuuksiin ja

myontamiskriteereihin.
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Tuotekehityksen suhteen uuden pelin ideointi ja kehittdminen pyritdén aloittamaan siten, etta uusi
julkaisu tulisi 2-3 v kuluttua edellisesta. Kilpailukeinoista hinta ei ole kaytossa, silla pelin kehitta-

miskustannukset ovat joka tapauksessa yli halvimpien kilpailijamaiden.

Markkinavalinnoissa keskitytaan alussa Pohjois-Amerikkaan ja Eurooppaan. Kiinan markkinat ja-
tetaan riskitekijoiden vuoksi pois. Julkaisijan valinta, -rooli ja -kokemus eri markkinoista maarittaa

tata valintaa myos.

Toimeksiantajan tapauksessa ei haastattelujen perusteella kannata oheistuotteisiin panostaa yri-
tyksen toiminnan alussa. Strategiana on luoda kuitenkin yrityksen arvojen mukainen brandi, jonka
tunnettuutta tulee kasvattaa ja tulevaisuudessa hyddyntaa yrityksen verkostoitumista ja brandia

myos tulorahoituksessa.

5.5 Markkinointisuunnitelma

Yksinkertaisesti sanottuna markkinointisuunnitelma kertoo mita yritys aikoo tehda saadakseen
myyntia ja perustelee kaiken tuon. Markkinointisuunnitelma perustuu yrityksen lahtokohtatilanne-
ja markkinatilanneanalyyseihin. Yrityksen liiketoimintastrategia on huomioitava suunnitelmassa.
Usein markkinointisuunnitelma tehdaan pidemmalle aikavalille, esimerkiksi kolmeksi vuodeksi

mutta sita voidaan tdsmentaa vuosisuunnitelmien avulla (Business Oulu 2022a).

5.5.1 Tavoitteet, eteneminen ja mitattavuus

Markkinointisuunnitelma kokoaa my0s yhteen tiedot, jotka tarvitaan markkinointikampanjaan. Tal-
laisia tietoja ovat kampanjan tarkoitus, ostajapersoonat, budjetti, markkinointikanavat ja taktiikat.
Tama auttaa markkinoinnin tekijaa tai tekijoita tydssaan ja helpottaa tulosten mittaamista. Tavoit-
teet eivat aina suoraan lity myyntiin, vaan voivat olla esimerkiksi brandin kasvattamista. Markki-
nointisuunnitelman tekemisessa tulee muistaa, ettd se on tavoitteellista toimintaa. Tavoitteiden
asettamisessa voidaan hyddyntaa termia SMART, joka kuvaa tavoitteiden laatua. Sana muodostuu
englanninkielisista sanoista Spesific, Measurable, Attainable, Relevant ja Time-bound. Kaannet-

tyné markkinoinnin tavoitteiden tulee olla spesifej, mitattavia, saavutettavissa, oleellisia ja aikaan
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sidottuja. Kaikki markkinoinnin tavoitteet eivat sovellu SMART-tavoitteisiin, silla esimerkiksi tunnet-

tuuden kasvattaminen on hankalasti mitattavissa. (Hietaniemi 2021).

Tavoitteiden saavuttamisessa keskeistd on mittaaminen. Saatu data on pohjana kaikelle toimin-
nalle. Ainahan voidaan toivoa, etta tapahtuu jotain ihmeellista ja esimerkiksi pelialalla pelista tulee
ilmio itsestaan, mutta markkinointi ei voi perustua tallaiseen toiveeseen ja tuon ilmion todennakoi-
syyteen ei tutkimuksen haastattelujen, aiheesta kertovien lahteiden tai omien havaintojen perus-

teella ole syyta luottaa.

Markkinointisuunnitelma voi edeta esimerkiksi seuraavasti (Hietaniemi 2021):

1. Analysoidaan nykytilanne
Maaritetadan tehtavat ja tavoitteet
Maaritetdan mittarit

Maaritetaan kohderyhma
Tehdaan kilpailija-analyysi
Laaditaan budjetti

Valitaan viestinta- ja jakelukanavat

©® N oo g ke wN

Valitaan vastuuhenkilot

Ylla mainittu lista on hyva ohjenuora, jota seuraamalla keskeiset markkinointisuunnitelman osat

tulee kasiteltya. Jokainen kohta sisaltaa tietysti tarkempaa maarittelya.

5.5.2 Markkinointikanavat ja digitaalinen markkinointi

Markkinointia voidaan ajatella viestintakeinona yrityksen ja asiakkaiden valilla. Talldin voidaan pu-
hua markkinointiviestinnastd. Nama ovat pitkélle sama asia, kuin markkinointikanavat. Yrityksen
tulee allokoida resurssinsa naiden valilla tehokkaasti, valiten toimintaa parhaiten tukevat keskittyen
niihin. Nama kanavat ovat mainonta, myynninedistdminen, tapahtumat ja kokemukset, suhdetoi-
minta ja julkisuus (PR), verkko- ja sosiaalisen median markkinointi, mobiilimarkkinointi, suora- ja
datapohjainen myynti seka henkilokohtainen myynti. (Kotler & Keller 2016, 595). Yrityksen tulee

seurata tuloksia naiden kanavien valinnoissa ja tarpeen mukaan muuttaa painottamistaan.
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Pelien markkinoinnissa on hyva kayttaa digitaalista markkinointia. Tama on aika selvaa, silla pelit
ovat digitaalisia ja niiden kayttajat viettavat aikaansa siten digitaalisen sisallon parissa. Digitaalinen
markkinointi tarkoittaa asiakkaan tavoittamista digitaalisissa kanavissa ja se pitaa sisallaan laajasti
erilaisia kokonaisuuksia. Kanavana toimii yleensa internet, eli markkinointi tapahtuu verkossa.
Markkinointia voidaan tehdd myos tietyissa sovelluksissa. (Routa 2022.) Pelialalla digitaalista
markkinointia tukemaan voidaan kayttaa pelialan tapahtumia ja niissa tapahtuvaa markkinointia.
Tapahtumia on saanndllisesti ja niiden koko ja sisalto vaihtelevat; yritys valitsee ne mihin haluaa

osallistua.

Digitaalisen markkinoinnin piiriin kuuluvat seuraavat kokonaisuudet: verkkosivut, hakusanamai-
nonta, hakukoneoptimointi, display-mainonta, sahkdpostimarkkinointi, sosiaalinen media, mobiili-
mainonta, web-analytiikka ja sisaltomarkkinointi (Lahtinen 2022). Digitaalinen markkinointi kehittyy
jatkuvasti, joten lista ei ole taydellinen mutta antaa riittdvan kuvan eri vaihtoehdoista, joita yrityk-

sella on kaytossaan.

Verkkosivut ovat yrityksen omat sivut, jossa yritys voi esitella itsensa ja tuoda esiin haluamiin asi-

oita. Hyvan yrityksen verkkosivun tulisi huomioida seuraavat kymmenen asiaa (Rauhala 2019):

—_

Tavoite

Asiakaslupaus
Toimintakutsunappi
Sisaltd

Erottuva visuaalinen ilme
Analytiikkatyokalu
Nopeus

Yhteystiedot

Responsiivisuus

© o N e g e

10. Hakukoneoptimointi

Verkkosivujen tekemisesta ja vaadittavissa elementeista on paljon 1ahteita ja tdssa tutkimuksessa
ei avata naita kohtia kovin syvallisesti. Keinot ovat tuttuja digimarkkinoinnista vastaavalle. Lyhyesti
sanottuna sisallolliset ja tekniset seikat muodostavat kokonaisuuden, joka lisaa kavijan todenna-
koisyytta paatya sivustolle, jaada sinne ja tehda haluttuja toimintoja sivustolla.
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Yrityksen sivuilla tulee olla analytiikkatyokalu, joka keraa dataa sivustolla kavijoista. Tama auttaa
markkinoinnin kohdentamisessa ja sen selvittamisessa, miten asiakkaat ovat sivuille paatyneet.
Toimintakutsunapista kaytetaan yleisemmin termia call-to-action. Tama on siis mika tahansa omi-
naisuus sivulla, joka saa kayttajan suorittamaan halutun aktiivisen toimenpiteen, esimerkkina uu-
tiskirjeen tilaaminen. Sisaltd on ne yrityksen arvoihin ja tavoitteisiin soveltuvat tavat ilmoittaa halu-
tuista asioista. Sisalto voi olla esimerkiksi tekstia, kuvia tai videoita. Nopeus ja responsiivisuus ovat
teknisia asioita, joissa kiinniteta@n huomiota sivuston toimivuuteen ja varmistetaan sivuston sujuva

toimivuus kaikille kayttajille laitteistosta riippumatta.

Kotisivut luovat myés yrityskuvaa, joten verkkosivuja voidaan ajatella yrityksen kayntikorttina, mista
syysta erottuva visuaalinen ilme on hyvaksi. Yritystoiminnan ollessa kyseessa tulisi myds yhteys-

tiedot I6ytya yrityksen sivuilta.

Hakusanamainonta, hakukoneoptimointi ja web-analytiikka liittyvat kiinteasti digitaalisen markki-
noinnin mitattavuuteen, joka on digitaalisen markkinoinnin selkea vahvuus. Tarkoitukseen soveltu-
valla maaritetylla mittarilla mitataan haluttua asiaa, esimerkiksi klikki- tai kavijamaaraa. Kaikki mai-
nitut elementit antavat dataa, jota voidaan hyodyntaa markkinoinnin suunnittelussa ja kampanjoi-
den menestysta arvioitaessa, seka sisallonluomisessa. Sosiaalisesta mediasta enemman myo-
hemmin, sen ollessa keskeinen kanava pelialan markkinoinnissa. Lyhyesti se on markkinointia so-

siaalisen median eri kanavissa.

Display-mainonta on pitkalle ns. bannerimainontaa. Mainosta voidaan nayttaa laajasti eri alustoilla,
kuten YouTube-videoiden yhteydessa tai sivustoilla yleisemmin. Display-mainonta tavoittaa laajalti
ihmisia ja mikali kohdentaminen toimii, on Display-mainonta edelleen hyva tapa tavoittaa asiakas
hanen ostoprosessinsa halutussa vaiheessa. Kohdentaminen voidaan tehda esimerkiksi demogra-
fisia seikkoja-, ostokayttaytymista tai kiinnostuksen kohteita hyddyntaen. Display- mainontaa tulee
mitata ja kehittdd, kuten kaikkea markkinointia. Etuna on myds edullisempi hinta klikkid kohden.
(Digimarkkinointi 2022a.)

Sahkopostimarkkinointi on viestintdd sahkdpostien valityksella. Lahtokohtana on asiakkaan liitty-

minen yrityksen sahkopostilistalle. Taman listan laajentamiseen on erilaisia keinoja, kuten sisallon

antaminen osoitetta vastaan uutiskirjeen tai oppaan muodossa. Sahkopostimarkkinointia voidaan
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hyodyntaa monella eri tavalla ja se on kustannustehokas tapa tavoittaa nykyinen tai tuleva asiakas.

Sahkopostiviestinnan tulee olla kohdennettua ollakseen tehokasta. (Digimarkkinointi 2022b).

Kokonaisuutena digitaalista markkinointia hallitsee kohdentaminen ja mittaaminen. Yrityksen tulee
hyodyntaa naita ominaisuuksia digitaalisessa markkinoinnissaan, samalla muistaen markkinoinnin
muut kanavat, joita voidaan kayttaa yhdessa digitaalisen markkinoinnin kanssa, painottaen yrityk-
selle keskeisia kanavia. Markkinointia kannattaa lahestya myos kilpailija-analyysin kautta, kopioi-

daan toimivia ratkaisuja ja parannetaan niita; hylatdan toimimattomat ratkaisut.

5.5.3 Morkogames

Seuraavissa kappaleissa markkinointisuunnitelmaa avataan tdman tutkimuksen toimeksiantajan
kautta ja samalla perustellaan valintoja hieman laajemmin. Markkinointia auttamaan tehty markki-

noinnin vuosikello on kuvattu kuviossa 16.

Nykytilanteessa toimeksiantajalla ei ole viela tuotetta valmiina, joten markkinointi keskittyy yrityk-
sen brandaykseen ja tuotekehitykseen. Pelialalla tilanne on hieman eri moneen muuhun toimialaan
verrattuna, silla markkinointi alkaa pelin kehittamisen aloittamisesta. Pelaajayhteison aktivoiminen
ja palautteen hankkiminen nousee keskeiseksi osaksi pelin kehitysta, seka markkinointitoimenpi-
teita. Pelaajayhteison huomioiminen kehittamisvaiheessa auttaa tuotekehitysta kehittamaan peli
sopivaksi halutulle segmentille. Samaan aikaan peliyhteisddn kohdistuva viestinta toimii markki-

nointina.

Markkinointitoimenpiteet ovat paasaantoisesti sosiaalisen median postauksia, tai erilaisten pelaa-
jien kayttamien pikaviestisovellus-alustojen kautta tapahtuvaa viestintaa. (kuvia pelista tai sen gra-
fikasta, mahdollisesti alkeellista gameplay-videota, &anié ja niin edelleen). Tavoitteena herattaa
kiinnostusta peliin ja saada palautetta pelin kehitykseen. Mittarina voidaan kayttaa esimerkiksi tyk-
kdysten maaraa, katselukertoja, klikkauksia, jakoja. Ylipaansa digitaalinen markkinointi on helposti
mitattavissa ja erinomainen tyokalu toimeksiantajalle. Vastaavia kampanjoita toteutetaan eri koh-
deryhmille ja eri alustoilla. Tavoitteena myds segmentoida tulevat potentiaaliset asiakkaat. Samalla

yrityksen brandi tulee tutuksi julkaisujen kautta. Avaimena on kokeilla eri vaihtoehtoja ja mitata
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niiden tuloksia kohdentaen sitten saatujen tulosten mukaan. Liian tarkka segmentointi voi olla virhe

ja sulkea pois potentiaalisia asiakasryhmia.

Crossmarkkinointi tarkoittaa sitd, etta kaksi eri pelifirmaa mainostaa peleissaan toistensa peleja.
Tama vaatii verkostoitumista muiden pelialanyrityksien kanssa. Verkostoituminen pelialalla on tar-

keéssa roolissa, vaikka crossmarkkinointia ei lahtisikaan toteuttamaan. (Khomych 2022).

Sosiaalinen media on itsessaan tarkea markkinointikanava aloittavalle pelialan yritykselle. Vuoteen
2025 mennessa sosiaalisen median kayttajien maara on kasvanut 4.41 miljardiin (Statista 2022b).
Optimaalisen markkinoinnin luomiseksi uuden yrityksen on julkaistava materiaalia pelista sosiaali-
sen median alustoillaan jo ennen demovaiheen julkaisua. Yrityksen kannattaa luoda myds yksin-
kertaiset verkkosivut, josta 10ytyy kaikki julkaistu materiaali. Myds uutiskirjeen tilaamisen mahdolli-
suus kannattaa luoda, jotta kuluttaja kokee saavansa tietoa ennakkoon pelin julkaisun, kehittami-

sen ja valmistumisen suhteen.

Vaikuttajamarkkinointi ja sosiaalinen media liittyvat toisiinsa, koska vaikuttajat vaikuttavat sosiaali-
sen median alustoilla. Palautteen keraaminen peli yhteisolta tapahtuu eri strimausalustoilla tapah-
tuvien arvosteluiden avulla. Peliyhteison palautteen ja arvosteluiden keraaminen pelin demovai-
heen julkaisun jalkeen tapahtuu vaikuttajien avulla. Aloittava peliyritys voi myds luoda oman strii-
mauskanavan ja pyrkia luomaan mielenkiintoista sisaltoa pelin lisaksi. lhanteellinen tilanne on, jos
yritys kykenee itse luomaan viraaleja ilmioita julkaisemistaan striimausvideoista. Talloin peli saa
ennen soft-launch vaihetta orgaanisesti nakyvyytta ja myds wishlistien ja arvosteluiden maara kas-
vaa. Tama soft-launch vaihe on se, kun pelin demolla pyritaan herattdmaan pelaajien huomio, joko
itsetoteutetun striimauksen tai vaikuttajayhteistyon kautta. Talloin vaikuttaja kannattaa valita tdman
seuraajakunnan mukaan. Jos arvioitu pelaajasegmentti vastaa striimaajan seuraajakuntaa ollaan
yhteisty6ssa oikean kumppanin kanssa. Talldin voidaan saada aikaiseksi win-win tilanne, jossa peli
saa nakyvyytta, mutta myos pelin strimaaja kasvattaa nékyvyyttaan ja luo seuraajilleen sopivaa

sisaltod.
Kevaalla 2023 Morkogames Oy julkaisee omat verkkosivut. Landingpage tulee olemaan yksinker-

tainen ja visuaalisesti miellyttdva. Luonnollisesti koodauksen hallitsevat yrittajat luovat sivuston

itse.
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Sivustolle on tarkoitus liittda kaikki nettiin julkaistu materiaali, seké linkit yrityksen sosiaalisen me-
dian kanaviin, seka striimauskanaviin. Sivulle luodaan myés kuluttajalle mahdollisuus tilata Mérko-
games Oy:n uutiskirje, jotta sahkdpostimarkkinoinnin toteuttaminen mahdollistuu ja kuluttaja kokee

saavansa julkaistaviin peleihin liittyvat tiedot heti niiden ollessa saatavilla.

Kesakuussa Morkogames aloittaa strimauksen Twichissa ja ne julkaistaan jalkikateen Youtu-
bessa. Myds Instagram, TikTok, Facebook somekanavat aktivoidaan sdanndlliseen kayttoon. Ke-
salla Morkogames Oy julkaisee myos kuvamateriaalia ja valmiita visuaalisia peliin liittyvia toteutuk-
sia Redditissa. Yritys hyddyntaa omista verkostoistaan kahta oululaista rap-muusikkoa, jotka strii-
maavat ja pelaavat yrityksen debyyttipelin demoversiota ja luovat videoille viihdyttavaa sisaltoa.
Talla kerataan huomiota pelin ulkopuolisten seikkojen avulla. Videot tullaan kuvaamaan Tulva Ry:n
tiloissa Toppilassa. Videoiden laatu saadaan optimoitua usean kameran ja huipputason mikrofo-
nien avulla. Tavoitteena on tietenkin haalia omaa seuraajakuntaa ja kiinnittad huomio peliin, mutta
herattdd myos muiden striimaajien huomio pelia kohtaan. Ensimmaiset videot kuvataan ja julkais-
taan kesalla 2023, jotta julkaisusopimuksen hankkimiselle saadaan luotua tarvittavat lahtokohdat
saman vuoden syksylle. Kuluja projektista ei yritykselle koidu. Striimauksen tavoitteena on luoda
brandinakyvyytta, seka saada debyyttipelille mahdollisimman paljon huomiota sen ollessa vasta

demovaiheessa.

Nailla lahtokohdilla yritys pyrkii saamaan julkaisusopimuksen lokakuussa ja talloin markkinointi jaa
julkaisufirman vastuulle. Mikali julkaisija kuitenkin kokee, etta yrityksen oma markkinointitiimi on
tarkea myos yrityksen jatkon kannalta ja nakee pelissa tarpeeksi potentiaalia se saattaa ottaa mark-

kinointitimin mukaan osana yrityksen toimintaa.
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5.6 Henkilostosuunnitelma

Henkilostosuunnitelma on liketoimintasuunnitelman osa, jossa kuvaillaan yrityksen henkilostoti-
lanne seka avataan visiota henkiloston maarasta tulevaisuudessa. Henkilostoa voidaan kuvata
esim. rakennekaaviolla, joka sisaltaa tyonjaon, vastuualueet ja raportointisuhteet ja niin edespain.
Henkiloston rakenne voidaan luokitella muillakin tavoilla, kunhan luokittelu on jarkevaa. Suunnitel-
massa voidaan kayda lapi esimerkiksi tyohyvinvointiin, tydhyvinvointiin ja motivaatioon liittyvia asi-

oita ja kehittaa strategioita ja toimintamalleja niihin henkildston osalta. (Koivula 2020.)

Organisaation osaamisen kuvaaminen, henkiloston laadullinen kehitys ja henkiloston osaamisen
kehittdminen ovat my6s osana suunnitelmaa (Koivula 2020). Henkiloston laadullinen kehittdminen
tarkoittaa organisaation henkildston koulutustaustan, ikarakenteen ja kokemukseen vaikuttamista
esimerkiksi henkildstomuutoksilla. Henkildoston osaamisen kehittamisella tarkoitetaan taas pereh-
dytysta tyotehtaviin, tyontekijoiden kouluttamista ja muuta kehittdmista. (Business Oulu 2022c).
Kehitysideoita ja siihen liittyvia strategioita voidaan tarjota my6s ty6ilmapiirin parantamiseksi, tyo-
motivaation lisaamiseksi ja kannustejarjestelmien kehittamiseksi esimerkiksi bonusjarjestelmien ja

provisiomallien avulla.

Suunnitelmassa avataan kasvun myéta syntyvia rekrytoinnin tarpeita ja mahdollisuuksia, seka joil-
lain toimialoilla mahdollinen kausittainen vuokratyovoiman tarve. Henkilostosuunnitelman tarpeel-
lisuus yritykselle on riippuvainen toimialasta, yritysmuodosta ja taloudellisista resursseista. Mikali
toiminta on kausiluonteista myos vuokratyovoiman kaytto ja tarpeellisuus kuvataan suunnitel-
massa. Henkilostosuunnitelma on lakisaateinen yhteistoimintalain perusteella yli 20 henkilon yri-
tyksissa. (Koivula 2020; Kumpula 2021).

Tutkimuksen perusteella henkildstosuunnitelmaa varten toimeksiantajan tulee huomioida, etta glo-
baali ala tarkoittaa usein myds tydvoiman suurempaa liikkumista. Haastatteluissa ja edellisen kap-
paleen lahteisséa mainitut haasteet huippuosaajien rekrytoinnissa ja toisaalta heidan pitamises-
sansa voivat tulla vastaan tulevaisuudessa, mikéli toimeksiantajan yritys menestyy tavoitteidensa
mukaisesti. Etatydmahdollisuudet tulee hyddyntaa tarvittaessa ja yrityksen kannattaa miettia hen-
kildstopolitikassaan mitka tekijat houkuttelevat osaajia Suomeen. Uusi yritys ei valttaméatta heti
joudu naité haasteita kohtaamaan, mutta tuotekehityksessa voidaan joutua turvautumaan alihan-
kintaan jo aikaisessa vaiheessa, jolloin osaavan alihankkijan tai projektin uuden jasenen saaminen

voi olla ongelmallista.
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Maérkogames Oy:n henkilostd koostuu kahdesta koodarista, seka kahden opiskelijan muodosta-
masta markkinointitimista. Markkinointitiimi tekee liketoimintasuunnitelman ja suunnittelee yrityk-
sen markkinoinnin toteutuksen julkaisusopimuksen saamiseksi, kunnes markkinointi ulkoistetaan
mahdolliselle julkaisijalle. On myds mahdollista, etté julkaisija haluaa ottaa yrityksen markkinointi-
tiimin mukaan, mutta debyyttipelin julkaisevan yrityksen kohdalla tdaman mahdollisuus on pieni. Mi-
kali taas julkaisusopimusta ei saada, niin markkinointi ja julkaisu joudutaan toteuttamaan itse, jol-

loin nykyinen markkinointi toteutetaan itse.

Kun yritys alkaa tekeméaan likevaihtoa sen on tarkoitus hankkia kirjanpitaja tai ulkoistaa kirjanpito
tilitoimistolle. Mikali ensimmaisen pelin julkaisu tuottaa halutun taloudellisen lopputuleman henki-
|6stda laajennetaan ja yritykseen palkataan erillinen graafikko. Talldin yrittajat saavat keskittya ko-
konaan seuraavan pelin koodaukseen. Liiketoiminnan ja liikevaihdon kasvaessa yrityksen tavoit-
teena on kyeta palkkaamaan kaksi koodaria lisaa. Tarvittavan kasvun toteutuessa Morkogames
Oy laajentaa toimintaansa julkaisutoimintaan, mutta sen tuomat mahdolliset henkildstémuutokset

rajataan pois liiketoimintasuunnitelmasta.

5.7 Tuotanto- ja tuotekehityssuunnitelma

Tuotanto- ja tuotekehityssuunnitelma on suunnitelma yrityksen tuotteiden kehittamiseksi ja miten
tama toteutetaan. Tuotekehityksen tarkoituksena on turvata yrityksen menestyminen tulevaisuu-
dessa, kehittamalla tuotteita vastaamaan markkinoiden tarpeita niiden muuttuessa tai kehittyessa.
Tuotekehityksen tulisi olla suunniteltua ja tavoitteellista ja sen tulee huomioida yritystoiminnan riskit

littyen tuotekehitykseen. (Business Oulu 2022b.)
Toimeksiantajan ydinliiketoimintaa on pelituotanto, joten suunnitelma koskee pelin tuotantoa ja tuo-

tekehitystd. Oheistuotteet eivat ole merkityksellisia yrityksen toiminnan aloitusvaiheessa ja niiden

tuotantoon palataan tarvittaessa liketoimintasuunnitelmaa péivitettaessa.
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Pelituotantoa tehdessé tulee ynmarta, etta menestyspelin tekemiseen liittyy paljon muutakin, kuin
pelkka koodaaminen ja se usein unohtuu pelintekijalta. Tiivistettyna pelin kehitykseen liittyen, me-
nestyspelia tehtaessa, avainkohtia ovat haastattelujen perusteella seuraavat, monet seikkoja, jotka

tunnistetaan myos Unity-sivuston toimesta (Unity 2022a; Unity 2022b):

1. Muista toimia osana yrityksen muuta toimintaa
Hyodynna ulkopuolista apua tarvittaessa (esim. julkaisija)

Selvita onko pelille kysyntaa

el

Tee kilpailija-analyysi ja tutki menestyneita ja myos epaonnistuneita vas-
taavia peleja

Kayta pelaajien suosimia ja heille tuttuja ratkaisuja

Paranna ja kopioi jo olemassa olevia ratkaisuja tai kehita parempi ratkaisu
Testaa kaikki ratkaisut ja ideat pelaajilla ja ymmarra palaute

Ymmarra pelaajia ja syita miksi ihmiset pelaavat

© ° N 2 o

Sitouta pelaajat pelin mahdollisimman aikaisin

10. Toimi teknologian ehdoilla ja seuraa sen kehitysta
11. Luo uutta sisaltoa aktiivisesti ja viesti siita pelaajille
12. Hyodynna pelaajakuntaa uuden sisallon luomisessa
13. Huolehdi pelin monetisaation hyvasta toteutuksesta

14. Julkaise vain toimiva ja markkinakelpoinen peli

Ylla oleva lista ei ole taydellinen opas, mutta jos nuo kaikki kohdat ovat hallussa on todennakoisyys
onnistumiselle parempi. Lista pitaa sisallaén tuotannon lisaksi tuotekehityksen elementteja, kuten
pelin elinkaareen liittyvaa paivitysta ja kilpailija-analyysia. Listan pohjalta tehtava tuotekehitys on

siis aktiivista markkinoiden, seka kilpailijoiden seurantaa; samalla tuotekehityksen paakohde sel-

keytyy.

Markkinoiden seurantaan perustuvaa toimintaa tuetaan yrityksen omalla innovatiivisella toimin-
nalla. Nain tuotekehitys noudattaa osittain kaikkia kolmesta seuraavasta tuotekehitysmallista: 1.
Tuotekehitys on aktiivista, 2. Tuotekehitys perustuu nopeaan markkinoiden ja kilpailijoiden seuran-
taan, 3.Tuotekehitys perustuu hitaaseen jaljittelyyn (Business Oulu 2022b). Toimeksiantaja painot-
taa kohtia 1 ja 2 toiminnassaan. Tarkeana tavoitteena on pitaa jo hankittu pelaaja pelissa. Jo han-
kittujen asiakkaiden pitaminen on yleensa helpompaa ja kannattavampaa kuin uusien hankkiminen
(Landis 2022).
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5.8 Taloussuunnitelma

Taloussuunnitelma pohjautuu liiketoimintasuunnitelman muissa osioissa tehtyihin ennusteisiin ja
strategioihin. Kaytannodssa se on ennuste yrityksen taloustilanteen kehityksesta toivotuilla aikava-
leilla. Organisaatiolle laaditaan paabudietit kolmelle vuodelle ja tase-ennuste vahintaan ensimmai-
selle vuodelle. Aloittavalle yrittajalle voi olla tarkeaa laatia investointibudijetti; muita osabudjetteja
laaditaan tarpeen mukaan ja tapauskohtaisesti. Kehitysehdotuksina voidaan esittdd mm. talouden

seurannan organisointiin ja raportointiin liittyen.

Toimeksiantajan tapauksessa pelialan perustettava yritys keskittyy perustamisvaiheen rahoituk-
seen. Tulevaisuudessa haetaan julkisia ja yksityisia rahoitusvaihtoehtoja tilanteen mukaan. Pe-
lialan yritys voi hyddyntaa rahoitusta suunnitellessaan esimerkiksi seuraavaa rahoitusvaiheista ker-
tovaa mallia, jossa yrityksen rahoituslahteet on kuvattu yrityksen kasvun vaiheisiin (Ahokas 2012,

5). Alla Ahokkaan kayttama malli mukaillen:

Vaihe Perustaminen M Kaynnistys )::>{ Kasvu }::>{ Laajentuminen }:\>{ Listautuminen
Perustajat
Ystavat ja sukulaiset
Rahoituslahde
Julkiset tuotekehityslainat ja -avustukset
‘ Enkelisijoittajat ja -sijoitusryhmét ’
‘ Julkiset paaomasijoittajat J
‘ Yksityiset padomasijoittajat ‘
|
‘ Porssit ‘
) ' ) { —
Sijoitus 50k 500k 2m 5m 10m 20m 100m
Liikevaihto
0€ 1M € 10M € 50M €

KUVIO 17. Rahoituslahteet yrityksen eri vaiheissa
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Rahoitusta kannattaa hakea kronologisesti edeten, tunnistaen yrityksen vaiheet ja kuhunkin vai-
heeseen sopivan rahoitusmallin. Kuvion 16 summat ja sijoitusmaarat ovat suuntaa antavia, silla

lahde malliin on kymmenen vuoden takainen.

Tassa tutkimuksessa taloussuunnitelma ottaa kantaa vain perustamis- ja kaynnistysvaiheisiin. Toi-
meksiantaja tekee ns. bootstrappausta aluksi. Bootstrapping tarkoittaa yritystoimintaa, jossa mini-
moidaan ulkoisen pagoman kaytto ja ei luovuta osuuksista yritykseen (Corporate Finance Institute
2022). Omalla rahoituksella ja omilla muilla resursseilla tavoitteena on saada pelidemo, jonka
avulla siirrytd@n hakemaan ulkopuolista rahoitusta. Tassa vaiheessa toimintaa ei tarkempaan ta-
loussuunnitelmaan ole toimeksiantajalla tarvetta. Demon valmistumisen jalkeen perustajajasenet
tekevat paatoksen tayspaivaisyydesta, joka mahdollistaa julkisten rahoitusten hakemisen tassa tut-
kimuksessa mainituista lahteista. Seuraavissa kappaleissa kuitenkin huomioita, 1ahinna tulevaa

ajatellen, pohjustukseksi taloussuunnitelmalle ja rahoituksen hakuun liittyvaa tietoa.

Tutkimuksen perusteella yrityksen kannattaa pyrkia toimimaan mahdollisimman pitkaan omalla
paaomalla ilman ulkopuolisia sijoittajia. Ulkopuolisten sijoittajien tarpeettomuus ja pelin kehitys yri-
tyksen omalla rahalla parantaa yrityksen tilannetta pelin julkaisusopimusta tehdessa, silla julkai-
sijalta ei tuolloin tarvita rahoitusta peliin ja sopimuksen tulonjako on yrityksen kannalta parempi.
Yksityista rahoitusta haettaessa on pidettava huoli siita, etta yrittajien oma omistusosuus yrityk-
sesta ei ole liian pieni, joka voi toimia riskina tulevia sijoittajia tavoiteltaessa uudella sijoituskierrok-
sella, tai julkaisusopimusta haettaessa pelille. Talldin sijoittajien toimesta voidaan kyseenalaistaa

myos yrittajien motivaatio saada peli valmiiksi, huolimatta sen todenperaisyydesta.

Mikali yrittaja tai yrittajat eivat aio myyda yritysta, sijoituksen kannattavuus yksityiselle sijoittajalle
tulee osoittaa muulla tavalla, kuin yrityksen arvoa nostamalla myyntia varten. Tutkimus ei suosita
pelin myyntiosuuksien kayttamista, silla jos ensimmainen peli julkaistaan julkaisijan toimesta, voisi
pelin myyntiosuus jaada yritykselle hyvin pieneksi ja siten vaarantaa yrityksen talouden. Tuloissa
tulee talldin huomioida paitsi julkaisijan osuuden poisto ensiksi, myos yrityksen osuudesta vahen-
nettava sijoittajan/sijoittajien osuus. Sijoittajan ns. exitin suhteen keinoja ovat tilanteen mukaan:
takaisinosto, velan takaisinmaksu, uudelleen rahoitus, listautuminen. Ndma tulee miettia etuka-
teen, samoin kuin luovutettu osuus, sijoituksen hakemispaatosta tehdessa (Etula 2015, 55.) Toi-
meksiantajan tulee perehtya vaihtoehtoihin ja valita tilanteeseen ja rahoitustarpeeseen sopiva. Tut-
kimus suosittaa tassa ulkopuolista konsultaatiota, johtuen toimeksiantajan vahaisesta kokemuk-

sesta tdman asian suhteen.
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Business Finland on oleellinen julkisen rahoituksen lahde ja se on ollut ratkaisevassa roolissa mo-
nien suomalaisten peliyritysten selviytymisessa alalla (Neogames 2020, 35). Business Finland pai-
nottaa rahoituksia myontaessaan yrityksen kykya toimia menestyneesti, rahoituksen kohteen tulee
olla kaupallistettavissa ja yrityksella taytyy olla siihen kyky ja resurssit (Business Finland 2022i).
Business Finlandin rahoitus vaatii myos yrityksen omaa rahoitusta, joka tuo yhteyden yksityiseen
rahoitukseen. Yritystoiminnan tassa rahoitusvaineessa uusi yritys joutuu miettimaan miten saada

paaomaa, jotta naihin julkisiin rahoituksiin paastaisiin kasiksi, mika kay ilmi haastatteluistakin.

Pelialan yrityksen paarahoituslahde on tuotteiden ja palvelujen myynnista saatava tulorahoitus
(Maatta & Nuottila 2016, 394). Palvelut voivat olla peliyrityksen tekemaa alihankintaa toiselle yri-
tykselle tai organisaatiolle. Pelituotot, on pelin ansaintalogiikka tai monetisaatio mika hyvansa, eivat
tule valittomasti, vaan yrityksen taloussuunnitelmassa tulee varmistaa yrityksen toimintakyky peli-
tuottojen saamiseen saakka. Tasta ajasta yrityksen toiminnassa puhutaan yleensa ns. kuoleman-
laakson ylittamisena, jossa yritykselle ei tule viela tulorahoitusta tuotteesta, mutta kuluja kertyy

juoksevista kuluista ja tuotteen kehitykseen on jo kulunut rahaa (Fernando 2022).

5.9 Riskit ja niiden hallinta

Yrittajyys sisaltaa aina riskin. Puhuttaessa tallaisesta perustavanlaatuisesta riskista se pidetaan
kuitenkin omana osanaan, silla siihen ei voida vaikuttaa. Yrittajyys tuo myds muita riskeja, osaan

naista voidaan vaikuttaa ja naita varten yrityksen kannattaa tehda riskianalyysi.

Riskianalyysin ja riskienhallinnan tarkoituksena on tunnistaa riskeja yritystoiminnassa ja sen avulla
voidaan turvata yritystoiminnan mahdollisimman hyva jatkuminen riskin toteutuessa. Hyva riskiana-
lyysi tunnistaa laajalti erilaisia mahdollisia tapahtumia, joita yritys voi toiminnassaan kohdata ja
antaa yritykselle valmiudet ennakoida ja reagoida naihin riskeihin. Yritystoimintaan liittyvia riskeja

ovat mm. omaisuusriskit, henkildstoriskit ja tuotevastuuriskit. (Business Oulu 2022d.)

Kun riski on tunnistettu, se hallitaan eri vaihtoehdoilla riski huomioiden. Riskinhallintavaihtoehtoja

ovat Osaava yrittaja-verkkosivuston mukaan (Osaava yrittaja 2022b):
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1. Riskin pienentaminen
Riskin hajauttaminen
Riskin valttaminen

Riskin siirtaminen

o N

Riskin pitaminen omalla vastuulla

Riskin pienentaminen tarkoittaa riskin todennakdisyyden ja sen seurausten pienentamista. Keinoja
tahan ovat esimerkiksi varautumissuunnitelmat ja vahingontorjunta. Riskin hajauttaminen puoles-
taan tarkoittaa riskin jakamista pienempiin osiin. Liiketoiminnassa esimerkiksi voidaan pyrkia use-

aan asiakkaaseen yhden suuren sijaan, eli hajautetaan. (Osaava yrittaja 2022b.)

Riskin valttdminen tarkoittaa siihen liittyvan toiminnan lopettamista; yleensa tama tulee eteen, jos
riski on vakava ja muut riskienhallintakeinot eivat sovellu riskiin. Riskin siirtdminen tarkoittaa esi-
merkiksi vakuutuksia ja alihankintaa, jolla riski alihankinnan tapauksessa siirretaan toiselle yrityk-
selle ja vakuutusten kohdalla se siirretaan osittain, silla omavastuu ja mahdolliset vakuutusyhtion
vaatimukset eivat taysin siirra riskia yritykselta. Riskin pitaminen tarkoittaa, etta riskia siedetaan

yleenséa sen vahaisen merkityksen vuoksi ja sité ei pyrita hallitsemaan. (Osaava yrittaja 2022b.)

Tassa riskianalyysissa kasitellaan vain riskeja yrityksen alkuvaiheessa liittyen yrityksen tavoittei-
siin. Riskianalyysi tulee paivittaa yrityksen edettya seuraavaan vaiheeseen tavoitteissaan katta-
maan laajemmin liiketoimintaa sen myohaisemmissa vaiheissa. Riski arvioidaan todennakoisyy-
deltaan asteikolla 1-3. Riski arvioidaan merkitykseltaan samoin 1-3 asteikolla. Arvo 1 tarkoittaa
vahaista, 2 keskisuurta, ja 3 suurta. Suositellut toimenpiteet riskin suhteen esitelldan riskianalyysi-
taulukon omassa sarakkeessaan. Tassa yhteydessa kaytetty malli on yksinkertaistettu tydsuojelu-
hallinnon kayttdmasta riskienhallintataulukosta ja soveltuu toimeksiantajan tarkoitukseen helpon
luettavuuden ja paivittdmisen ansiosta. Merkittavia alkuvaiheen riskeja ei toimeksiantajalla tdssa
vaiheessa ole, joten toiminnan kaynnistyessa taydella teholla tulee siis riskianalyysia taydentaa
vastaamaan yrityksen tilannetta. Taulukossa 2 on toimeksiantajalle tehty riskianalyysi mukaillen

mainittua lahdetta. (Tydsuojelu 2021).
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Riski Todenna- | Merkitys | Toimenpiteet
koisyys

Yritys ei saa julkaisi- | 2 2 Analysoidaan miksi julkaisijaa ei ole saatu.

jaa Paatos tehdaanko tarvittavia toimenpiteita jul-
kaisijan saamiseksi, vai markkinoidaanko pelia
itse markkinointisuunnitelman mukaisesti.

Perustajajasenen va- | 2 3 Selvitetdan sairasloman kesto. Analysoidaan

kava sairastuminen voiko yritys toimia ilman sairastuneen henkilon
kontribuutiota. Tarvittaessa palkataan ulko-
puolelta sijainen korvaajaksi.

Peli ei vetoa pelaaja- | 2 3 Analysoidaan miksi peli ei menesty. Tehdaan

kuntaan korjaukset, jos syy loytyy ja on korjattavissa.
Muussa tapauksessa peli hylataan ja siirrytaan
uuteen projektiin.

Laitteisto-ongelmat 1 3 Huolehditaan vakuutuksista. Budjetoidaan
akillisia hankintoja varten rahaa ennakkoon.
Hyddynnetaan pilvipalveluita tallennustilana.

Alihankkijan  saami- | 1 2 Tarkistetaan, onko tarjottava korvaus riittava

nen ei onnistu vaatimustasoon nahden ja korotetaan sita tar-
vittaessa. Selvitys, onko yrityksen vaatima
taso liian suuri. Selvitetaan, voidaanko palvelu
tehda itse. Muutetaan pelin teknista toteutusta
alihankintaa vaativan osion osalta.

Alihankkija ei suo- | 1 2 Varmistetaan sopimuksella etukateen sovittu

riudu velvoitteistaan hyvitys. Pidetaan yhteyksia muihin kilpaileviin
tahoihin, jotka voivat toteuttaa palvelun ja joita
voidaan kayttaa ensiksi hankitun alihankkijan
sijaan.

Projekti viivastyy 3 3 Mikali pelaajakunta on jo osallisena projektin

tassa vaiheessa, tuodaan heille jotain uutta si-
saltoa peliin liittyen. Lisataan resursseja pro-
jektiin ulkopuolelta ja otetaan tdma huomioon

ennakkoon projektin budjettia maaritettaessa.

78




Selvitetdan viivastymiseen johtaneet seikat ja
kirjataan ne ylos ja korjataan tulevaisuutta aja-

tellen.

Pelagjayhteisoltad ei | 2
saada julkaisijan toi-

vomaa palautetta.

Analysoidaan miksi oikeaa palautetta ei saada.
Aktivoidaan pelaajakuntaa markkinointikam-
panjoilla ja some-postauksilla. Reagoidaan pe-
laajakunnan palautteeseen ja tehdaan tarvitta-

vat korjaukset peliin.

Tietomurto 1

Huolehditaan sovellusten paivityksista, virus-
torjunnasta ja sovitaan tietosuojakaytannat yri-

tykselle. Varmuuskopioinnit saannallisesti.

Rahoitusta ei saada | 2

Jatketaan  bootstrappausta.  Suunnitellaan
vaihtoehtoisia rahoitusvaihtoehtoja ja selvite-
taan yrittajien mahdollisuus lisata omaa paa-
omaa yrityksen kayttoon. Kerataan parempaa
pelidataa rahoituksen saamiseksi markkinoin-

nin uudelleensuunnittelulla.

TAULUKKO 2. Riskianalyysi
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6 JOHTOPAATOKSET

Tutkimuksen tavoitteena oli tehda liiketoimintasuunnitelma perustettavalle pelialan yritykselle ja
tehda katsaus Suomen pelialaan. Tutkimusongelma muotoiltin kysymysmuotoon: Miten tehda
hyva liiketoimintasuunnitelma pelialalle? Tutkimusongelmaa lahestyttiin selvittamalla pelialan yri-
tyksen yleisia ongelmakohtia alkuvaiheessa toimintaa, rahoituksen merkitysta ja rahoituksen pro-
sesseja pelialan yritykselle, pelin julkaisuun ja -kehittdmiseen liittyvia elementteja ja toiminnan
yleista laatua ja siihen vaikuttavia tekijoita. Tutkimus pyrki tahan haastattelemalla alan ihmisia ja

yhdistamalla heidan kokemuksiaan ja tietojaan tietoperustaan.

Pelialan liiketoimintasuunnitelmassa tulee keskittya markkinointiin, tuotekehitykseen (peli) ja yrityk-
sen toimintakyvyn varmistamiseen. Tutkimusaineisto osoittaa markkinoinnin olevan valttamaton
osa menestyvaa peliliketoimintaa ja littyvan jo pelin kehityksen alkuvaiheisiin. Markkinoinnissa
keskeista on kilpailija-analyysit, vaikuttajamarkkinointi ja pelialan tapahtumat, seka digitaalinen
markkinointi sen kaikissa muodoissaan. Markkinointia tulee testata useilla eri markkinointikanavilla
jatkuvana toimintana ja kanavien valintaan vaikuttavat pelin genre ja pelialusta. Tulosten mittaami-
nen ja saadun datan kautta markkinoinnin suunnittelu ja yritysten resurssien oikea allokointi oike-
aan markkinointikanavaan ja asiakassegmenttiin parantavat yrityksen mahdollisuutta menestya.
Saadut pelaajat on pyrittava pitamaan, pelaajahankinnan ollessa kallimpaa kuin jo hankittujen pi-

taminen.

Tuotekehityksessa peli on tehtdva yhdessa asiakkaiden, eli pelaajien, kanssa. Kehittamalla peli
yhdessa pelaajien kanssa, pelaajat sitoutuvat peliin paremmin ja yritys voi validoida ideoitaan pelin
suhteen jo aikaisin pelaajapalautteen avulla. Pelaajien palaute tulee huomioida ja pelin kehittajien
tulee kyetd luopumaan ideoista, jotka eivat vetoa pelaajiin. Segmentointi on tehtdva ennen pelin
julkaisua ja se on aloitettava laajalta tarkentaen paasegmenttiin. Pelille pitda olla kysyntaa ja ky-
syntaa tulee luoda pelin kehityksen jokaisessa vaiheessa viestimalla pelaajien kanssa. Pelin kehi-
tyksessa pelaajien kayttaminen tuotteen testaamisessa on ollut yleista aloittaa pelin beta-vai-
heessa (Maatta & Nuottila 2016, 244). Tutkimuksen tulosten perusteella vaihetta kannattaa nykyi-
sin aikaistaa ja ottaa pelaajat mukaan pelinkehitykseen jo aiemmin ja laajentaa heidan rooliaan
hyodyntamalla heita myos lisasisaltojen tuottamisessa. Kilpailija-analyysit ja heidan toimivien rat-
kaisujen hyodyntaminen on jarkevaa. Kaiken tuotekehityksen on oltava suunniteltua ja testattua,

ottaen huomioon pelin ansaintalogiikan, -monetisaation ja -ominaisuudet.
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Pelialan yritykselle suositellaan julkaisijan kayttoa ensimmaisen pelin julkaisussa. Kokemuksella ja
julkaisutoiminnan tuntemuksella on merkittava vaikutus pelin julkaisun onnistumiseen. On suositel-
tavaa toiminnan alkuvaiheessa keskittya kiinnostuksen luomiseen pelille ja yritykselle. Varsinainen
julkaisu ja siihen liittyvat markkinointitoimenpiteet olisi siten ulkoistettu julkaisijalle kokonaan, tai
nama toimenpiteet tehdaan yhteistyossa. Lisaseikkana tutkimuksessa esiin tullut julkaisumahdolli-
suuksien rajallisuus ilman tarvittavia suhteita tarkoittaisi suurella todennékéisyydella julkaisua ra-

jallisilla julkaisualustoilla uuden yrityksen kohdalla.

Pelialan yrityksen tulee olla yhtiomuodoltaan osakeyhtio. Haastatteluissa selvitetyt pelialan yritysta
koskevat rahoituskuviot, pelialan riskien suuruus ja usein toistuva investointitarve yhdistettyna kas-
vutavoitteisiin, skaalautumiseen sopivan liiketoimintamallin kanssa, puoltavat osakeyhtion valintaa.
Yhtidbmuodosta samaa mielté tutkimuksen kanssa on esimerkiksi teos "Opas peliliiketoimintaan”,
jossa osakeyhtiota pidetadn kaytannossa ainoana vaihtoehtona yksityisen rahoituksen saamiseksi
(Maéatta & Nuottila 2016, 31). Uskottavuus, kasvuun pyrkiminen, useampi perustaja, riskien hallinta,
rahoitustarve ja verotukselliset seikat (Osuuspankki 2022) ovat muita osakeyhtiéta puoltavia asioita

puoltaen tutkimuksen johtopaatosta.

Rahoitus on keskeista pelialan yrityksille ja liketoimintaa suunnitellessa sen suhteen tulee olla sel-
kea ja kattava suunnitelma sisaltaen rahan kayttokohteet ja -maarat. Yrityksen rahoitusta kannattaa
pyrkia hankkimaan mahdollisimman pitkalle ilman ulkopuolista sijoitusta. Tata lahestymistapaa tu-
kee myds enkelisijoittajien opas, jossa kasitellaan laajasti yksityista sijoittamista (Etula 2015, 22).
Sijoituksien kannalta oleellista yritykselle on ynmartaa sijoittajia ja heidan motiivejaan, samoin kuin
yrityksen oman rahoitustarpeen kohde ja sijoitusvaihe liittyen yrityksen omaan tilanteeseen. Sijoi-
tuksen voittopotentiaali on kyettdva osoittamaan. Julkisen rahoituksen saamiseksi yrityksen pitaa

pystya osoittamaan sen tarpeellisuus ja yrityksen kyky toteuttaa projekti, johon rahoitus haetaan.

Suomella on pelialalla hyva maine, erityisesti mobiilipelien ansiosta ja lukuisia onnistuneita julkai-
suja vuosien saatossa. Lisaksi yhteiskunta, pelialalle soveltuvat tuet, pelaamisen kulttuuri ja kou-
lutus (Neogames 2020, 42) tekevat Suomesta houkuttelevan pelialan yritykselle. Tutkimuksessa
keréatty aineisto varmentaa naméa vahvuudet. Pelialan yrityksen toimintaymparisto talta osin on kun-

nossa ja menestyminen uudelle yritykselle mahdollista.
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Tarkeimpina haasteina Suomen pelialalla on kilpailu, sijoitusten keskittyminen, huippuammattilais-
ten houkuttelu, raskaahko byrokratia ja yleinen taloustilanne (Neogames 2020, 44-45; Tikkala &
Hara 2022). Haastatteluissa korostuivat kilpailu ja henkildstd, jotka ovat oleellisimmat haasteet.
Haasteisiin voidaan osittain vaikuttaa laadulla, verkostoitumisella, etatyon hyodyntamisella ja val-

mistautumista voidaan tehostaa riskienhallinnan keinoin yrityksen liketoimintasuunnitelmassa.

Epaonnistumiset pelialan yritykselle liittyvat usein sidosryhmaviestintaan, markkinointi- ja myynti-
osaamiseen; tai yleisesti liketoimintaosaamiseen, resurssien vahyyteen ja yrityksen reagointiky-
kyyn tai ennakointiin. Epaonnistuminen pelin kysynnan varmistamisessa, pelin julkaisussa, pelin
kehityksen joustamattomuus, puutteet yleisesti aktiivisuudessa ja ongelmat riittdvan rahoituksen

saamisessa ovat oireita osaamisen puutteesta aiemmin mainituissa asioissa.

Ongelmat pelissa itsessaan johtuvat kysynnan varmistuksen puutteista ja riittdmattomasta pelaa-
jien tekeméasta validoinnista kaikissa pelin kehitysvaiheissa, jotka vahentavat pelin houkuttele-
vuutta eri syista; vaikeustaso, kayttoliittyma, hauskuus ja niin edelleen. Mainittuja ongelmia tunnis-

taa myds pelinkehittajien Unity-sivusto. (Unity 2022a; Unity 2022b).

Peliala on erittain kilpailtu ala ja menestyakseen yrityksen pitaa huolehtia toiminnan kokonaisval-
taisuudesta, jossa jokainen yrityksen osa toimii yhteistyossa sujuvasti. Reagointikyky on pidettava
korkeana ja kaikkea toimintaa tulee hallita halu kehittya ja pelaajalahtoisyys. Peli on yrityksen tuote,

mutta sen kehitysta ei voida irrottaa muusta liiketoiminnasta menestyneesti.
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7 POHDINTA

Tilastokeskus ei erottele pelialaa tilastoissaan, joten sitd kautta ei vaihtoehtoista tietoa ole saata-
villa. Neogamesin raporttia voidaan vertailla esimerkiksi globaalien markkinatutkimusten kanssa,
joissa voidaan myos erotella maakohtaisia tietoja. Esimerkkeina Statistan luvut, samoin kuin
Newzoon, antavat hyvia vertailukohtia aiheeseen ja samalla mahdollistavat Suomen pelialan ver-
tailun globaalisti, nama kaksi vain esimerkkina ja luonnollisesti markkina- ja markkinointipalveluita,
seka -raportteja, on saatavilla monista eri tahoista. Ongelmaksi yleensa muodostuu maksullisuus,
silla datan kaytto on rajoitettua tai estettya ilman rahallista sijoitusta; taman vuoksi pohjaa pelialan
katsaus tassa tyossa suurelta osin Neogamesin raporttiin. Maksetun sisallon kaytto tassa yhtey-
dessa olisi voinut laajentaa katsausta ja tuoda siihen mielenkiintoista lisaarvoa, ja tutkimuksen kay-

tettavissa olevat resurssit rajasivat katsauksen vahiin lahteisiin.

Toimeksiantajien kanssa haasteeksi nousi aikataulut. Yhteisille palavereille oli vaikea |0ytaa aikaa,
jossa kaikki olisivat lasna. Viestinta toteutettiin yleensa kahden henkilon valilla. Tuoreet yrittajat
ovat todella kiitollisia panostuksestamme tahan asti ja myos jatkossa tehtavasta yhteistyosta. Kom-
munikointia helpotti laheinen suhde toiseen yrittajaveljeksista, seka yrittajien luotto ammattitai-
toomme ja nakemyksiimme. Ideat ja neuvot otettiin hyvin vastaan, eika konflikteja syntynyt lain-
kaan. Yhteistyo toimeksiantajien kanssa sujui niin hyvin, ettd mahdollisuuksien mukaan yritys ha-
luaisi jatkaa yhteistyota. On kuitenkin hyvin todennakadista, etta mahdollinen julkaisija ottaa vastuun
markkinoinnista solmittuaan julkaisusopimuksen pelifirman kanssa. Tulemme konsultoimaan ja

auttamaan yritystd mahdollisuuksien mukaan myos jatkossa.

Haastattelujen vastaukset olivat hyvin yleisella tasolla joissakin markkinoinnin teemoissa ja eivat
suoraan sovellettavissa toimeksiantajan yritykselle ensimmaisen pelin julkaisun suhteen. Tutki-
musongelma huomioiden n@makin vastaukset olivat kuitenkin hyddyllisia yrityksen toimintastrate-
giaa suunniteltaessa ja arvokkaita kokonaisuuden kannalta. Hankaluuksia aineistossa aiheutti vas-
tausten kokonaisvaltaisuus, tai oikeammin laajuus. Tama oli tiedossa kysymysrunkoa suunnitelta-
essa, joten tutkimuksessa oli siihen varauduttu ja lisatyo talta osin oli tiedossa. Tarkkoja esimerk-
keja on hyva tietaa, mutta niissakin hankaluus on irrottaa markkinointi peliyrityksen muusta toimin-
nasta ja kasitella sitd omana kokonaisuutenaan. Vastaukset haastateltavilta yhdistelivat hyvin laa-
joja kasitteita yksittaisiin esimerkkeihin. Kokonaisuutta kuitenkin vaivasi tutkimusongelman laajuus
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ja jalkikateen rajausta olisi voinut tehda vielakin enemman. Toisaalta laaja tutkimusongelma teki

tutkimuksesta tekijoille mielenkiintoisen, mutta tyolaan ja aineistoa oli paikoin hankala lahestya.

Tutkimus onnistui hyvin [oytamaan vertailukohtia haastattelujen vastausten ja tietopohjan valille,
samalla kyeten tarkistelemaan kriittisestikin haastateltavien vastauksia. Sisallénanalyysin luokittelu
oli onnistunutta ja polku alkuperaisiin iimauksiin on l0ydettavissa, tama vahvistaa tutkimuksen va-

liditeettia.

Tutkimus oli haastava ja erittain mielenkiintoinen. Tutustuminen pelialaan oli mielenkiintoista ja alan
ihmiset olivat hyvin avoimia ja vastaanottavaisia. Aineiston keruuta varten suunnitellut teemahaas-
tattelut sujuivat erinomaisesti ja vastaajien asenne oli loistava. Tama ihmisten suhtautuminen oli
positiivinen yllatys ja jatti kuvan Suomen pelialasta hyvahenkisena yhteisona nain hieman ulkopuo-

lelta katsottuna.

Tuloksia pohtiessa kaiken keskiossa on kokonaisvaltainen toiminta pelialan yrityksessa. Kaukana
ovat ajat, jossa pelia kehitettiin pimeassa kellarissa yksin ja sitten se ostettiin kaupan hyllylta, tai
kankea organisaatio, jossa eri osastot tekevat omia asioitaan vahaisella keskinaisella kommuni-
kaatiolla. Menestykseen tarvitaan saumatonta yhteistyota eri yrityksen osa-alueiden valilla ja vies-
tinta on tassa luonnollisesti keskidssa. Suomessa harvoin on kovin suuri hierarkia yrityksen sisai-
sesti ja sinuttelu on tavanomaista (Business Finland 2022k). Matalan hierarkian yritykset voivat
helpottaa viestintaa yrityksessa ja olla osasyyna Suomen peliteollisuuden menestykseen. Toisaalta
tutkimuksessa ilmeni oikeanlaisen kommunikoinnin tarkeys ja voisi olla hyodyllista selvittaa miten

peliyritykset Suomessa viestivat oman yrityksen ulkopuolelle ja onko siina kehitettavaa.

Yrityksen menestys vaatii asiakaskeskeisyytta, pelialla asiakas on yleensa pelaaja, joten pelaaja-
keskeisyytta. On mielenkiintoista huomata yhtymakohdat myyntityén muutokseen, jossa pyritaan
asiakkaan asemaan asettumiseen ja hanen ongelmansa ratkaisemiseen korostamalla hyotyja ja
etuja ominaisuuksien sijaan. Asiakkaan ymmartaminen on valttdmatonts, silla markkinoilla on kay-
tanndssa aina vastaavia tuotteita, ja kilpailuetua saadakseen ei yritykselld ole varaa laiminlydda
tata tarkeda periaatetta. Naméa seikat ovat aika selkeité nykyisin, mutta oli silti yllattavaa, kuinka
aikaisin asiakas tulee mukaan pelikehitykseen. Pelid ei kuuluisi edes kehittaa kuin ihan idean ja
muutaman kuvan tasolle, jonka jalkeen jo olisi saatava hyvaksyntaa pelagjilta, jotta kysynta var-
mistettaisiin. Pelin kehitykseen kaytettdva aika myds mietityttdd. Saadaanko rahoitusta? Onko
sama kysynta olemassa vaikka kahden vuoden kuluttua, kuin pelin kehityksen alkaessa? Enta jos
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trendit muuttuvat? Tekniikka muuttuu? Enta jos demo ei vetoakaan pelaajiin, vaikka sen piti? Epa-
varmuustekijoita on todella paljon ja tama selkeytti osaltaan miksi niin harvat pelit lopulta menesty-
vat, tai eivat edes ikina nae julkaisua; ja sita myota pelin kehittaneet yritykset eivat menesty. Ja
vaikka peli saataisiin valmiiksi ja hyvaksi, sen tulee viela nakya pelaajille tuhansien ja tuhansien
muiden pelien joukosta, jotta he voisivat sen helposti I6ytaa ja ostaa. Suurmenestykseen tarvitaan

kuitenkin pelaajia ennakkoon tiedettyjen lisaksikin.

Yrityksille tarjottavat rahoitusmahdollisuudet olivat laajat, mutta useimmat niista olivat saatavilla
vasta yrityksen edettya hieman pidemmalle toiminnassaan. Kolme kuukautta ei sinansa ole pitka
aika olla paatoiminen yrittaja, jotta voisi hakea tiettyja julkisia rahoituksia, mutta kun tuohon yhdis-
taa hieman epaselvat kasittelyajat voi yrityksen perustaminen lykkaantya tai jadda kokonaan teke-
méatta ilman kohtuullista rahallista tilannetta. Moni tydssakayva ei valttamatta halua vaihtaa toi-
meentuloa epavarmaan yrittajyyteen, jos rahaa on saatavilla vasta ehka vuoden kuluttua; puhu-
mattakaan pelin mahdollisista myyntituotoista. Business Finland ja Yrityssuomi toki tarjoavat paljon
informaatiota auttamaan yrityksen perustamista ja lahteita on paljon muitakin, mutta kaikki tuo val-
tava tietomaara voi olla hieman ylivoimaista sisaistaa helposti. Kaikkien yritystoiminnan pyorittami-
seen liittyvien kaytannon asioiden hoitaminen on kuitenkin pois varsinaisesta tuotteen kehittami-
sesta ja jos alkuvaiheessa naihin toihin ei ole resursseja ketaan palkata voi helposti ajatella, ettei

yritys toimi ihan optimaalisesti. Halua tukea on, mutta onko se sitten kohdennettu taysin oikein?

Kilpailun maara on valtava pelialalla ja globaalit markkinat tarkoittavat erilaisia kilpailuetuja. Kilpai-
lun vahan hamarampi osa-alue, pelien kopiointi, tuntui olevan hyvaksytty valttamattomana pahana
haastattelujen perusteella. Suhtautuminen on periaatteessa varmasti hyva, silla miksi murehtia lii-
kaa asiaa, johon ei juurikaan voi vaikuttaa, mutta silti tuntuu ikavalta ajatella, ettei asialle voida
tehda mitdan merkittdvaa isossa mittakaavassa. Tama tuo painetta yritykselle kehittaa tuotettaan
ja tulevia tuotteitaan aina vain paremmiksi ja brandin arvon merkitys kasvaa. Samalla jo hankittujen
pelaajien arvo nousee entisestaan, silla voisi ajatella heidan olevan sitoutuneempia yritykseen, jos
he ovat olleet tyytyvaisia aiemmin. Lisaksi heidan pitdmisensahan oli halvempaa ja helpompaa kuin

uusien hankkiminen (Landis 2022).
Uusista pelaajista padseekin hyvin palaamaan markkinointiin ja kuinka se on niin monitahoista pe-

lialalla. Julkaisijat puhuvat paljon siita, etta he vapauttavat devaajien kadet ja hoitavat muun. Mutta
kuinka paljon sitten yrityksen kannattaisi silti tehda omaa markkinointiaan? Markkinoinnin (ja myyn-
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nin) pitaisi paitsi hankkia uusia pelaajia, pitda vanhat, myyda molemmille ja nostaa samalla néky-
vyytta pelille ja yritykselle niin tehda tama kaikki muokaten markkinointia jatkuvasti pelin kehitty-
essa. Lisaksi esimerkiksi viela viestia sidosryhmille ja seurata alan muutoksia. Lisaksi toiminnan
tulee olla jatkuvaa. Suuret markkinointibudjetit alalla alkavat selittya jo pelkastaan valtavalla tyd-
merkkind Gameindustry.biz sivustolta [dytyva kirjoitus késittelee naita ajatuksia ja muutamaa muu-
takin. (Wakefield 2019.)

Haastattelujen lukeminen uudestaan ja uudestaan selkeytti myos erdan tarkean seikan menesty-
misen takana: kyvyn luopua. Laajemmin voidaan puhua reagoimisesta tilanteeseen. Pelialalla
omaa toimintaa tulee tarkkailla ja analysoida ja on pakko osata luopua asioista, jotka eivat toimi.
Tama edellyttad nopeaa reagointia oikealla tavalla. Yrityksen kannalta ei ole olemassa mitaan ra-

kasta ideaa tai tuotetta, on vain tuote, joka menestyy tai ei menesty.

Miten tehda hyva liiketoimintasuunnitelma pelialan yritykselle? Tuo tutkimusongelma tuntuu niin
selkealtd ja yksinkertaiselta. Mutta ei se sita ole. Se on tuhansien eri kokoisten palasten palapeli,
jossa ei oikeastaan ole edes kuin muodot ilman kuvia. Lisaksi sattumanvaraisesti osa paloista voi
kadota, jos lemmikki ehtii huomaamatta paikalle kesken kokoamisen. Kuten tuon palapelin, saa
liketoimintasuunnitelmankin hyvaksi. Mutta se vaatii kovaa tyota ja apuakin, suunnitelmallisuutta
ja ympariston tarkkailua seka reagointia siihen; ja kun lopulta tulee valmista, voi tuntea onnistu-
neensa ja pohjan ollessa kunnossa sen paalle voi ideoida jotain ainutlaatuista; annetuissa raa-

meissa.

Tutkimuksesta voi tehda eri jatkotutkimuksia, mainittakoon tassa kaksi. Rahoituksen osalta jatko-
tutkimuksessa voi selvittaa yritysten tietoa rahoitusvaihtoehdoista ja kokemuksia naiden hakupro-
sesseista. Tama voisi olla hyddyllinen tutkimus selvittdmaan nykyisen tilanteen mahdollisia ongel-

makohtia.

Toinen mielenkiintoinen jatkotutkimuskohde olisi pelialan yritysten viestintaan vaikuttavat kulttuu-
riliset piirteet eri maiden valilla ja naiden merkitys pelialan yrityksen menestykselle. Ymmarretta-
vasti haastava toteuttaa, mutta suuremmalle tutkijaryhmalle kansainvalisena yhteistyona mahdolli-

sesti haastava ja kiinnostava aihe.

86



LAHTEET

Ahokas, Mika 2012. Ohjelmistoyritysten rahoitusopas. Hakupaiva 7.12.2022. https://teknologiate-

ollisuus.fi/sites/default/files/file attachments/rahoitusopas 2012 uusi.pdf .

Ahola, Karoliina 2020. Yhtiomuodon muutos — milloin toiminimi kannattaa muuttaa osakeyhtioksi?

Hakupaiva 8.11.2022. https://www.mandaatti.fi/fi/blogi/yhtiomuodon-muutos-milloin-toiminimi-kan-

nattaa-muuttaa-osakeyhtioksi.

AVEK 2021a. Luovien alojen tuki puolittui: kulttuurisisaltojen ja -innovaatioiden DigiDemo- ja Crea-

Demo-tuet uhattuina. Hakupéaiva 15.11.2022. https://www.sttinfo.fitiedote/luovien-alojen-tuki-puo-

littui-kulttuurisisaltojen-ja--innovaatioiden-digidemo--ja-creademo-tuet-uhattuna?publishe-
rld=69818435&releaseld=69901613.

AVEK 2021b. Luovien alojen yritysten tarkea innovointituki vaakalaudalla. Hakupaiva 15.11.2022.
https://lwww.sttinfo.fi/tiedote/luovien-alojen-yritysten-tarkea-innovointituki-vaakalaudalla?publishe-
rld=69818435&releaseld=69911076.

AVEK 2022a. AVEKin DigiDemo-tukea journalismia ja valeuutisia kasittelevalle tarinapelille. Haku-
paiva 17.11.2022. https://www.sttinfo.fi/tiedote/avekin-digidemo-tukea-journalismia-ja-valeuutisia-
kasittelevalle-tarinapelille?publisherld=69818435&releaseld=69954088&lang=fi.

AVEK 2022b. Vuonna 2021 taistelimme rahoituksestamme. Hakupédiva 22.11.2022.

https://www.kopiosto.fi/AVEK/vuonna-2021-taistelimme-rahoituksestamme/.

AVEK 2022c. Creademo, Crema, Digidemo. Hakupdivda 22.11.2022. https://www.kopio-

sto.fi/AVEK/tuen-hakijoille/avekin-tuet-ja-hakuohjeet/creademo-crema-digidemo/.

Business Finland 2022a. Innovaatioseteli. Hakupéiva 7.12.2022. https://www.businessfin-

land.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tutkimus-ja-kehitysrahoitus/innovaatioseteli.

Business Finland 2022b. Exhibition Explorer. Hakupéiva 7.12.2022. https://www.businessfin-

land.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/exhibition-explorer.

87


https://teknologiateollisuus.fi/sites/default/files/file_attachments/rahoitusopas_2012_uusi.pdf
https://teknologiateollisuus.fi/sites/default/files/file_attachments/rahoitusopas_2012_uusi.pdf
https://www.mandaatti.fi/fi/blogi/yhtiomuodon-muutos-milloin-toiminimi-kannattaa-muuttaa-osakeyhtioksi
https://www.mandaatti.fi/fi/blogi/yhtiomuodon-muutos-milloin-toiminimi-kannattaa-muuttaa-osakeyhtioksi
https://www.sttinfo.fi/tiedote/luovien-alojen-tuki-puolittui-kulttuurisisaltojen-ja--innovaatioiden-digidemo--ja-creademo-tuet-uhattuna?publisherId=69818435&releaseId=69901613
https://www.sttinfo.fi/tiedote/luovien-alojen-tuki-puolittui-kulttuurisisaltojen-ja--innovaatioiden-digidemo--ja-creademo-tuet-uhattuna?publisherId=69818435&releaseId=69901613
https://www.sttinfo.fi/tiedote/luovien-alojen-tuki-puolittui-kulttuurisisaltojen-ja--innovaatioiden-digidemo--ja-creademo-tuet-uhattuna?publisherId=69818435&releaseId=69901613
https://www.sttinfo.fi/tiedote/luovien-alojen-yritysten-tarkea-innovointituki-vaakalaudalla?publisherId=69818435&releaseId=69911076
https://www.sttinfo.fi/tiedote/luovien-alojen-yritysten-tarkea-innovointituki-vaakalaudalla?publisherId=69818435&releaseId=69911076
https://www.sttinfo.fi/tiedote/avekin-digidemo-tukea-journalismia-ja-valeuutisia-kasittelevalle-tarinapelille?publisherId=69818435&releaseId=69954088&lang=fi
https://www.sttinfo.fi/tiedote/avekin-digidemo-tukea-journalismia-ja-valeuutisia-kasittelevalle-tarinapelille?publisherId=69818435&releaseId=69954088&lang=fi
https://www.kopiosto.fi/AVEK/vuonna-2021-taistelimme-rahoituksestamme/
https://www.kopiosto.fi/AVEK/tuen-hakijoille/avekin-tuet-ja-hakuohjeet/creademo-crema-digidemo/
https://www.kopiosto.fi/AVEK/tuen-hakijoille/avekin-tuet-ja-hakuohjeet/creademo-crema-digidemo/
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tutkimus-ja-kehitysrahoitus/innovaatioseteli
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tutkimus-ja-kehitysrahoitus/innovaatioseteli
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/exhibition-explorer
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/exhibition-explorer

Business Finland 2022c. Talent Explorer. Hakupaiva 7.12.2022. https://www.businessfin-

land.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/talent-explorer.

Business Finland 2022d. Market Explorer. Hakupaiva 7.12.2022. https://www.businessfin-

land.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/market-explorer.

Business Finland 2022e. Group Explorer. Hakupaiva 7.12.2022. https://www.businessfin-

land.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/group-explorer.

Business Finland 2022f. Tempo-rahoitus. Hakupaiva 7.12.2022. https://www.businessfin-

land.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tempo-rahoitus.

Business Finland 2022g. Tutkimus, kehitys ja pilotointi. Hakupéiva 7.12.2022. https://www.busi-

nessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tutkimus-ja-kehitysrahoitus/tutkimus-ja-

kehitysrahoitus.

Business Finland 2022h. Nuoret innovatiiviset yritykset (NIY). Hakupéiva 7.12.2022.

https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/nuoret-innovatiiviset-yri-

tykset-niy.

Business Finland 2022i. Peliliketoiminnan rahoitus. Hakupaiva 7.12.2022. https://www.business-

finland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tempo-rahoitus/peliliketoiminta.

Business Finland 2022]. The game industry continues to grow — but not by itself. Hakupaiva

7.12.2022. hitps://lwww.businessfinland.fi/en/whats-new/blogs/2022/the-game-industry-continues-

to-grow--but-not-by-itself.

Business Finland 2022k. Work environment in Finland. Hakupaiva 11.12.2022. https://www.busi-

nessfinland.filen/do-business-with-finland/work-in-finland/work-environment-in-finland.

Business Oulu 2022a. Yritystulkki — Liiketoimintasuunnitelmat 1.3 Markkinointi- ja myyntisuunni-
telma. Hakupaiva 3.11.2022
https://www.yritystulkki.fi/fi/alue/oulu/aloittava-yrittaja/suunnittelu/liketoimintasuunnitelmat/.

88


https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/talent-explorer
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/talent-explorer
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/market-explorer
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/market-explorer
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/group-explorer
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/explorer/group-explorer
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tempo-rahoitus
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tempo-rahoitus
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tutkimus-ja-kehitysrahoitus/tutkimus-ja-kehitysrahoitus
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tutkimus-ja-kehitysrahoitus/tutkimus-ja-kehitysrahoitus
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tutkimus-ja-kehitysrahoitus/tutkimus-ja-kehitysrahoitus
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/nuoret-innovatiiviset-yritykset-niy
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/nuoret-innovatiiviset-yritykset-niy
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tempo-rahoitus/peliliiketoiminta
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus/tempo-rahoitus/peliliiketoiminta
https://www.businessfinland.fi/en/whats-new/blogs/2022/the-game-industry-continues-to-grow--but-not-by-itself
https://www.businessfinland.fi/en/whats-new/blogs/2022/the-game-industry-continues-to-grow--but-not-by-itself
https://www.businessfinland.fi/en/do-business-with-finland/work-in-finland/work-environment-in-finland
https://www.businessfinland.fi/en/do-business-with-finland/work-in-finland/work-environment-in-finland
https://www.yritystulkki.fi/fi/alue/oulu/aloittava-yrittaja/suunnittelu/liiketoimintasuunnitelmat/

Business Oulu 2022b. Yritystulkki — Liiketoimintasuunnitelmat 1.6 Tuotekehityssuunnitelma. Haku-

paiva 3.11.2022. https://www.yritystulkki.fi/fi/alue/oulu/aloittava-yrittaja/suunnittelu/liiketoiminta-

suunnitelmat/.

Business Oulu 2022c. Yritystulkki — Liiketoimintasuunnitelmat 1.5 Henkiléstésuunnitelma. Haku-

paiva 3.11.2022. https://www.yritystulkki.fi/fi/alue/oulu/aloittava-yrittaja/suunnittelu/liiketoiminta-

suunnitelmat/.

Business Oulu 2022d. Yritystulkki — Liiketoimintasuunnitelmat 3. Riskienhallinta. Hakupaiva

3.11.2022. https://www.yritystulkki.fi/fi/alue/oulu/aloittava-yrittaja/suunnittelu/liketoimintasuunnitel-

mat/.

Corporate Finance Institute 2022. Bootstrapping. Hakupaiva 8.12.2022. https://corporatefinancein-

stitute.com/resources/management/bootstrapping/ .

Della Rocca, Jason 2021. Enhancing game incubation. Hakupaiva 27.10.2022
https://www.youtube.com/watch?v=18TmFTH30d0.

Digimarkkinointi 2022a. Display-mainonta - vinkit tehokkaaseen aloittamiseen. Hakupaiva

20.11.2022.  https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/vinkit-tehokkaan-display-mainonnan-aloittami-

seen.

Digimarkkinointi 2022b. Sahkopostimarkkinointi. Hakupaiva 21.11.2022. https://www.digimarkki-

nointi.fi/sahkopostimarkkinointi.

Eduskunta 2021. Hallituksen esitys HE 122/2021 vp. Hakupaiva 29.11.2022. https://www.edus-
kunta.fi/Fl/vaski/HallituksenEsitys/Sivut/HE 122%2B2021.aspx.

Erkkild, Jorma 2019. Milloin osakeyhtidé kannattaa valita yhtiomuodoksi. Hakupéiva 7.12.2022.
https://www.salkunrakentaja.fi’2019/06/0sakeyhtio-yhtiomuoto/ .

Eskola & Suoranta 2010, Teemahaastattelu: Opit ja opetukset. Teoksessa ikkunoita tutkimusme-
todeihin 1. Juhani Aalto & Raine Valli 2010(toim.) Uudistettu painos. Jyvaskyla. PS-kustannus.

89


https://www.yritystulkki.fi/fi/alue/oulu/aloittava-yrittaja/suunnittelu/liiketoimintasuunnitelmat/
https://www.yritystulkki.fi/fi/alue/oulu/aloittava-yrittaja/suunnittelu/liiketoimintasuunnitelmat/
https://www.yritystulkki.fi/fi/alue/oulu/aloittava-yrittaja/suunnittelu/liiketoimintasuunnitelmat/
https://www.yritystulkki.fi/fi/alue/oulu/aloittava-yrittaja/suunnittelu/liiketoimintasuunnitelmat/
https://www.yritystulkki.fi/fi/alue/oulu/aloittava-yrittaja/suunnittelu/liiketoimintasuunnitelmat/
https://www.yritystulkki.fi/fi/alue/oulu/aloittava-yrittaja/suunnittelu/liiketoimintasuunnitelmat/
https://corporatefinanceinstitute.com/resources/management/bootstrapping/
https://corporatefinanceinstitute.com/resources/management/bootstrapping/
https://www.youtube.com/watch?v=18TmFTH3od0
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/vinkit-tehokkaan-display-mainonnan-aloittamiseen
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/vinkit-tehokkaan-display-mainonnan-aloittamiseen
https://www.digimarkkinointi.fi/sahkopostimarkkinointi
https://www.digimarkkinointi.fi/sahkopostimarkkinointi
https://www.eduskunta.fi/FI/vaski/HallituksenEsitys/Sivut/HE_122%2B2021.aspx
https://www.eduskunta.fi/FI/vaski/HallituksenEsitys/Sivut/HE_122%2B2021.aspx
https://www.salkunrakentaja.fi/2019/06/osakeyhtio-yhtiomuoto/

Etula, Sami 2015. Opas enkelisijoituksen hakemiseen. Hakupaiva 27.11.2022. opas_enkelisijoituk-

sen_hakemiseen.pdf (fiban.org) .

Fernando, Jason 2022. Death Valley Curve. Hakupaiva 3.12.2022. https://www.investope-

dia.com/terms/d/death-valley-curve.asp.

Finnvera 2022A. Takaukset. Hakupaiva 28.11.2022. https://www.finnvera fi/tuotteet/takaukset.

Finnvera 2022B. Lainat. Hakupaiva 28.11.2022. https://www.finnvera fi/tuotteet/lainat.

Helsingin Seudun Kauppakamari 2022. Finland as a Business Location. Hakupaiva 29.11.2022.

https://helsinki.chamber.fi/len/helsinki-region-and-business/the-finnish-economy-and-industries/.

Hietaniemi, Aleksi 2021. Mitda hyva markkinointisuunnitelma pitda sisélldan? Hakupaiva

10.12.2022. https:/lwww.popa.fi/hyva-markkinointisuunnitelma-sisalto/.

Hirsjarvi, Sirkka. Remes, Pirkko & Sajavaara Paula 2013. Tutki ja kirjoita. 15.-17. painos. Helsinki:

Kustannusosakeyhtio Tammi.

Igda Finland 2022. Hubs = Local Activities. Hakupaiva 28.11.2022. https://www.igda.fi/hubs.

InfoFinland 2022. T6ihin Suomeen. Hakupaiva 29.11.2022. https://www.infofinland.fi/fi/moving-to-

finland/non-eu-citizens/work-in-finland.

Khomych, Anastasia 2022. The Only Guide You Need For Effective Indie Game Marketing. Haku-
paiva 5.12.2022. https://blog.getsocial.im/the-only-quide-you-need-for-effective-indie-app-marke-
ting/#1_Start with_focusing_on_ASO.

Koivula, Anna 2020. Yrityksen pitaa tietda: Henkilostosuunnitelma ja yhteistoimintalaki. Hakupaiva

5.12.2022. https://lwww.priimalaskenta.fi/laskenta-blog/henkilostosuunnitelma-yhteistoimintalaki.

90


https://fiban.org/wp-content/uploads/2020/09/opas_enkelisijoituksen_hakemiseen.pdf
https://fiban.org/wp-content/uploads/2020/09/opas_enkelisijoituksen_hakemiseen.pdf
https://www.investopedia.com/terms/d/death-valley-curve.asp
https://www.investopedia.com/terms/d/death-valley-curve.asp
https://www.finnvera.fi/tuotteet/takaukset
https://www.finnvera.fi/tuotteet/lainat
https://helsinki.chamber.fi/en/helsinki-region-and-business/the-finnish-economy-and-industries/
https://www.popa.fi/hyva-markkinointisuunnitelma-sisalto/
https://www.igda.fi/hubs
https://www.infofinland.fi/fi/moving-to-finland/non-eu-citizens/work-in-finland
https://www.infofinland.fi/fi/moving-to-finland/non-eu-citizens/work-in-finland
https://blog.getsocial.im/the-only-guide-you-need-for-effective-indie-app-marketing/#1_Start_with_focusing_on_ASO
https://blog.getsocial.im/the-only-guide-you-need-for-effective-indie-app-marketing/#1_Start_with_focusing_on_ASO
https://www.priimalaskenta.fi/laskenta-blog/henkilostosuunnitelma-yhteistoimintalaki

Kotler, Philip & Keller, Kevin Lane 2016. Marketing Management. Hakupaivd 10.11.2022.
https://web-p-ebscohost-com.ezp.oamk.fi:2047/ehost/ebookviewer/ebook/bmx-
[YmtfXzEOMTk2MDNfXOFO0?sid=040f9347-9267-4281-8b2b-d540c09ab28b@redis&vid=08&for-
mat=EB&rid=1.

Kumpula, Riikka 2021. Tydpaikan henkildstosuunnitelmat — mita ne ovat? Hakupéiva 10.12.2022.

https://www.talenom.fi/blogi-tyopaikan-henkilostosuunnitelmat-mita-ne-ovat/.

Kylakallio, Juhani, lirola Olli & Kylakallio Kalle 2020. Osakeyhtio 1. 8., uudistettu painos. Helsinki:
Edita Publishing Oy.

Lahti, Tom. 2008. Angel investing in Finland: an analysis based on agency theory and the incom-

plete contracting theory. Helsinki. Hanken School of Economics.

Lahtinen, Niko 2022. Digitaalinen markkinointi on kaikkien kaveri. Hakupaiva 11.12.2022.

https://www.digimarkkinointi.fi/lblogi/digitaalinen-markkinointi-maaritelma.

Landis, Taylor 2022. Customer Retention Marketing vs. Customer Acquisition Marketing. Haku-

paiva 1.12.2022. https://www.outboundengine.com/blog/customer-retention-marketing-vs-custo-

mer-acquisition-marketing/.

Liikkeenjohdon asiantuntijakeskus, LAK 2018. Tuki liiketoimintastrategian luomiseksi. Hakupaiva
25.10.2022. https://www.lakfin.com/strategia/.

Lingsoft 2022. Litterointia tarvittavalla tarkkuudella. Hakupaiva 7.12.2022. https://www.ling-

soft.fi/palvelut/litterointi.

Manninen, Olli 2021. Nain laadit liiketoimintasuunnitelman — huomioi naméa 10 kohtaa. Hakupaiva

18.10.2022. hitps://www.op-media.fi/yrittajyys/nain-laadit-liketoimintasuunnitelman/.

Martinez, Adriana. Get to know the billion-dollar Finnish games industry and where it's heading.

Hakupaiva 8.12.2022. https://www.pocketgamer.biz/news/79227/get-to-know-the-billion-dollar-fin-

nish-games-industry-and-where-its-heading/.

91


https://web-p-ebscohost-com.ezp.oamk.fi:2047/ehost/ebookviewer/ebook/bmxlYmtfXzE0MTk2MDNfX0FO0?sid=040f9347-9267-4281-8b2b-d540c09ab28b@redis&vid=0&format=EB&rid=1
https://web-p-ebscohost-com.ezp.oamk.fi:2047/ehost/ebookviewer/ebook/bmxlYmtfXzE0MTk2MDNfX0FO0?sid=040f9347-9267-4281-8b2b-d540c09ab28b@redis&vid=0&format=EB&rid=1
https://web-p-ebscohost-com.ezp.oamk.fi:2047/ehost/ebookviewer/ebook/bmxlYmtfXzE0MTk2MDNfX0FO0?sid=040f9347-9267-4281-8b2b-d540c09ab28b@redis&vid=0&format=EB&rid=1
https://www.talenom.fi/blogi-tyopaikan-henkilostosuunnitelmat-mita-ne-ovat/
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/digitaalinen-markkinointi-maaritelma
https://www.outboundengine.com/blog/customer-retention-marketing-vs-customer-acquisition-marketing/
https://www.outboundengine.com/blog/customer-retention-marketing-vs-customer-acquisition-marketing/
https://www.lakfin.com/strategia/
https://www.lingsoft.fi/palvelut/litterointi
https://www.lingsoft.fi/palvelut/litterointi
https://www.op-media.fi/yrittajyys/nain-laadit-liiketoimintasuunnitelman/
https://www.pocketgamer.biz/news/79227/get-to-know-the-billion-dollar-finnish-games-industry-and-where-its-heading/
https://www.pocketgamer.biz/news/79227/get-to-know-the-billion-dollar-finnish-games-industry-and-where-its-heading/

Miles, Matthew B, Huberman A. Michael & Saldafia, Johnny. Qualitatieve Data Analysis A Methods
Sourcebook 2013. 3. painos. SAGE Publications, Inc. Thousand Oaks.

Maatta, Mika & Nuottila, Erkki 2016. Opas peliliketoimintaan. Oulun ammatikorkeakoulu.

Neogames 2020. The Game Industry Of Finland 2020. Hakupaiva 18.10.2022. https:/neoga-
mes.fi/wp-content/uploads/2021/06/F GIR-2020-Report.pdf .

Osaava yrittaja 2022a. Yritystoiminnan perusteet. Hakupaiva 7.12.2022. https://www.osaavayrit-

taja.filyritt%C3%A4jyys/yritystoiminnan-perusteet.

Osaava yrittaja 2022b. Yrityksen riskienhallinta. Hakupaiva 5.12.2022. https://www.osaavayrit-

taja.filyrityksen-riskienhallinta.

Osuuspankki 2022. Osakeyhtion perustaminen. Hakupaiva 8.11.2022. https://www.op.fi/yrityk-

set/asiakkuus/yrityksen-perustaminen/osakeyhtion-perustaminen.

Oxford College of Marketing, 2016a. How to Undertake the Perfect SWOT Analysis. Hakupaiva
25.10.2022. https://blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2016/05/26/undertaking-a-swot-analysis/.

Oxford College of Marketing , 2016b. What is a PESTEL analysis? Hakupaiva 25.10.2022.
https://blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2016/06/30/pestel-analysis/.

Pirila Hannu 2011. Visio, tavoitteet ja niiden tarkoitus. Hakupaiva 25.10.2022. https:/hannupi-

rila.blogspot.com/2011/11/visio-tavoitteet-ja-niiden-tarkoitus.html.

PricewaterhouseCoopers 2022. Global Entertainment & Media Outlook Perspectives Report Osa

3 - Consumers call the shots. Hakupadiva 19.10.2022. https://www.pwc.com/gx/en/indust-

ries/tmt/media/outlook/outlook-perspectives.html.

Priimalaskenta 2018. Yrityksen strategia on tyokalu tarkeimpien asioiden kehittdmiseen. Haku-

paiva 25.10.2022. https://www.priimalaskenta.fillaskenta-blog/yrityksen-strategia-on-tyokalu-tar-

keimpien-asioiden-toteuttamiseen.

92


https://neogames.fi/wp-content/uploads/2021/06/FGIR-2020-Report.pdf
https://neogames.fi/wp-content/uploads/2021/06/FGIR-2020-Report.pdf
https://www.osaavayrittaja.fi/yritt%C3%A4jyys/yritystoiminnan-perusteet
https://www.osaavayrittaja.fi/yritt%C3%A4jyys/yritystoiminnan-perusteet
https://www.osaavayrittaja.fi/yrityksen-riskienhallinta
https://www.osaavayrittaja.fi/yrityksen-riskienhallinta
https://www.op.fi/yritykset/asiakkuus/yrityksen-perustaminen/osakeyhtion-perustaminen
https://www.op.fi/yritykset/asiakkuus/yrityksen-perustaminen/osakeyhtion-perustaminen
https://blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2016/05/26/undertaking-a-swot-analysis/
https://blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2016/06/30/pestel-analysis/
https://hannupirila.blogspot.com/2011/11/visio-tavoitteet-ja-niiden-tarkoitus.html
https://hannupirila.blogspot.com/2011/11/visio-tavoitteet-ja-niiden-tarkoitus.html
https://www.pwc.com/gx/en/industries/tmt/media/outlook/outlook-perspectives.html
https://www.pwc.com/gx/en/industries/tmt/media/outlook/outlook-perspectives.html
https://www.priimalaskenta.fi/laskenta-blog/yrityksen-strategia-on-tyokalu-tarkeimpien-asioiden-toteuttamiseen
https://www.priimalaskenta.fi/laskenta-blog/yrityksen-strategia-on-tyokalu-tarkeimpien-asioiden-toteuttamiseen

Professional Academy. Marketing Theories — PESTEL Analysis. Hakupéiva 25.10.2022.

https://www.professionalacademy.com/blogs/marketing-theories-pestel-analysis/.

Rantanen, Emilia 2022. Markkinoinnin kilpailukeinot — nain erottaudut kilpailijoista mieleenpai-

nuvasti. Hakupaiva 7.12.2022. https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/markkinoinnin-kilpailukeinot.

Rauhala, Antti 2019. Hyvat verkkosivut — 10ytyyhan yrityksesi sivuilta nama 10 kaytannon asiaa.
Hakupaiva 19.11.2022. https://sivututka.fi’hyvat-verkkosivut/.

Routa 2022. Digitaalinen markkinointi: mitd se on ja mihin se sopii. Hakupéiva 11.12.2022.

https://www.markkinointirouta.fi/ajassa/artikkelit/digitaalinen-mainonta-mita-se-ja-mihin-se-sopii.

Saarinen, lina 2021. Avekin luovien alojen tukea saaneet yritykset pitavat tukea korvaamattomana.

Hakupaiva 14.11.2022. https://www.kopiosto.fi/AVEK/avekin-luovien-alojen-tukea-saaneet-yrityk-

set-pitavat-tukea-korvaamattomanal/.

Statista 2022a. Number of Games releashed on Steam worldwide from 2004 to 2022. Hakupéiva

5.12.2022. https://www.statista.com/statistics/552623/number-games-released-steam/.

Statista 2022b. Number of social media users worldwide from 2018 to 2027. Hakupaiva 2.12.2022.

https://lwww.statista.com/statistics/2784 14/number-of-worldwide-social-network-users/.

Suomen Asiakastieto 2022. Supercell Oy - taloustiedot. Hakupaiva 18.10.2022. https://www.asia-
kastieto.fi/yritykset/fi/supercell-oy/23365096/taloustiedot.

Taloushallintoliitto 2022. Yrityksen strategia on nyt tarke@mpi kuin koskaan. Hakupaiva 25.10.2022.

https://taloushallintoliitto.fi/yrityksen-strategia-on-nyt-tarkeampi-kuin-koskaan/.

The Economic Times 2022. What is ’'Unique Selling Proposition’. Hakupaiva 5.12.2022.

https://economictimes.indiatimes.com/definition/unique-selling-proposition.

Tiittula Liisa & Nuolijarvi, Pirkko 2016. Johdanto. Teoksessa Puheesta tekstiksi (toim. Tiittula, Liisa
& Nuolijarvi, Pirkko). Helsinki. Suomalaisen Kirjallisuuden Seura.

93


https://www.professionalacademy.com/blogs/marketing-theories-pestel-analysis/
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/markkinoinnin-kilpailukeinot
https://sivututka.fi/hyvat-verkkosivut/
https://www.markkinointirouta.fi/ajassa/artikkelit/digitaalinen-mainonta-mita-se-ja-mihin-se-sopii
https://www.kopiosto.fi/AVEK/avekin-luovien-alojen-tukea-saaneet-yritykset-pitavat-tukea-korvaamattomana/
https://www.kopiosto.fi/AVEK/avekin-luovien-alojen-tukea-saaneet-yritykset-pitavat-tukea-korvaamattomana/
https://www.statista.com/statistics/552623/number-games-released-steam/
https://www.statista.com/statistics/278414/number-of-worldwide-social-network-users/
https://www.asiakastieto.fi/yritykset/fi/supercell-oy/23365096/taloustiedot
https://www.asiakastieto.fi/yritykset/fi/supercell-oy/23365096/taloustiedot
https://taloushallintoliitto.fi/yrityksen-strategia-on-nyt-tarkeampi-kuin-koskaan/
https://economictimes.indiatimes.com/definition/unique-selling-proposition

Tikkala, Hannu & Hara Jyrki 2022. Supercellin Melanie Dowerin piti lennella tuhansia kilometreja
hakemaan Suomen oleskelulupaa — asiantuntijoille luvattu pikakaista kaynnistyy tanéan. Haku-
paiva 29.11.2022. https:/lyle.fi/a/3-12467903.

Tuomi, Jouni & Sarajarvi, Anneli 2018. Laadullinen tutkimus ja sisalldnanalyysi. Uudistettu laitos.

Helsinki: Kustannusosakeyhtio Tammi.

Tyosuojelu 2021. Riskienhallinta. Hakupaiva 4.12.2022. https://lwww.tyosuojelu.fi/tyosuojelu-ty-

opaikalla/vaarojen-arviointi/riskien-hallinta.

Unity 2022a. 5 common new game developer mistakes. Hakupaiva 9.12.2022.

https://unity.com/how-to/beginner/5-common-new-game-developer-mistakes.

Unity 2022b. 10 game design tips for new developers. Hakupaiva 9.12.2022. https://unity.com/how-

to/beginner/10-game-design-tips-new-developers#1-market-your-game.

Ulkomaalaislaki 301/2004. Hakupaiva 29.11.2022. https://finlex.fi/fi/laki/ajan-
tasa/2017/20170908#P7.

Uusyrityskeskus 2022, Liiketoimintasuunnitelma. Hakupéaiva 18.10.2022. https://uusyrityskes-

kus filyrityksen-suunnittelu/liiketoimintasuunnitelma/.

Vaananen, Heikki 2020. Why Finland is Such A Great Place For Business. Hakupaiva 29.11.2022.
https://lwww.forbes.com/sites/heikkivaananen/2020/11/23/why-finland-is-such-a-great-place-for-
business/?sh=242012e70678.

Wakefield, Bee 2019. The indie guide to marketing. Hakupaiva 12.12.2022. https://www.gamesin-

dustry.biz/the-indie-quide-to-marketing .

Yrittdjat 2022. Liiketoimintasuunnitelma. Hakupdiva 18.10.2022. https://www.yrittajat.fi/tieto-

pankki/yrittajaksi-ryhtyminen/liiketoimintasuunnitelmal/.

Yritys- ja yhteis6jarjestelmé 2022. Y-tunnus. Hakupaiva 8.11.2022. https://www.ytj fi/index/y-tun-

nus.html.

94


https://yle.fi/a/3-12467903
https://www.tyosuojelu.fi/tyosuojelu-tyopaikalla/vaarojen-arviointi/riskien-hallinta
https://www.tyosuojelu.fi/tyosuojelu-tyopaikalla/vaarojen-arviointi/riskien-hallinta
https://unity.com/how-to/beginner/5-common-new-game-developer-mistakes
https://unity.com/how-to/beginner/10-game-design-tips-new-developers#1-market-your-game
https://unity.com/how-to/beginner/10-game-design-tips-new-developers#1-market-your-game
https://finlex.fi/fi/laki/ajantasa/2017/20170908#P7
https://finlex.fi/fi/laki/ajantasa/2017/20170908#P7
https://uusyrityskeskus.fi/yrityksen-suunnittelu/liiketoimintasuunnitelma/
https://uusyrityskeskus.fi/yrityksen-suunnittelu/liiketoimintasuunnitelma/
https://www.forbes.com/sites/heikkivaananen/2020/11/23/why-finland-is-such-a-great-place-for-business/?sh=242012e70678
https://www.forbes.com/sites/heikkivaananen/2020/11/23/why-finland-is-such-a-great-place-for-business/?sh=242012e70678
https://www.gamesindustry.biz/the-indie-guide-to-marketing
https://www.gamesindustry.biz/the-indie-guide-to-marketing
https://www.yrittajat.fi/tietopankki/yrittajaksi-ryhtyminen/liiketoimintasuunnitelma/
https://www.yrittajat.fi/tietopankki/yrittajaksi-ryhtyminen/liiketoimintasuunnitelma/
https://www.ytj.fi/index/y-tunnus.html
https://www.ytj.fi/index/y-tunnus.html

KYSYMYSRUNKO LITE 1

1. Onko esimerkki indie yrityksia, jotka ovat menestyneet iiman julkaisijaa aloittaes-
saan toimintansa?

-julkaistaessa ensimmainen peli?

-onko markkinointi mahdollista toteuttaa hyvin ilman julkaisijaa?

2. Onko yleista, etta lakimiesta tarvitaan julkaisusopimusta tehdessa? Onko koke-
muksia ns. huonoista sopimuksia?

3. Jos eijulkaisijaa ei ldydy miten kannattaa toimia?

4. Miten julkaisijaa kannattaa lahestya?

5. Kannattaako LTS suunnata I&ahinna julkaisijoille ja rahoittajille?

6. Mité julkaisijat odottavat yritykselta?

7. Tehdaankd segmentointi ennen pelin julkaisua vai etsitadnko sopivat segmentit
pelin julkaisun jalkeen?

8. Miten varmistaa, etta pelia ei kopioida? Miten voi suojautua mahdollisimman hy-
vin?

9. Miten pelin markkinointi tulisi toteuttaa?

10. Mitka ovat parhaat markkinointikanavat?

11. Mitk& ovat parhaat julkaisukanavat?

12. Mita jarkevia rahoitusmahdollisuuksia néet uudelle pelialan yrittajalle?

13. Minkalainen on rahoituksen hakemisen prosessi eri rahoittajien osalta? Mita
seikkoja tulisi ottaa huomioon?

14. Miten néet pelialan tulevaisuuden Suomessa?

15. Mahdollisuuksia, haasteita?

16. Oheistuotteiden potentiaali?

17. Kun peli on valmis ja osakeyhtio perustettu, niin miten peli saadaan myyntiin ja
menestymaan kustannustehokkaasti?

18. Mitk& ovat yleisempia kompastuskivia/haasteita kun uusi pelialan yritys julkaisee
"debyyttipelinsd™? A) Mobiili B) PC C) Konsolit (PC + KONSOLIT)

19. Miten pelin elinkaarta voi kasvattaa? Mita esim. julkaisijat odottavat pelin elinkaa-
relta? Miten pelien jatko-osat?

20. Mobiilipeli: Maksullinen vai maksuton? Milloin ja miksi valita kumpikin vaihto-
ehto?

21. Mitka graafiset seikat ovat tarkeita pelien osalta tana paivana? Mitka seikat ovat
trendikkaitd? A) PC B) MOBIILI C) KONSOLIT

22. Miten pelia on jarkeva lahted myymaan?

23. Ennakkomyynti, ennakkotilaukset, alennuskoodit? milloin ndité tyokaluja kannat-
taa hyodyntaa?

24. Mita tulisi ottaa huomioon, etta yhteistyo julkaisijan kanssa on sujuvaa?

25. Mité jos debyyttipeli ei markkinoinnista/julkaisijan kanssa yhteisty6sta huolimatta
ei menesty?

26. Onko jotain lisattavaa?
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