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Tama toiminnallinen opinnaytetyo kasittelee pankkitoiminnan digitalisaatiota, syita neopankkitoi-
minnan alkamiselle seka rahoituspalveluiden markkinoinnin erityispiirteitd. Opinnaytetyon tavoit-
teena oli rakentaa palveluvertailu tarkeimpien Suomen markkinalla toimivien yritystilipalveluita
tarjoavien neopankkien valilla ja rakentaa vertailusivu Holvi Pro-yritystilipalvelun ja tarkeimman
kilpailijan valilla. Vertailusivun tavoite oli helpottaa rahoituspalveluiden valintaa ja tavoittaa asi-
akkaat ostopolun vaihtoehtojen vertailun vaiheessa.

Opinnaytetyon teoriaosuuden ensimmainen osa tarkastelee pankkitoimionnan muutoksia. En-
simmaisessa osassa kaydaan lapi neopankkien ja perinteisten kivijalkapankkien eroavaisuudet
ja esitelldaan syyt pankkitoiminnan muutoksien taustalla. Teoriaosuuden lopussa tutustutaan
Suomen neopankkien markkinaan ja esitelldaan neopankit, jotka ovat osa palveluvertailua pro-
duktin toteutuksen vaiheessa. Teoriaosuuden toisessa osassa tutkitaan rahoituspalveluiden
markkinointia sisaltdmarkkinoinnin ndkdkulmasta. Teoriaosuudessa kdydaan lapi tarvittava teo-
ria vertailusivun rakentamista varten.

Kehittamistyon menetelmana vertailusivun rakentamisessa kaytetaan markkinointimix S5P-mallia.
Opinnaytetyon viimeinen -, produktin toteutus, on jaettu osiin markkinointimix 5P-mallin mukai-
sesti. Produktin toteutus aloitetaan palveluvertailun rakentamisella, johon sovelletaan markki-
nointimix 5P-mallin tuote- ja hinta-osioita. Palveluvertailun perusteella havaittiin Revolutin palve-
luvalikoiman olevan sellainen, etta sita voitiin vertailla Holvin palveluvalikoimaan. Tulosten pe-
rusteella Revolutin palveluista valittiin Holvi Pro-yritystilid vastaava palvelu Revolut Grow. Palve-
luvertailun lopuksi rakennettiin lopullinen vertailutaulukko Holvi Pro- ja Revolut Grow-hinnoittelu-
pakettien valilla.

Palveluvertailun jalkeen produktin toteutuksessa siirryttiin vertailusivun rakentamiseen, joka to-
teutettiin markkinointimix 5P-mallin asiakkaiden, saatavuuden ja markkinointiviestinnan tarkas-
telun avulla. Vertailusivun rakennus aloitettiin asiakkaasta tutustumalla asiakkaan kayttaytymi-
seen ostoprosessin vaiheissa. Markkinointimixin saatavuutta sovellettiin opinnaytetydssa avain-
sanatutkimukseen. Vertailusivu optimoitiin orgaanisen liikkenteen mahdollistamiseksi ja hakuko-
nenakyvyyden takaamiseksi. Markkinoitiviestinnan suunnittelussa kaytettiin mentelmana sisal-
Idntuotannon LLTA-mallia, jonka avulla verailusivun viestinta suunniteltiin vastaamaan lukijan
tarpeita. Lopputuloksena syntyi hakukoneoptimoitu verailusivu Holvi Pro- ja Revolut Grow-yritys-
tilipalveluiden valilla.

Asiasanat
Neopankki, FinTech, markkinointimix 5P-malli, sisaltémarkkinointi, vertaileva markkinointi
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1 Johdanto

Digitalisaatio on tuonut mukanaan muutoksia pankkisektorille, jonka vuoksi finanssiteknologia on
kehittynyt nopeasti viime vuosien aikana. Kehityksen my6ta kilpailu pankkisektorilla on lisdantynyt
taysin digitaalisten neopankkien saavuttua markkinalle. Neopankkien syntymisen taustalla on mo-
nia syita, joita tama opinnaytety0 tarkastelee. Tassa opinnaytetydssa tutkitaan neopankkitoiminnan
syntya ja siihen vaikuttaneita syitéd. Neopankit ovat tarkeita rahoitusalan toimijoita, jotka haastavat
perinteista vahittaispankkitoimintaa tarjoamalla vaihtoehdon perinteisten pankkien palveluille. Neo-
pankit ovat vakiinnuttaneet asemansa rahoitusalan toimijoina Euroopassa ja niiden synty on ai-
heuttanut muutoksia myds Suomen pankkisektorilla. Muuttuneen kilpailu ja markkinatilanteen
vuoksi on tarkeaa kartoittaa Suomen muuttunutta markkinaa ja tutkia neopankkien tarjoamia palve-
luita. Pankkitoiminnan muutos on vaikuttanut myds rahoituspalveluiden markkinointiin. Perinteisten
pankkien lisdksi asiakkaat voivat valita rahoituspalveluiden tarjoajaksi taysin digitaalisen vaihtoeh-

don.

Tama opinnaytetyd on toiminnallinen toteutus yhteistydssa Holvi Payment Services Oy -toimeksi-
antajan kanssa. Opinnaytetydn tuotoksena syntyy vertailusivu Holvin ja vertailuun valitun kilpailijan
valilla. Opinnaytetydssa yhdistyy teoria rahoitussektorin muutoksista ja rahoituspalveluiden markki-
noinnista. Teoriaosuudessa kasitellyt aiheet sitoutuvat yhteen opinnaytetydn tuotoksessa. Opin-
naytetyon aihe on mielestani mielenkiintoinen, silla se yhdistaa kaksi tieteenalaa, rahoitusalan ja
markkinoinnin yhtenaiseksi kokonaisuudeksi. Opinnaytetyd on minulle oppimisprosessi ja mahdolli-
suus laajentaa osaamistani suuntautumisopintojeni ulkopuolelle. Sen vuoksi koin palkitsevaksi, va-
lita aiheen, jossa paasen tutustumaan neopankkien markkinaan ja yhdistaa uuden tiedon aikai-
semmin kerattyyn osaamiseeni markkinoinnin saralta. Opinndytetyon aihe on ajankohtainen, koska
neopankit ovat Suomessa viela varsin tuntemattomia ja suomen kielista tutkimustietoa on aiheesta

tarjolla varsin vahan.
1.1 Toiminnallisen opinnaytetyon tavoitteet ja rajaukset

Taman opinnaytetyon tavoitteena on rakentaa palveluvertailu tarkeimpien Suomen markkinalla toi-
mivien yritystilipalveluita tarjoavien neopankkien valilla ja rakentaa vertailusivu Holvi Pro-yritystili-
palvelun ja tarkeimman kilpailijan valilla. Toiminnallisen opinnaytetyon tuotoksena syntyva vertailu-
sivu rakentuu kahdesta osasta, palveluvertailusta ja vertailusivun rakentamisesta. Palveluvertailun
tarkoituksena on vertailla Suomessa toimivien kilpailijoiden palveluvalikoimaa Holvin palveluvalikoi-
maan ja selvittda, mika Suomen markkinalla toimivista neopankeista soveltuu parhaiten vertailuun
Holvi Pro-yritystilin kanssa. Opinnaytetydn tuotoksena rakentuvan vertailusivun tarkoituksena on

helpottaa vertailua palveluntarjoajien valilla.



Opinnaytetyon keskittyy yrityksille yritystilipalveluita tarjoavien neopankkien ja Holvi Pro-yritystili-
palvelun vertailuun. Opinnaytety rajaa ulkopuolelleen neopankit, jotka tarjoavat palveluitaan aino-
astaan henkildasiakkaille. Palveluvalikoiman vertailu rajataan koskemaan pelkastaan neopankkien
yritysasiakkaiden palveluita. Henkildasiakkaille suunnatut palvelun rajautuvat opinnaytetydn ulko-
puolelle. Palveluvertailun tuloksena rakennetaan vertailutaulukko, jossa esitellaan yritystilivertailun
tulokset. Tuotoksena syntyva vertailusivu rakennetaan vertailutaulukon ymparille. Opinnaytetyo ra-
jataan koskemaan orgaanisesti tuotettua kampanjaa, johon kuluu yritystilivertailun pohjalta raken-
nettu vertailusivu ja sen optimointi hakukoneita varten orgaanisen liikenteen mahdollistamiseksi.
Maksettu mainonta sosiaalisessa mediassa ja Googlen hakukoneissa rajataan opinnaytetydn ulko-

puolelle.
1.2 Toimeksiantajan esittely ja prosessin kuvaus

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii yritystiliratkaisuja toiminimille ja osakeyhtidille tarjoava Holvi
Payment Services Oy. Holvi Payment Services Oy on maksulaitos, jolla on Finanssivalvonnan
myontama maksulaitoksen toimilupa. Holvi yhdistaa yritystilin, laskutuksen ja kirjanpidon yhden tilin
alle. Holvi on perustettu vuonna 2011. (Holvi s.a.) Holvin palveluvalikoimaan kuuluu nelja erilaista
palvelupakettia, jotka vaihtelevat ominaisuuksiltaan ja hinnoiltaan. Yritystilin lisksi palveluvalikoi-
maan kuuluu maksu- ja luottokortit, laskutusohjelma, verkkokauppa seka taloudenhallinnan ja kir-
janpidon palveluita. (Holvi s.a. a.) Olen tydskennellyt opintojeni ohella Holvilla sisaltémarkkinoinnin
tehtavissa, minka vuoksi opinnaytetyon toteuttaminen yhteistydssa toimeksiantajan kanssa tuntui
luonnolliselta. Opinnaytetydssani yhdistyy kiinnostukseni markkinointiin, seka tietdmykseni Holvin

palveluista ja tuotteista.

Alla (taulukko 1) on kuvattu opinnaytetydprojektin vaiheet, jokaisen vaiheen tavoite seka opinnay-
tetyon luku, jossa vaihetta kasitellaan. Opinnaytetyd jakautuu taulukon mukaisesti kolmeen vaihee-
seen, joista vaiheet 1-2 ovat opinnaytetyon teoriaosuutta. Toiminnallisen opinnaytetyon teoria-
osuus koostuu kahdesta osasta. Ensimmaisessa vaiheessa tarkastellaan pankkitoiminnan digitali-
soitumista, muutoksia digitalisaation taustalla seka tutkitaan neopankkien markkinaa Suomessa.
Ensimmaisessa vaiheessa on tarkoitus selvittaa syyt pankkitoiminnan muutoksien taustalla ja tar-
kastella, millaisen markkinan Suomi tarjoaa neopankeille. Teoriaosuuden toisessa vaiheessa selvi-
tetdan parhaimmat keinot pankkipalveluiden markkinointiin. Vaiheessa tutkitaan rahoituspalvelui-
den markkinointia, hakukoneoptimointia ja vertailusivun rakentamista sisaltomarkkinoinnin nakokul-
masta. Teoriaosuuksia seuraa opinnaytetydn toiminnallinen osuus eli produktin esittely, joka on
opinnaytetyd projektin kolmas ja viimeinen vaihe. Opinnaytetydn tuotos on Holvi Payment Services

Oy:lle rakentamani vertailusivu, jossa vertaillaan Holvi Pro-yritystiliratkaisua tarkeimman kilpailijan



vastaavaan palvelupakettiin. Vertailusivu rakennetaan palveluvertailun ja aiheesta 16ytyneen teo-
rian perusteella yhteistydssa toimeksiantajan kanssa. Opinnaytetyon tuotosta tullaan kayttamaan

osana toimeksiantajan verkkosivusisaltoja ja markkinointia.

Taulukko 1. Projektin vaiheet

Projektin vaiheet Tavoite Luku

Vaihe 1 Selvittda syyt neopankkitoi- 2
minnan alkamiselle ja tutustua
tarkemmin Suomen markki-

nalla toimiviin neopankkeihin.

Vaihe 2 Selvittda parhaimmat keinot 3
pankkipalveluiden markkinoin-

tiin.

Vaihe 3 Produktin toteutus. Palvelu- 4
vertailu ja vertailusivun raken-

taminen.

1.3 Asiasanat
Seuraavaksi esitelladn opinnaytetydn tarkeimmat asiasanat tarkeysjarjestyksessa.

Neopankki on rahoitusalan toimija, joka tarjoaa pankkipalveluita pelkkien digitaalisten alustojen
kautta. (Menon 5.2023, 96)

FinTech eli finanssiteknologia on pankki-, vakuutus-, rahoitus-, sijoitus-, ja maksupalveluiden tuot-
tamiseen kaytettavaa teknologiaa. Sanalla voidaan viitata finanssiteknologiaa kehittaviin kasvuyri-

tyksiin tai palveluihin, jotka hyédyntavat finanssiteknologiaa. (FIN-FSA Finanssivalvonta s.a.)

Markkinointimixin 5P-malli kuvaa markkinointistrategian eri osa-alueita, jotka ovat tuote (product),
hinta (price), myyntipaikka (place), markkinointiviestintd (promotion) ja ihmiset (people). (Puranen
s.a.; Ray 6.12.2023.)

Sisaltémarkkinointi on markkinointistrategia, joka keskittyy luomaan laadukasta ja hyddyllista sisal-

t64, joka tavoittaa ja sitouttaa kohdeyleisén. (Content Marketing Institute s.a.)



Vertaileva markkinointi vertailee yrityksen tarjoamia tuotteita tai palveluita kilpailijan tarjoamiin vaih-
toehtoihin ja pyrkii vakuuttamaan kohdeyleison tuotteen tai palvelun paremmuudesta kilpailijan
vaihtoehtoihin verrattuna. (Needle 12.10.2022.)



2 Neopankit ovat tarkea osa FinTech-markkinoita

Téassa luvussa tarkastellaan pankkitoiminnan muutoksia ja syitd muutoksen taustalla. Opinnayte-
tydn kannalta on tarkeda ymmartaa rahoitusmarkkinan toimintaa, jonka vuoksi opinnaytetydn tieto-
perustassa perehdytaan pankkitoiminnan muutoksiin ja neopankkitoiminnan syntyyn. Ensiksi tutus-
tutaan FinTech-markkinan erityispiirteisiin seka neopankkien ja kivijalkapankkien erovaisuuksiin.
Seuraavassa luvussa kaydaan lapi pankkitoiminnan digitalisaatiota ja syitéd neopankkitoiminnan al-
kamiselle. Pankkitoiminnan muutosten tarkastelun jalkeen kaydaan lapi neopankkien markkina-
kenttda Suomessa ja identifioidaan kilpailijat, jotka ovat osa palveluvertailua opinnaytetyén produk-

tin toteutuksen vaiheessa.
2.1 Neopankkien ja kivijalkapankkien erot

FinTech (Financial Technology) eli finanssiteknologia on yksi maailman nopeimmin kasvavista toi-
mialoista. Finanssiteknologia mahdollistaa uusien innovatiivisten yritysten tulon markkinoille, jonka
myo6ta se muokkaa finanssialaa radikaalisti. Innovaatioiden lisaksi FinTech uudistaa finanssialan
liketoimintaa ja palveluita. Aikaisemmin FinTech yritysten tarjoamat finanssipalvelut olivat padosin
pankkien hallussa. (Finanssialalle s.a.) FinTech ei ole enaa nouseva markkina-alue, vaan se voi-
daan luokitella vakiintuneeksi toimialaksi, jolla on viela paljon potentiaalia hyédyntamatta (Menon
5.2023, 2).

Perinteiset pankit hallitsevat edelleen perinteisia finanssipalveluita esimerkiksi talletuksia, maksu-
palveluita ja luottoja. FinTech-yritykset ovat tulleet markkinoille tarjoamaan vaihtoehtoisia ratkai-
suja perinteisten pankkien tarjoamiin palveluihin. FinTech yritykset raataldivat palvelunsa tietyn
asiakasryhman tarpeisiin. Palveluiden raatalointi antaa FinTech-yrityksille kilpailuetua perinteisiin
kivijalkapankkeihin ndhden. FinTech-yritysten tulo markkinoille on lisdnnyt kilpailua FinTech-yritys-
ten ja perinteisten pankkien valilla, jonka vuoksi perinteiset pankit ovat joutuneet uudistamaan pal-
veluitaan. (Finanssialalle s.a) FinTech-markkina (kuva 1) voidaan jakaa viiteen eri markkina-aluee-
seen, joita ovat digitaaliset maksut (Digital Payments), digitaalinen sijoitustoiminta (Digital Invest-
ments), digitaalinen padomarahoitus (Digital Capital Raising), digitaalisen omaisuuden hallinta (Di-

gital Assets) ja neopankkitoiminta (Neobanking) (Menon 5.2023, 4).



Digitaaliset Digitaalinen Digitaalinen Digitaalisen omaisuuden Neopankki-
maksut sijoitustoiminta padomarahoitus hallinta toiminta
Verkkokauppa Nesfrelas Kasvusijoittaminen Kryp’)\fc;\r/algutat
Mobiilimaksut Robo-Advisors Kasvulainaus S( )
L - . DeFi(3)
Digitaaliset siirrot (Yritykset)

Kasvurahoitus
Marketplace Lending
(Kuluttajat)

Kuva 1. FinTech-markkina (mukaillen Menon 5.2023, 4)

Neopankit (neobank) ovat rahoitusalan toimijoita, jotka tarjoavat asiakkailleen erilaisia pankkipalve-
luita, kuten kayttotileja, saastotileja ja maksukortteja (Barba 2018). Neopankit tarjoavat palvelui-
taan pelkkien digitaalisten alustojen, kuten sovellusten ja verkkosivujen kautta (Menon 5.2023, 96).
Rahoituspalveluiden tiukka saantely ja pankkitoimilupien hinta ovat vaikuttaneet siihen, etta jotkut
neopankit tarjoavat pankin kaltaisia palveluita olematta itse virallisesti pankkeja (Medium
23.7.2018). Sen sijaan palveluiden taustalla toimii pankkitoimiluvallinen pankki, jonka avulla neo-
pankki voi tuottaa palveluita asiakkailleen (Brand 14.9.2018). Tama tarkoittaa, etta asiakkaan tili
toimii toimiluvallisen pankin alaisuudessa ja neopankki tarjoaa asiakkaalle kayttoliittyman tilin hal-
lintaan (Medium 23.7.2018).

Neopankit jakautuvat kahteen tyyppiin: niihin, joilla on pankkitoimilupa ja niihin, joilla sita ei ole
(Menon 5.2023, 96). Neopankki, jolla on pankkitoimilupa voi tarjota asiakkailleen monipuolisempia
palvelukokonaisuuksia. Pankkitoimiluvan saaminen on kuitenkin hankalaa ja pddomavaatimusten
vuoksi my6s suhteellisen kallista. (Barba 2018.) Jotta rahoitusalan toimija voi kutsua itsedan pan-
kiksi, taytyy silla olla EBC:n mydntdama pankkitoimilupa. Pankkitoimilupia mydnnetaan vain vakaille
pankkialan toimijoille, jotka tayttavat kaikki lainsdadannén vaatimukset. Samat prosessit ja kriteerit
koskevat niin perinteisia pankkeja kuin uusia pankkialan FinTech-yrityksia. (Euroopan Keskus-

pankki s.a.)



Neopankkien tarjoamat palvelut ovat verrattavissa perinteisten kivijalkapankkien tarjoamiin palve-
luihin. Tavallisin ero neopankkien ja kivijalkapankkien valilld on palveluiden saatavuus. Neopankit
tarjoavat palvelunsa digitaalisten alustojen kautta eika niilla ole fyysista tomipistetta, kuten perintei-
silla kivijalkapankeilla. Kivijalkapankit tarjoavat asiakkailleen palveluita useiden eri kanavien kautta
fyysisista pankkikonttoreista puhelinpalveluun ja pankkisovelluksiin. (Medium 23.7.2018.) Kivijalka-
pankkien palveluiden keskittyminen fyysisiin toimipisteisiin selittyy niiden tarpeella tarjota asiakkail-

leen henkilokohtaista ja kasvokkain tapahtuvaa asiakaspalvelua (Expatica 12.6.2023).

Neopankit tarjoavat kayttajilleen useita hyotyja, kuten mahdollisuuden hoitaa taloutta liikkeella ol-
lessa, perinteisia pankkeja alhaisemmat kulut, kehittyneen tietoturvan seka tyokaluja budjetointiin
ja talouden hallintaan (Menon 5.2023, 97). FinTech on mahdollistanut sen, etta asiakkailla on mah-
dollisuus hoitaa pankkiasioita milloin vain. Aikaisemmin palvelut olivat saatavilla vain pankkien au-
kioloaikoina. (Elsaid 21.4.2023.) Neopankit voivat tarjota palveluita kivijalkapankkeja edullisem-
malla hinnalla ja maksaa korkeampaa talletuskorkoa, koska niilla ei ole samanlaisia toimipisteiden
yllapidosta aiheutuneita kiinteita kuluja kuin kivijalkapankeilla (Menon 5.2023, 97). Neopankkien ja
kivijalkapankkien palveluvalikoimassa on eroja. Neopankit tarjoavat asiakkailleen suppeamman va-
likoiman rahoituspalveluita, eivatka ne yleensa tarjoa asiakaspalvelua kasvokkain toisin kuin perin-
teiset kivijalkapankit. (Expatica 12.6.2023.)

Kivijalkapankkien ja neopankkien luotettavuudessa on eroa kuluttajien silmissd. Mahdollisuus vie-
railla pankin toimipisteella tilin avauksen yhteydessa sekad mahdollisuus kasvokkain tapahtuvaan
asiakaspalveluun koetaan yleisesti tarkeana. Taman vuoksi kivijalkapankit, jotka tarjoavat asiak-
kailleen palvelua kasvokkain, voivat vaikuttaa luotettavimmilta kuin pankit, joilla ei ole fyysista toi-
mipistettd. Pankkipalveluiden saavutettavuus saattaa puuttua pankeilta, jotka eivat ole panostaneet
verkkopalveluidensa saatavuuteen. Asiakkaalla on rajoitettu paasy pankkitietoihinsa pankin auki-

oloaikojen ulkopuolella. (Expatica 12.6.2023.)

Tutkimusten mukaan pankin digitaalisilla alustoilla on tarked asema, kun kuluttajat vertailevat ja
valitsevat pankkipalveluita. Digitaalisten alustojen lisdksi asiakkaat arvostavat teknologian tarjoa-
maa helppoutta, silla suurin osa tapahtumista voidaan hoitaa verkkoalustojen kautta ilman tarvetta
kayda fyysisessa pankissa. Mobiilisovellusten avulla kayttajat voivat suorittaa useita pankkitoimin-
toja, kuten laskujen maksamista, talletusten tarkistamista, tilin saldon tarkastamista, tiliotteiden kat-
selua ja muita tapahtumia ilman tarvetta vierailla pankissa. Lisaksi FinTech on tuonut mahdollisuu-
den ymparivuorokautiseen paasyyn rahoituspalveluihin, kun aikaisemmin palvelut olivat saatavilla

vain pankin aukioloaikoina. (Elsaid 21.4.2023.)



2.2 Digitalisaatio finanssialan muutosten taustalla

Tassa luvussa tarkastellaan pankkitoiminnan digitalisoitumista ja siitd seuranneita syita uuspankki-
toiminnan alkamiselle. Seuraavissa alaluvuissa tarkastellaan digitalisaatioon vaikuttaneita muutok-
sia kolmen paakategorian kautta: tiukentunut kilpailutilanne, muuttunut lainsdadantd ja kuluttaja-

kayttaytymisen muutokset.

Digitalisaation vaikutukset nakyvat kaikkialla yhteiskunnassa eika finanssiala ole poikkeus. Muuttu-
nut lainsdadantd, tiukentunut kilpailutilanne ja kuluttajakayttaytymisen muutokset ovat saaneet fi-
nanssialan yritykset kehittdmaan asiakkailleen uusia tuotteita ja palveluita teknologiaa hyddyntaen.
(Finanssivalvonta s.a.) Finanssiteknologian viime vuosikymmenen huima kehitys on tuonut muka-
naan muutoksia finanssipalveluihin ja uudistanut kulutus-, investointi- ja lainaustottumuksia. Nyky-
paivana yli 40 prosenttia maailman aikuisvaestosta kayttaa internetia laskujen maksamiseen tai
verkko-ostosten tekemiseen. FinTech ei ole enaa nouseva markkina-alue, vaan se voidaan luoki-
tella vakiintuneeksi toimialaksi, jolla on viela paljon potentiaalia hyédyntamatta. (Menon 5.2023, 2.)
FinTech-markkinan odotetaan jatkavan nopeaa kasvuaan tulevaisuudessa. Edellisessa luvussa
todettiin, ettd neopankit, joilla ei ole pankkitoimilupaa voivat tarjota pankkipalveluita yhteistydssa
pankkitoimiluvallisten pankkien kanssa. Tulevaisuudessa perinteisten pankkien ja neopankkien yh-
teistydn odotetaan jatkuvan, koska perinteiset pankit tahtovat sailyttaa kilpailukykynsa pankkitoi-
minnan digitalisoituessa yha enemman. Neopankkien digitaalinen kehitys jatkuu ja tulevaisuudessa
neopankit voivat tarjota asiakkailleen perinteisia pankkeja laajemman palveluvalikoiman. (Menon
5.2023, 100.)

2.2.1 Tiukentunut kilpailutilanne

Finanssialan tiukentunut kilpailutilanne ja pankkitoiminnan muutokset ulottuvat vuoden 2008 fi-
nanssikriisiin, joka toi mukanaan muutoksia pankkitoimintaan ja aiheutti yleistd epaluottamusta
pankkeja kohtaan. Pankkien vuoden 2008 finanssikriisin seurauksena kohonneet paaomavaati-
mukset ja tiukentuneet lainaehdot vaikeuttivat pienyritysten ja yksityishenkildiden luoton saamista,
mika loi rahoituspalveluille tyydyttdamatonta kysyntaa. (Elsaid 21.4.2023.) Globaali finanssikriisi ai-
heutti epaluottamusta perinteista pankkijarjestelmaa kohtaan, jonka seurauksena uuspankit alettiin
nahda vaihtoehtona perinteisille kivijalkapankeille. Nykypaivana uuspankit ovat levinneet ympari
maailmaa ja Eurooppa on ollut niille suotuisa alue viime vuosikymmenen ajan. Fyysiset pankki-
konttorit ovat menettamassa merkitystaan helppokayttdisten digitaalisten pankkisovellusten vuoksi.
(Prove 23.1.2022) Ruotsalaisen sijoituspalveluiden vertailualustan Finanson mukaan neljasosa
luottolaitoksista katosi finanssikriisin jalkeen. (Jastra 12.8.2020.) Pankkien ja fyysisten pankkikont-
torien maaran vahenemisen taustalla vaikuttavat asiakkaiden muuttuneet tarpeet ja mobiilipalvelui-

den kayton lisddntyminen (Herrala 2.5.2020).



Digitaalisen teknologian rajahdysmainen kasvu on mahdollistanut FinTech-yrityksille nopean ja
kustannustehokkaan tavan tarjota rahoituspalveluita ja digitaalisia pankkipalveluita perinteisten
pankkien rinnalla (Elsaid 21.4.2023). Ohjelmistoja kehitetdan aikaisempaa pienemmilla tiimeill3,
mika alentaa kustannuksia ja mahdollistaa myds pienempien toimijoiden kilpailun alalla (Prove
23.1.2022). Perinteisten pankkien toimintaa rajoittavat tiukemmat saadokset, kun taas FinTech-
yritysten toiminta on lievemmin sdannelty. Kevyempi saantely mahdollistaa sen, etta FinTech-yri-

tykset voivat tehda nopeita muutoksia liiketoimintaansa. (Elsaid 21.4.2023.)

Vuoden 2008 finanssikriisin jalkeen sijoitukset FinTech-yrityksiin ovat lisdantyneet, joka on johtanut
FinTech-yritysten maaran ja toiminnan kasvuun finanssimarkkinoilla. Riskipadomasijoitukset Fin-
Tech-yrityksiin ympari maailman nousivat 1,89 miljardista dollarista 115 miljardiin dollariin vuosien
2010-2021 valilla. Maailmanlaajuinen FinTech-markkina saa vetovoimaa asiakkaiden kasvavasta
tarpeesta verkkokauppaan ja mobiilipankkipalveluihin, jotka tarjoavat kayttajaystavallisemman ym-

paristdn pankkitoimintojen suorittamiseen. (Elsaid 21.4.2023.)
2.2.2 Toisen maksupalveludirektiivin (PSD2) vaikutus markkinan muutoksiin

Toinen maksupalveludirektiivi (PSD2) on Euroopan parlamentin ja neuvoston direktiivi (EU)
2015/2366 maksupalveluista sisamarkkinoilla. Suomessa lakimuutokset astuivat voimaan vuonna
2018. (Finanssivalvonta 25.3.2019.) Direktiivin my6ta maksupalvelulain soveltamisalaa laajennet-
tiin koskemaan myds kolmansia osapuolia ja FinTech -yrityksia (European Commission
13.9.2019). Toisen maksupalveludirektiivin tarkoituksena on vahvistaa kilpailutilannetta ja mahdol-

listaa finanssialan uusien innovaatioiden siirtyminen markkinalle (Prove 23.1.2022).

Direktiivin tuomat muutokset ovat onnistuneet edistdmaan uuspankkien syntymista ja menestysta
Euroopassa. PSD2:n ansiosta pankkien yksinoikeus asiakastietojen kasittelyyn poistui. (Prove
23.1.2022.) Kolmannen osapuolen palveluntarjoajat voivat asiakkaan luvalla siirtda pankkitietoja
ohjelmarajapinnan kautta ulkopuolisille palveluntarjoajille (Finanssivalvonta 25.3.2019). Ennen toi-
sen maksupalveludirektiivin voimaan tuloa FinTech -yritykset ja kolmannet palveluntarjoajat toimi-
vat finanssialan laillisten rajoitteiden ulkopuolella, mika toi haasteta liiketoiminnan laajentamiseen
uusille markkinoille. Kokonaisuudessaan paivitetyt saannot auttavat helpottamaan verkkomaksujen
ja mobiilimaksujen kehittdmista, turvallisuutta seka kilpailua ja tehokkuutta EU:n maksumarkki-

noilla. (European Commission 13.9.2019.)

FinTech-yritykset ja kolmannet osapuolet voivat nyt tarjota monipuolisempia palveluita asiakkail-
leen, kuten kdynnistdd maksuja asiakkaan puolesta ja antaa asiakkailleen tietoja kaytettavissa ole-
vista tileista ja saldoista (European Commission 13.9.2019). Muutosten mydéta perinteiset rahoitus-

laitokset kilpailevat nyt seka vakiintuneiden kilpailijoidensa, ettd uusien rahoitusalan toimijoiden
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kanssa (Elsaid 21.4.2023). Uudistettu maksupalveludirektiivi pyrkii edelleen modernisoimaan Eu-
roopan maksupalveluja kuluttajien ja yritysten hyédyksi. PSD2 on myds askel kohti digitaalisen yh-
tendismarkkinan toteuttamista EU:ssa ja se tarjoaa kuluttajille enemman ja parempia vaihtoehtoja

maksamiseen. (European Commission 13.9.2019.)
2.2.3 Kuluttajakayttaytymisen muutokset

Digitalisaatio on muokannut kuluttajakayttaytymista ja vaikuttanut asiakkaiden tarpeisiin, jonka
vuoksi pankkien asiakkaat ovat siirtyneet digitaalisten pankkipalveluiden kayttgjiksi jo vuosikymme-
nien ajan. Alypuheimet ja internetin yleistyminen ovat tuoneet digitaaliset ratkaisut kuluttajien ulot-
tuville, jonka myo6ta asiakkaiden muuttuvat tarpeet ovat keskeisessa asemassa rahoituspalvelusek-
torin digitaalisessa muutoksessa. (Elsaid 21.4.2023.) Asiakkaiden siirtyminen digitaalisille alustoille
on mahdollistanut uusien digitaalisten palveluntarjoajien siirtymisen markkinalle (Hakkarainen
13.1.2022). FinTech-yritysten menestys perustuu asiakkaiden tarpeiden ymmartamiseen ja tekno-
logian hyodyntamiseen kilpailuedun saavuttamiseksi. Asiakkaat arvostavat erityisesti helppoutta,
jota mobiili- ja verkkopalvelut tarjoavat. (Elsaid 21.4.2023.) Neopankkien synty yleisesti ottaen kat-
sotaan johtuvan kuluttajien tarpeesta edullisemmille pankkipalveluille seka tarpeesta palvella vaes-

toryhmia, joiden paasy pankkipalveluiden piiriin on haastavaa (Prove 23.1.2022).

Covid-19-pandemia on omalta osaltaan vaikuttanut kuluttajakayttaytymisen muutokseen ja sita
kautta myos pankkitoiminnan digitalisoitumiseen. Pandemian myota digitaaliset ratkaisut ihmisten
arjessa yleistyivat, kun yritykset ovat joutuivat siitdmaan liiketoimintansa verkkoon. (Elsaid
21.4.2023.) Muutos pakotti pankit kehittdmaan digitaalisia alustojaan, jotta kommunikointi asiakkai-
den kanssa oli mahdollista. Digitaalisten pankkipalveluiden kayttd on lisaantynyt 23 % pandemian
alusta sakka. Kuluttajakayttaytymisen muutokset seka paineet kustannusten alentamiseen ja te-
hokkuuden lisdamiseen, ovat ajaneet pankit hyddyntdmaan uutta teknologiaa osana liiketoimin-
taansa. (Hakkarainen 13.1.2022.)

2.3 Neopankit Suomessa

Suomi on viimevuosien aikana onnistunut houkuttelemaan merkittdvan maaran startup-sijoituksia
suhteessa bruttokansan tuotteeseen. Vuonna 2022 Suomessa toimi yhteensa 207 FinTech-yri-
tysta, joiden liiketoiminta keskittyi paasaantdisesti rahoitusohjelmistojen (financial software) tar-
joamiseen. Seuraavaksi eniten yrityksia toimi maksupalveluiden parissa. (Manninen & Karlsson
23.3.2023.) Vuonna 2020 FinTech-alan liikevaihto oli yli 1,2 miljardia euroa ja investointien rahalli-
nen arvo ylitti 600 miljoonaa euroa. Rahoitusohjelmistot, back-end-teknologiat seka rahoitus- ja

maksupalvelut ovat Suomen FinTech-markkinan vahvimmat osa-alueet. (Business Finland 2021.)
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Iso-Britannian ero EU:sta on tuonut mukanaan lukuisia haasteita erityisesti finanssipalveluita tar-
joaville yrityksille. Muuttunut markkinatilanne on pakottanut yritykset etsimaan vaihtoehtoisia mark-
kinoita Lontoon ulkopuolelta. Mastercardin tekeman tutkimuksen mukaan avoimen pankkitoimin-
nan kannalta parhaimmat markkinat I0ytyvat Pohjoismaista ja Isosta-Britanniasta. Pohjoismaiden
korkea verkkopankkipalveluiden kayttdaste ja nopeasti kasvava sekd monipuolistuva markkina tu-
kevat teknologia alan innovaatioita ja FinTech-yritysten kasvua. 91 % Suomen aikuisvaestosta hoi-
taa pankkiasioitaan verkkopankissa, jonka vuoksi Suomen verkkopankkipalveluiden kayttdaste on
korkea. (Rusman 30.7.2021.)

Suomen FinTech-markkina on kasvanut kovaa vauhtia viime vuosien aikana. Verkkopankkipalve-
luiden kayttdasteen lisaksi Suomen korkea tekninen osaaminen, helposti lahestyttavat instituutiot
ja sopimuskulttuuri tekevat Suomesta houkuttelevan markkinan FinTech-yrityksille. (Manninen &
Karlsson 23.3.2023.) Pohjoismaiset pankit ovat liiketoiminnassaan sitoutuneet digitaalisten pankki-
palveluiden tarjoamiseen. Vahva digitaalinen kehitys auttaa pankkeja vastaamaan uudenlaiseen
kilpailuun FinTech-yritysten lisdantymisen takia. Kun pankkien merkitys pankkipalveluiden tarjo-
ajana vahenee, voi toiminnan siirtyminen uusille rahoitusalan yrityksille aiheuttaa riskeja pankki-
sektorille. (Grym, Koskinen & Manninen 16.5.2018.) Suomen markkinalla perinteiset finanssilaitok-
set ja pankit ovat I6ytaneet uusia tapoja tehda yhteisty6ta pienempien finanssiteknologian yritysten
kanssa ja yhteistyd rahoitus- ja teknologia-alan valilla on vakiinnuttanut paikkansa. Yritysten valista
yhteistyota arvostetaan yleisesti ja silla on pitkat juuret Suomen teollisuussektorilla. (Manninen &
Karlsson 23.3.2023.)

Taman opinnaytetyon tavoitteena on rakentaa palveluvertailu Holvi Pro-yritystilin ja Suomessa toi-
mivien neopankkien valilla. Seuraavaksi luvussa siirrytaan tutkimaan Suomen markkinalla toimivia
neopankkeja. Alla (kuva 2) on esitelty neopankkien markkinaosuudet Suomessa vuonna 2022. Ku-
vassa esiteltyjen neopankkien tarkastelu osoittaa, ettd Revolut ja N26 ovat markkinaosuuksiltaan
suurimmat Suomessa toimivat neopankit, jotka tarjoavat palveluitaan yritysasiakkaille. Statistan tie-
tojen mukaan Revolutin markkinaosuus on vuonna 2022 ollut 28 %, mika tekee Revolutista suurim-
man toimijan Suomessa. N26:n osuus Suomen markkinasta on puolestaan 10 % ja se on tilastotie-
don mukaan kolmanneksi suurin Suomessa toimiva neopankki. Aikaisemmin tassa luvussa todet-
tiin, ettda Suomen FinTech-sektori on kasvanut merkittavasti viimeisten vuosien aikana ja Suomi
nayttaytyy houkuttelevana markkinana uusille FinTech-yrityksille (Manninen & Karlsson
23.3.2023). Liettualainen Revolut ja Saksalainen N26 ovat ulkomaalaisia toimijoita, jotka myyvat
pankkipalveluitaan Suomeen (N26 s.a.; Revolut s.a.). Suomessa toimivien neopankkien tarkastelu
osoittaa, ettéd pankkitoiminnan avautuminen on mahdollistanut pankkipalveluiden liikkkumisen yli
maiden rajojen. Markkinaosuuksien perusteella opinndytetydn tassa vaiheessa voidaan todeta,

ettd Revolut ja N26 sopivat osaksi palveluvertailua opinnaytetydn produktin toteutuksen vaiheessa.
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Kuva 2. Neopankkien markkinaosuudet Suomessa. (Statista 2022.)

N26 on Berliinilainen neopankki, joka aloitti toimintansa vuonna 2013. Vuonna 2016 neopankille
myonnettiin pankkitoimilupa, jonka jalkeen se laajensi toimintaansa 17 maahan. Nykyaan N26 myy
pankkipalveluitaan rajojen yli ja toimii yhteensa 24 maassa. Asiakkaita neopankilla on yhteensa yli
8 miljardia. (N26 s.a.) N26:n kokonaisrahoitus kasvoi yli 1,7 miljardiin Yhdysvaltain dollariin loka-
kuussa 2021 (Luccihitta 2022, 25). Samana vuonna Forbes valitsi N25:n vuoden pankiksi (N26
s.a.). N26 tarjoaa yritystileja kuluttaja- ja yritysasiakkaille. Yritysasiakkaille on tarjolla nelja erilaista
palvelupakettia: N26 Standard, N26 Smart, N26 You ja N26 Metal. (N26 s.a. a.)

Revolut on vuonna 2015 perustettu neopankki, jolla on Liettuan keskuspankin myontama pankkitoi-
milupa. Revolutin tavoitteena on tarjoa maailmanlaajuisesti toimivan rahoituspalvelualusta, joka te-
kee raha-asioiden hoitamisesta helppoa ja vaivatonta. (Revolut s.a.) Vuonna 2015 perustettu Re-
volut on nyt arvoltaan suurin eurooppalainen neopankki. Sen arvo on suurempi kuin monien Euroo-
pan arvostetuimpien pankkien, joita ovat esimerkiksi HSBC, Banco Santander ja BNP Paribas.
Vuonna 2021 Revolut kerasi 800 miljoonan dollarin rahoituskierroksen, joka nosti pankin kerdéaman
rahoituksen maaran kahteen miljardiin dollariin. Revolutin keradman rahoituksen myo6ta yrityksen
arvo vuonna 2021 nousi 33 miljardiin dollariin. (Luccihitta 2022, 24.) Revolut avasi pankkitoimin-
tansa Suomalaisille asiakkaille vuonna 2022 ja kerasi hetkessa 25 000 asiakasta (Helsinki Times
11.1.2022). Tana paivana Revolut toimii yli 150 maassa ja silla on yli 40 miljoonaa kuluttaja- ja yli

500 000 yritysasiakasta (Revolut s.a.). Revolutin palveluvalikoimasta I6ytyy tuotteita kuluttajille
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seka yritysasiakkaille. Yritysasiakkaiden lisaksi Revolut tarjoaa palvelupaketteja freelancer asiak-
kaille. Yritysasiakkaille Revolutin palveluvalikoimasta l0ytyy 4 erilaista hinnoittelupakettia: Basic,

Crow, Scale ja Entreprise. (Revolut s.a. a.)

Vaikka vuoden 2022 tilastotiedon perusteella (kuva 2) Suomen markkinalla toimii padasaantdisesti
ulkomaalaisia neopankkeja, halutaan vertailuun valita mukaan myds suomalainen kilpailija. Alisa
Pankki on suomalainen neopankki, joka aloitti toimintansa digitaalisena pankkina huhtikuussa
2022. Pankki toimi silloin nimella Fellow Pankki ja vaihtoi nimensa Alisa Pankiksi vuosi toiminnan
aloittamisen jalkeen. (Alisa Pankki 24.4.2023.) Alisa Pankki ilmoittaa verkkosivuillaan, ettd vuoden
2023 lopussa pankilla on ollut 57 500 asiakasta, pankin lainakanta on ollut 173 milj. euroa ja talle-
tuskanta 269 milj. euroa. Alisa Pankilla on Finanssivalvonnan myéntama pankkitoimilupa ja pankin
osakkeet on listattu Nasdaq Helsingin paalistalla. Alisa Pankki tarjoaa pankki- ja rahoituspalveluita

seka saastamisen palveluita kuluttaja- ja yritysasiakkaille. (Alisa Pankki s.a.)
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3 Rahoituspalveluiden markkinointi

Rahoituspalveluiden markkinointi voi olla haastavaa ja monimutkaista. Markkinointia vaikeuttaa
palveluiden monimutkaisuus, jonka vuoksi kuluttajien on vaikea arvioida palvelun hyotya etuka-
teen. (Ennew & Waite 2013, 143.) Digitaalisten palveluiden markkinointi poikkeaa perinteisesta
markkinoinnista useilla tavoilla. Digitaaliset palvelut eivat ole fyysisesti asiakkaiden saatavilla,
jonka vuoksi asiakas ei voi tutustua tuotteeseen konkreettisesti ennen ostopaatoksen tekemista.
Koska palveluiden kaytto tapahtuu digitaalisia kanavia hyodyntaen, on markkinoinnissa keskityt-

tava tavoittamaan asiakkaat digitaalisten kanavien kautta. (Brown 12.4.2023.)

Tassa luvussa kasitellaan rahoituspalveluiden markkinoinnin erityispiirteitd. Markkinointia tarkastel-
taessa hyodynnetaan tietoa rahoituspalveluiden markkinoinnista ja asiakkaiden ostokayttaytymi-
sesta. Ensiksi esitellaan markkinointimixin 5P-malli, jota hyddynnetaan kehittamistydnmenetel-
mana opinnaytetyon produktin toteutuksen vaiheessa. Taman jalkeen kaydaan lapi segmentointia
seka rahoituspalveluiden ostoprosessin erityispiirteitd. Lisaksi luvussa tarkastellaan sisaltdmarkki-
noinnin merkitysta, maaritellaan keinot avainsanatutkimuksen toteuttamiseen ja tutustutaan vertailu

markkinointiin.
3.1  Markkinointimix 5P-malli

Markkinointimix, jota kutsutaan myos 4P-malliksi, on tunnettu markkinoinnin strategia, jonka on ke-
hittanyt Jerome McCarthy. Se kuvaa markkinointistrategian eri osa-alueita, jotka ovat tuote (Pro-
duct), hinta (Price), myyntipaikka (Place) ja markkinointiviestintd (Promotion). (Puranen s.a.) Nama
nelja tekijad muodostavat kokonaisuuden, joka auttaa markkinoijaa luomaan selkean kilpailuedun
ja strategian kaytannon toteutuksen (Ennew & Waite 2013, 225). Jokaista markkinointimixin osaa
voidaan tarkastella myds yksittain, mutta kdytanndssa ne muodostavat kokonaisuuden, jossa eri
osat vaikuttavat toinen toisiinsa (Kenton 30.1.2024). Myéhemmin huomattiin, ettd yksi keskeinen
markkinointistrategiaan vaikuttava tekija jai kokonaan huomioimatta. Ymmarrys ihmisten kayttayty-
misesta, ajattelutavoista ja motiiveista on olennaista markkinoinnin onnistumisen kannalta. Tdman
vuoksi markkinointimixin 4P-malliin lisattiin viides kohta ihmiset (People), jolloin 4P-malli muuttui
5P-malliksi. (Ray 6.12.2023.)
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Kuva 2. Markkinointimix 5P-malli

Markkinointimixin ensimmainen kohta tuote (Product) on yrityksen tuote tai palvelu, joka on suuni-
teltu vastaamaan asiakkaiden tarpeita. Tehokkaan tuotteen tai palvelun markkinoinnin kannalta on
tarkeda tunnistaa, mika erottaa sen kilpailevista tuotteista tai palveluista. (Kenton 30.1.2024.)
Tuote-markkinoinnissa pyritddn ymmartdmaan asiakkaiden tarpeet ja halut, seka kehittdmaan tuot-
teita, jotka vastaavat naita tarpeita ja erottuvat kilpailijoista (Riserbato 3.10.2023). Tuotetta arvioita-
essa otetaan huomioon tuotteen ominaisuudet, laatu, hyddyt ja brandi (Puranen s.a). Tuotetta voi-
daan arvioida naiden neljan kysymyksen avulla: Mika tuote on? Kuka on asiakas? Mita ominai-

suuksia tuotteessa on? Mika ongelman tuote ratkaisee? (Riserbato 3.10.2023.)

Tuotteen hinta on yrityksen kannattavuuden kannalta merkittava tekija ja tarkea kilpailukeino. Oi-

kean hintatason maarittdminen vaatii markkinatutkimusta ja suunnittelua. Hinnoittelulla yritys myos
viestii oman brandin arvoa asiakkailleen. (Puranen s.a.) Hinnoittelustrategiassa tulee ottaa huomi-
oon kilpailijoiden hintataso samanlaisille tuotteille tai palveluille seké arvioida, kuinka paljon asiak-

kaat ovat valmiita maksamaan (Riserbato 3.10.2023).

Oikein hinnoiteltu SaaS-palvelu tuo asiakkaille arvoa ja luo kilpailuetua. Liian korkea hinnoittelu
vaikeuttaa asiakkaiden hankintaa. Hinnan on kuitenkin oltava tarpeeksi korkea, jotta yritys voi jat-
kaa ja kasvattaa toimintaansa tulevaisuudessa. Hinnoittelumallia valittaessa on tarkeéa ottaa huomi-
oon kustannus-arvosuhde. Talla tarkoitetaan palvelun hinnan ja sen tarjoaman arvon valista suh-
detta. On tarkeaa, ettd asiakkaat kokevat hinnan olevan oikea palvelusta saatavaan hyotyyn nah-
den. SaaS-palveluiden hinnoittelumallit voidaan jakaa viiteen kategoriaan: kayttéén perustuvaan
hinnoitteluun, kayttajien maaraan perustuvaan hinnoitteluun, porrastettuun hinnoitteluun, kiintedan

hinnoitteluun ja ominaisuuksiin perustuvaan hinnoitteluun. (Needle 7.6.2023.)

Kayttoon perustuvassa hinnoittelumallissa (Usage Pricing) asiakas maksaa palvelusta sen mu-
kaan, kuinka paljon palvelua kaytetdan. Mitd enemman asiakas kayttaa palvelua, sitd enemman

han palvelusta maksaa. Kaytdén mukaan maaraytyva hinta tarjoaa asiakkaille joustavuutta, mutta
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voi johtaa palvelun hinnan vaihteluun. Taman myo6ta palvelun kustannuksia voi olla vaikea ennus-

taa etukateen ja hinta voi tulla yllatyksena. (Needle 7.6.2023.)

Kayttajien maaraan perustuvassa hinnoittelussa (User-Count Pricing) yritys laskuttaa asiakkaitaan
kayttajamaarien perusteella. Jokaisesta erillisesta kayttajatilista veloitetaan erillinen korvaus, riip-
pumatta siita, kuinka paljon palvelua kaytetaan. Tama tarkoittaa sita, etta hinnoittelu maaraytyy
sen mukaan, kuinka monta kayttajaa tai kayttajatilia asiakkaalla on palvelussa. Kayttajien maaraan
perustuva malli sisaltda yleensa erilaisia paketteja, jossa asiakas saa tietyn maaran kayttajatileja
tietylla hinnalla. Mita enemman kayttajatileja paketti sisaltaa, sita kalliimpi sen hinta on. Kasvaville
yrityksille tama hinnoittelumalli ei valttdamatta ole paras mahdollinen, silla palvelun kustannukset

nousevat, mitd enemman kayttajatileja palveluun tarvitaan. (Needle 7.6.2023.)

Porrastetussa hinnoittelussa (Tiered Pricing) yritys tarjoaa useita eri palvelupaketteja, jotka vaihte-
levat ominaisuuksiltaan ja hinnoiltaan (Needle 7.6.2023). Porrastettu hinnoittelumalli on yhdistelma
ominaisuuksiin ja kayttajien maaraan pohjautuvia malleja. Asiakas voi valita eri pakettien valilta it-
selleen parhaimman. Jokainen paketti tarjoaa eri maaran ominaisuuksia ja kayttotileja. (Haltu
9.1.2024.) Kaikki yritykset eivat tarvitse samoja ominaisuuksia. Yritys voi tarjota erilaisia paketteja
erilaisten ostajapersoonien tarpeisiin esimerkiksi tarjoamalla erilaisia paketteja yksityisten elinkeno-

harjoittajien eli toiminimiyrittdjien ja osakeyhtididen tarpeisiin. (Needle 7.6.2023.)

Kiintedssa hinnoittelumallissa (Flat-Rate Pricing) on yksi kiinted hinta ja se sisaltaa kaikki tuotteen
mahdolliset ominaisuudet. Tassa mallissa tuotteen tai palvelun hinta on sama kaikille asiakkaille,
riippumatta siita, kuinka paljon tai vahan he kayttavat tuotetta tai mitd ominaisuuksia he kayttavat.
Kiinteassa hinnoittelumallissa asiakkaalla on yleensa paasy kaikkiin mahdollisiin ominaisuuksiin.
Kiintealla hinnoittelulla voidaan houkutella asiakkaita, jotka tahtovat tuotteen hinnan olevan sama
joka kuukausi. Kaikkien ominaisuuksien tarjoaminen yhdessa paketissa voi johtaa siihen, ettei
asiakas hyddynna kaikkia tarjolla olevia ominaisuuksia, mutta maksaa niista silti tdyden hinnan.
(Needle 7.6.2023.)

Ominaisuuksiin perustuva hinnoittelumalli (Per-Feature Pricing) muistuttaa portaittaista hinnoitte-
lua, mutta tdssd mallissa asiakkaat maksavat palvelusta kaytettyjen ominaisuuksien mukaan. Omi-
naisuukiin perustuvassa hinnoittelussa asiakkaan on mahdollista asettaa palvelulle kiinted hinta
haluamiensa ominaisuuksien mukaan. Hinnoittelupaketit eroavat toisistaan sen mukaan, kuinka
paljon ominaisuuksia pakettiin sisaltyy. Mita enemman ominaisuuksia paketti sisaltaa, sita korke-

ampi on paketin kuukausittainen hinta. (Needle 7.6.2023.)

Markkinointimixin mallin seuraava vaihe liittyy tuotteiden saatavuuteen (Place). Saatavuus

tarkoittaa asiakkaan ja tuotteen kohtaamista. Toisin sanoen, saatavuuden tavoitteena on
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varmistaa, etté asiakas pystyy hankkimaan haluamansa tuotteen itselleen. Saatavuutta
tarkastaessa voidaan tutkia, millaisen reitin tuote kulkee sen valmistuksesta asiakkaan kasiin. (Pu-
ranen s.a.) Saatavuuden kannalta on tarkeaa, etta yritys myy ja markkinoi tuotteitaan sellaisissa

kanavissa, joiden kautta asiakkaat on mahdollista tavoittaa (Riserbato 3.10.2023).

Markkinointimixissa markkinointiviestinnalla (Promotion) tarkoitetaan viestinnan keinoja, joita yritys
kayttaa tuotteiden ja palveluiden markkinoinnissa (Puranen s.a). Se vastaa kysymykseen, milla
viestinnan keinoilla kohderyhmaa puhutellaan ja miten viestinta tukee yrityksen strategisia tavoit-
teita. Markkinointiviestintd on tarkea osa markkinointimixia, silld se auttaa yritysta luomaan naky-
vyytta ja houkuttelemaan potentiaalisia asiakkaita. Se auttaa my6s luomaan ja vahvistamaan asia-

kassuhteita seka vaikuttamaan asiakkaiden ostopaatoksiin. (Riserbato 3.10.2023.)

Yritystoiminnan perustan muodostavat yrityksen tyontekijat ja asiakkaat. Markkinointimix 5P-mallin
viimeisessa kohdassa tarkastellaan henkilokunnan ja asiakkaiden vaikutusta markkinointistrategi-
aan. Markkinointistrategian rakennuksessa on otettava huomioon ihmiset (People) ja tutustuttava
yrityksen henkiloston ja asiakkaiden kaytokseen, pelkoihin, psykososiaalisiin tekijoihin seka heidan
ajatuksiinsa yrityksesta ja sen tuotteista. Henkil6std on avainasemassa yrityksen menestymisen
kannalta ja siksi tyontekijoiden motivaatioon, tyoskentelytapoihin ja yrityksen ilmapiiriin tulee kiinnit-
tdad huomiota. (Ray 6.12.2023.)

3.2 Segmentointi ja ostajapersoonan maarittely

Segmentointi on markkinoinnin kasite, joka tarkoittaa potentiaalisten ostajien jakamista ryhmiin tai
segmentteihin samanlaisten tarpeiden ja ostokayttaytymisen perusteella. Segmentoinnin avulla yri-
tykset voivat kohdentaa markkinointia erilaisille asiakasryhmille. Tarpeet ja palvelusta saatavat
hyddyt voivat vaihdella eri asiakasryhmien valilla. Segmentointi auttaa yrityksia kohdentamaan
markkinointitoimenpiteet asiakkaiden tarpeiden mukaan. (Tarver 30.3.2023.) Kohderyhman tutkimi-
nen auttaa yritysta tunnistamaan asiakkaiden tavoitteet ja haasteet seka auttaa viestimaan siten,
etta asiakkaiden tarpeet tulevat kuulluksi. Kun asiakkaiden mielenkiinnonkohteet ovat selvilla, on
mahdollista tuottaa sisaltda, joka kiinnostaa asiakkaita. Kun sisaltd on aidosti asiakkaita kiinnosta-

vaa, on asiakkaiden hankkiminen helpompaa. (Komulainen 21.2.2018.)

Ostajapersoonan avulla yritys voi hahmottaa, millaiselle kohderyhmalle tuotteita tai palveluita
markkinoidaan. Ostajapersoona on osittain fiktiivinen kuvaus henkildsta, joka voisi olla yrityksen
potentiaalinen asiakas. Ostajapersoona auttaa ymmartamaan, miten asiakas paatyy tekemaan os-
toksen ja milla keinoin asiakasta voidaan ohjata kohti ostopaatosta. Kun yritys ymmartaa ostaja-

persoonaa, voi yritys tavoittaa oikean kohderyhman ja tarjota kohderyhman tarpeita vastaavaa si-
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saltdéa ostopolun eri vaiheissa. Ostajapersoonilla on suuri rooli sisaltdmarkkinoinnissa, silla kohde-
ryhmaa puhuttelevan sisallon luominen edellyttda ymmarrysta kohderyhmasta. Ostajapersoonat
ovat sisallénsuunnittelun perusta. Ostajapersoonien maarittely on osa kohderyhmaanalyysia, jonka
tavoitteena on analysoida yrityksen kohderyhmaa ja 16ytaa parhaimmat keinot kohderyhman tavoit-

tamiseen. (Rautiainen 1.2.2023.)

Perinteinen kohderyhmaajattelu pohjautuu ostajapersoonan sosioekonomisiin tekijdihin, joita ovat
ik&, sukupuoli, koulutus, ammatti, tulotaso, asuinpaikka ja siviilisdaty. Ostajapersoonan luominen
pelkkien sosioekonomisten tekijdiden perusteella ei anna syvallistd ymmarrysta persoonan tar-
peista, haasteista, asenteista ja ajattelumaailmasta. Kohderyhman kokonaisvaltaiseen ymmartami-
seen tarvitaan kattavampaa tietoa ostajapersoonasta. Kun yritys tuntee ostajapersoonan hyvin, on
markkinoinnin kohdentaminen oikealle yleisdlle helpompaa. Sosioekonomisten tekijdiden lisaksi
ostajapersoonan kuvauksessa voidaan kayttaa tietoa persoonan haasteista, ongelmista, tavoit-
teista, arvoista ja tiedonhankintakanavista. Naiden tekijdéiden pohjalta ostajapersoonasta voidaan

kirjoittaa kuvaus tai kertomus. (Kananen 2018, 27-28.)

Tavallisin tapa jakaa asiakkaat kohderyhmiin on tehda erottelu kuluttaja-asiakkaiden ja yritysasiak-
kaiden valilla. Kohderyhman huomioon ottaminen markkinoinnissa on tarkeaa, silla yritys- ja kulut-
tajamarkkinoinnin valilld on eroja. B2B-markkinoinilla (Business to Business) tarkoitetaan tilan-
netta, jossa yritys myy tuotteita tai palveluita toiselle yritykselle tai organisaatiolle. B2B-markkinointi
pyrkii tavoittamaan yrityksen edustajat, jotka ovat vastuussa yrityksen tekemista paatoksista ja
hankinnoista. Nama henkilot tekevat ostoja yrityksen puolesta ja edustavat yritysta asiakkaana.
B2C-markkinoinnissa (Business to Customer) yritys keskittyy myymaan palveluita suoraan kulut-
taja-asiakkaille. Markkinoinnissa keskitytaan yksittaisen kuluttajan tarpeisiin ja mielenkiinnon koh-
teisiin. (Decker 5.4.2023.)

Taulukossa 2 on esitelty ostoprosessin eroavaisuudet B2B- ja B2C-asiakkaiden valilla. B2B- ja
B2C-asiakkaiden ostokayttaytymisessa on eroja ja yleisesti myyntiprosessi B2B-asiakkaiden
kanssa on monimutkaisempaa. B2B-asiakkaaiden paatdksen tekoa ohjaa yrityksen talous ja tuot-
teen hinta. B2B-asiakkaat tekevat pitkaaikaisia hankintoja, jonka vuoksi he kayttavat aikaa tiedon
etsintdan ja tuotteiden vertailuun. Taman vuoksi B2B-asiakkaat arvostavat informatiivista sisalta,
joista he voivat oppia uutta. B2B-asiakkaan ostoprosessiin ja paatdksentekoon osallistuu useita
ihmisid, jonka vuoksi paatdksenteko prosessit voivat olla hitaita. Koska B2B-asiakkaat tekevat os-
topaatoksia koko yrityksen puolesta, heilla on tiukempi toimeksianto kuin B2C-asiakkailla. Ennen
paatdksen tekoa B2B-asiakkaat neuvottelevat vaihtoehdoista yrityksen muiden osastojen ja paatta-

vien elinten kanssa. Kun B2B-asiakkaat ovat tyytyvaisia tuotteeseen ja saamaansa palveluun he
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palaavat usein ostamaan uudestaan samalta myyjalta. B2B-asiakkaat etsivat pitkaaikaisia kump-

paneita ja tdma on otettava huomioon ostoprosessissa. (Decker 5.4.2023.)

B2C-asiakkaan paatoksen tekoa ohjaavat tunteet ja he tekevat useammin impulsiivisia ostopaatok-
sia. B2C-asiakkaat arvostavat informatiivista sisaltdéa, mutta eivat valttamatta tarvitse sita ostopaa-
toksen tueksi. B2C-asiakkaat tekevat ostokset ja ostopaatokset itse, toisin kuin B2B-asiakkaat, joi-
den ostoprosessi on monimutkaisempi. B2C-asiakkaat eivat valttamatta etsi pitkaaikaisia ratkaisuja
ja ostavat tuotteen usein vain kerran. B2C-asiakkaiden ostoksien hinta on yleensa alhaisempi kuin
B2B-asiakkaiden. Taman vuoksi ostovirheilla ei ole niin suurta vaikutusta kuin B2B-asiakkaiden
kohdalla. (Decker 5.4.2023.)

Taulukko 2. B2B ja B2C asiakkaiden erot (mukaillen Decker 5.4.2023)

B2B asiakas B2C asiakas

Motivaatio Paatokset perustuvat logiikkaan ja talou- Tunteet ja impulssit ohjaavat paatoksente-
teen. Tiedon etsintdan ja vertailuun kayte- koa.
taan paljon aikaa

Vaikutteet Arvostavat informatiivista sisaltéa ja tahto- Arvostavat informatiivista sisaltoa, mutta ei-
vat oppia uutta. vat valttamatta tarvitse sitd ostopaatoksen-

teon tueksi.

Ostoprosessi Arvostavat vuorovaikutusta myyntihenkilén | Tekevat ostokset suoraan itse.
kanssa.

Paatoksenteko Paatoksentekoon osallistuu useita ihmisia. | Tekevat paatokset itsenadisesti. Harvoin
Neuvottelevat organisaation muiden jadsen- | neuvottelevat muiden kanssa ennen osto-
ten kanssa ennen ostopaatoksen teke- paatosta.
mista.

Tarkoitus Tekevat pitkaaikaisia hankintoja, mika joh- | Eivat valttdmatta etsi pitkdaikaisia ratkai-
taa pitkiin asiakassuhteisiin yrityksen suja.
kanssa.

3.3 Rahoituspalveluiden ostoprosessi

Ostoprosessi on sarja vaiheita, jotka ostaja kay lapi ennen lopullista ostopaatdsta. Ostoprosessin

ymmartdminen auttaa hahmottamaan, mita asiakas kay lapi ostoprosessin eri vaiheissa ja kuinka

asiakasta voi ohjata ostoprosessin vaiheesta toiseen. (Lundia 2.12.2021.) Asiakkaiden tarpeiden ja
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odotusten ymmartaminen on valttdmatonta tehokkaan markkinoinnin kannalta (Ennew & Waite
2013, 138).

T Vaihtoehtoj Ostopaatok:
?rpeef" Tiedonhaku aitoe . olEn Ostop3atds > (.)'[.)aa oKsen
tunnistaminen vertailu jalkeen

Kuva 3. Rahoituspalveluiden ostoprosessi

Kuvassa 3 on esitelty rahoituspalveluiden ostoprosessin viisi vaihetta. Rahoituspalveluiden osto-
prosessi alkaa tarpeen tunnistamisella eli ostaja huomaa ongelman, johon han alkaa etsia ratkai-
sua. Tarpeen tunnistaminen voi johtua ulkoisista tekijoista, joita ovat mainonta, markkinointi tai
muiden ihmisten vaikutus. Sisaisia tekijoita puolestaan ovat nalka, jano ja turvallisuuden tunne.
Ratkaistakseen ongelman, ostaja etsii relevanttia tietoa eri Iahteista, arvioi vaihtoehdot ja tekee lo-
pullisen ostopaatdksen sen perusteella, mika vaihtoehdoista tayttda parhaiten alkuperaisen tar-
peen. Ostopaatoksen jalkeen kuluttaja muodostaa mielipiteen tuotteesta ja palvelusta. (Ennew &
Waite 2013, 140.)

Ostoprosessin ensimmainen vaihe on tarpeen tunnistaminen. Tarpeiden tunnistamiseen vaikuttaa
kuluttajien ymmarrys tarjolla olevista tuotteista ja palveluista. (Ennew & Waite 2013, 140-141.)
Tarpeen tunnistaminen ei aina lahde asiakkaasta itsestaan, vaan myos ulkoiset tekijat, kuten mark-
kinointi ja sosiaaliset vaikutteet edistavat tarpeiden syntymista. Pelkka tarpeen tunnistaminen ei
riitd, silld myods tuotteen ominaisuuksien ja hinnan tayttyy kohdata, jotta tarve johtaa ostoproses-
siin. (Hanki 3.6.2022.)

Rahoituspalveluita pidetdan yleisesti tarkeind, mutta kuluttajat eivat ole luontaisesti kiinnostuneita
talouteen liittyvista aiheista. Rahoituspalveluiden ymmartaminen on kuluttajille vaikeaa palveluiden
ja niiden hinnoittelun monimutkaisuuden seka markkinoinnin puutteellisen lapinakyvyyden vuoksi.
Taman takia asiakkaiden on vaikea tunnistaa tapoja, joilla palvelut voivat vastata heidan tarpei-
siinsa ja tarpeet voivat j4ada kokonaan tunnistamatta. Markkinoinnissa tulee kiinnittdd huomiota
l&pinakyvyyteen ja tiedon saatavuuteen, jotta kuluttajat voivat ymmartaa millaisen ongelman pal-
velu ratkaisee. (Ennew & Waite 2013, 141-143.)
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Tiedonhakuvaiheessa kuluttaja pyrkii [0ytdmaan ratkaisuja tunnistettuihin tarpeisiinsa (Hanki
3.6.2025). Prosessissa kuluttajat etsivat tarvitsemaansa tietoa eri lahteitd hyédyntéden. Omien ko-
kemustensa lisdksi kuluttajat luottavat vahvasti muiden kokemuksiin ja suosituksiin palvelusta. Ku-
ten tarpeiden tunnistamista, myds tiedonhankintaa voi vaikeuttaa hankaluus ymmartaa tarjolla ole-
vien rahoituspalveluiden ominaisuuksia. Tiedonhaun vaikeuksia voi viela pahentaa lapinakyvyyden
puute, saatavilla olevan tiedon maara ja aggressiivinen markkinointi. (Ennew & Waite 2013, 143—
144.) Jopa 61 % kuluttajista hakee tietoa verkosta ennen ostopaatdksen tekemista. Sisaltomarkki-
nointi on tehokas tapa tavoittaa kuluttajat jo tiedonhakuvaiheessa, koska se tarjoaa monipuolisia

mahdollisuuksia kouluttaa, viihdyttaa ja sitouttaa asiakkaita. (Hanki 3.6.2022.)

Seuraavassa vaiheessa asiakas arvioi ja vertailee tiedonhakuvaiheessa I6ytamiaan palveluita kes-
kenaan ja pyrkii valitsemaan parhaiten omiin tarpeisiinsa sopivan ratkaisun (Hanki 3.6.2025). Kun

kuluttaja valitsee rahoituspalvelua, kiinnittdd han huomiota palvelun luotettavuuteen. Epaselva hin-
noittelu ja lapinakyvyyden puute vaikuttavat kuluttajan mielikuvaan palveluntarjoajasta. Kuluttajien

on vaikea tietdd, mista tuotteen hinta koostuu ja mita palveluita hintaan sisaltyy. Palveluiden keski-
nainen vertailu voi olla vaikeaa, koska niiden ominaisuudet ja hinnat vaihtelevat suuresti eri palve-
luntarjoajien valilla. Rahoituspalveluita tarjoavan yrityksen tulee kiinnittaa erityista huomiota palve-
luiden markkinointiin ja viestintdan, jotta kuluttajat ymmartavat mitd ominaisuuksia palvelu sisaltaa.
Yrityksia, jotka kiinnittavat huomiota viestinnan ja markkinoinnin selkeyteen ja lapinakyvyyteen pi-

detaan luotettavimpina, kuin yrityksia, joiden tuotteita asiakkaan on hankala ymmartaa. (Ennew &

Waite 2013, 144-145.)

Kun tarkeat tiedot on hankittu ja asiakkaan mielikuvat tuotteesta tai palvelusta ovat muodostuneet,
on asiakas valmis tekemaan lopullisen ostopaatdksen (Hanki 3.6.2022). Vaikka teknologinen kehi-
tys ja digitalisaatio ovat vahentaneet henkilékohtaisesti tapahtuvan vuorovaikutuksen tarkeytta,
edellyttdd monien rahoituspalveluiden myyntiprosessi edelleen vuorovaikutusta asiakkaan ja myy-
jan valilla. Vuorovaikutuksella voi olla merkittava vaikutus ostopaatoksen syntymiseen silla se pa-
rantaa palvelun laatua ja lisaa luotettavuutta rahoituspalvelun myyjaa kohtaan. Rahoituspalvelui-
den ostajille tarve palveluun syntyy usein vasta ostopaatoksen yhteydessa. Taman vuoksi ostopro-

sessissa tulee panostaa tuotteen myyntiin. (Ennew & Waite 2013, 145-146.)

Kun asiakas on tehnyt ostopaatoksen ja ostanut tuotteen, han vertaa tuotetta ostoprosessin aikana
syntyneisiin odotuksiin ja mielikuviin. Ostoprosessin jalkeisella vaiheella on merkitysta siihen, pa-
laako asiakas uudestaan yrityksen asiakkaaksi. (Hanki 3.6.2022.) Koska palvelun vaihtaminen on
vaivalloista ja vie paljon aikaa, ei asiakas usein lahde vaihtamaan palveluntarjoajaa |0ydettyaan
tarpeitaan vastaavan palvelun (Ennew & Waite 2013, 146). Ostopaatdksen jalkeen asiakas pyri-

taan sitouttamaan asiakkaaksi. Myyjalla on velvollisuus varmistaa, ettd asiakkaalla jaa positiivinen
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kokemus palvelusta. Sitouttamisen keinoja voivat olla esimerkiksi oston jalkeinen sahkdposti ja uu-

tiskirjeet, joilla voidaan tarjota asiakkaalle lisédpalveluita. (Lundia 2.12.2021.)
3.4 Sisaltomarkkinointi luo arvoa ja herattaa luottamusta

87 % B2B-palveluiden ostajista kokee sisaltomarkkinoinnin merkittdvana ostopaatokseen vaikutta-
vana tekijana. Asiakkaat arvostavat hyodyllista sisaltoa, josta he saavat tietoa ja oppivat uutta.
(Donaldson s.a.) Sisaltdomarkkinoinnilla on suuri rooli luottamuksen rakentamisessa ostopolun jo-
kaisessa vaiheessa (Edelen s.a.). Luottamus rahoituspalvelun tarjoajaan on kayttajakokemuksen
rinnalla tarkein palveluntarjoajan valintaan vaikuttava tekija. Palveluiden hinnoittelulla on myos vai-
kutusta ostopaatokseen. (Desjardins 6.6.2019.) Parhaimmillaan sisaltdbmarkkinointi auttaa asiak-
kaita tekemaan ostopaatoksia ja vahvistaa samalla heidan luottamustaan palveluntarjoajaan (Ede-
len s.a.). Tdman vuoksi sisaltémarkkinoinnissa tulisi keskittya vastaamaan asiakkaiden kysymyk-

siin ja auttaa asiakkaita ongelman ratkaisussa (Donaldson s.a.).

Monille kuluttajille rahoituspalvelutpalvelut eivat ole kiinnostavia tai jannittavia ostoksia. Ne tuntuvat
monimutkaisilta ja asiakkaiden vaikea huomata eroja eri pankkien tai vakuutusyhtididen tarjousten
valilla. Palveluiden monimutkaisuus voi olla haaste markkinoinnille, silla asiakkaiden voi olla vaikea
ymmartaa palveluiden ominaisuuksia ja toimintoja. (Brown 12.4.2023.) Markkinoinnin tulee siksi
keskittya tarjoamaan selkeaa ja ymmarrettavaa tietoa siita, miten palvelu ratkaisee asiakkaiden on-
gelmia ja millaista arvoa palvelu tuo asiakkaalle. Toiseksi SaaS-palvelut (Software as a Service)
eivat ole yksittaisia ostoksia, vaan ne tarjoavat jatkuvaa palvelua ja arvoa asiakkailleen. SaaS-pal-
veluiden markkinoinnin on siis panostettava sekad asiakasuskollisuuteen, ettd uusien asiakkaiden
houkuttelemiseen. (Brown 12.4.2023.)

Kohderyhman tunnistamisen ja asiakkaan ongelmiin ja tarpeisiin vastaamisen lisaksi onnistunee-
seen sisallon tuotantoon vaaditaan sisédltdjen oikeanlainen tuottamistekniikka, joka palvelee myds
hakukoneita (Kananen 2018, 57). LLTA-malli (kuva 4) on Kerosen ja Tannin kehittdma sisaltdsuun-
nittelun malli, joka tulee sanoista lupaus, lunastus, todistus ja aktivointi. LLTA-malli soveltuu laa-
jasti erilaisten sisaltdjen suunnitteluun uutiskirjeistd markkinointikampanjoihin. (Keronen & Tanni
2017,171.)
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1 2 3 4
Lupaus Lunastus Todistus Aktivointi
Kiinnittaa huomion Konkretisoi lupauksen Osoittaa lupauksen olevan Ohjaa asiakkaan eteenpain

totta

Kuva 4. LLTA-malli (mukaillen Keronen & Tanni 2017, 171)

Lupauksen tarkoitus on kiinnittdd asiakkaan huomio. Lupaus herattaa kiinnostuksen parhaiten sil-
loin, kun se suunnataan tietylle henkildlle tiettyyn tilanteeseen. Sisaltéjen rakentamisessa tulee ot-
taa huomioon, mitéa arvoa sisaltd lupaa ja mité se merkitsee asiakkaalle. (Keronen & Tanni 2017,
171-173.) Lupaus tulee ilmi sisallon otsikossa ja sitd seuraavassa ingressissa. Otsikoinnilla on tar-
kea vaikutus sisallon kiinnostavuuteen, silla tutkimuksen mukaan 80 % lukijoista lukee otsikon ja
vain 20 % itse sisallon. Ingressi kertoo lukijalle sisallén ydinviestin ja ingressin luettuaan lukijalla

tulisi olla kuva siita, mita sisaltd lupaa ja pitaa sisallaan. (Kananen 2028, 57-58.)

Lunastuksen tehtava on konkretisoida lupaus asiakkaalle esimerkin kautta, jolloin asiakas saa si-
salloista tarvitsemansa tiedon. Lunastus tulee ilmi sisaltdjen leipatekstissa, valiotsikoissa ja listauk-
sissa. (Keronen & Tanni 2017, 171-173.) Valiotsikointi luo sisallélle myos rakenteen ja helpottaa
tekstin lukemista (Kananen 2028, 58). Todistus osoittaa asiakkaalle lupauksien olevan totta. Todis-
tus voi olla kuvasarja, asiakaskokemus, asiantuntijan lausunto tai sitaatti, laskelma taikka taulukko.
Todistuksella suurin vaikutus siséaltdjen tuloksellisuuteen. Aktivointi ohjaa asiakkaan eteenpain tu-
tustumaan muihin saman aiheen sisaltéihin, tilaamaan uutiskirjeen, tai saada asiakas osallistu-
maan johonkin tapahtumaan. Aktivointi konversoi parhaiten silloin, kun silld on yhteys annettuun
lupaukseen. Tama tarkoittaa sita, etta aktivoinnilla pyritdan ohjaamaan asiakasta eteenpain lu-

pauksen nakdkulmasta relevantilla tavalla. (Keronen & Tanni 2017, 171-173.)

Vaikka brandin nakyvyyden lisddminen tulisi olla yksi sisaltostrategian tavoitteista, se ei saa olla
ainoa tavoite. Luottamuksen rakentamiseksi asiakkaiden kanssa on tarkea3, etta sisallét tarjoavat
asiakkaille arvoa. Yksi tapa tarjota asiakkaille arvokasta tietoa on keskittya aiheisiin, joista lukijat
voivat oppia uutta. B2B-yritykselle tdma voi tarkoittaa uusien ndkodkulmien esille tuontia tai syvalli-
sempaa sukellusta asiakkaita kiinnostavaan aiheeseen. B2C-yritys voi puolestaan tarjota apua ja
ratkaisuja asiakkaiden ongelmiin. Asiantuntijuuden esille tuominen ongelmatilanteissa voi kannus-

taa asiakkaita kdantymaan puoleesi neuvojen saamiseksi. (Agius 10.3.2023.)
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3.4.1 Hakukoneoptimointi avainsanatutkimuksen avulla

Kuten aikaisemmassa luvussa todettiin, sisaltémarkkinoinnilla on suuri rooli pankkipalveluiden os-
toprosessissa. Jotta sisaltomarkkinointi voi tavoittaa asiakkaat ostopolun eri vaiheissa, taytyy sisal-
tdjen nakyvyys hakukoneissa varmistaa. Hakukoneoptimointi eli SEO (Search Engine Optimiza-
tion) tarkoittaa verkkosivuston sijoituksen parantamista hakukoneiden tulossivuilla. Hakukoneopti-
mointi mahdollistaa kavijdiden houkuttelun verkkosivulle. Mitd parempi sijoitus sivustolla on hakutu-

loksissa, sita todennakdisemmin ihmiset 10ytavat sen. (Raatikainen 30.12.2022.)

Verkkosivujen hakukonenakyvyyteen voidaan vaikuttaa tuottamalla laadukasta sisaltoa ja panosta-
malla sivuston rakenteeseen. Google tahtoo tarjota kayttdjilleen laadukasta ja hyddyllista sisaltoa,
jonka vuoksi laadukas sisaltd on yksi tarkeimmista sijoitukseen vaikuttavista tekijoista. Sisalléltdan
laadukkaat verkkosivut sijoittuvat hakutuloksissa korkeammalle, kuin heikompi laatuiset. Laaduk-
kaalla sisallolla tarkoitetaan hyvin kirjoitettua ja lukijaa informoivaa sisaltéa. Avainsanoilla on suuri
merkitys ja siksi sisallon tulee sisaltda avainsanoja, joiden perusteella lukijat I0ytavat sivulle. (Raa-
tikainen 30.12.2022.)

81 % B2B-asiakkaiden ostoprosesseista alkaa silla, ettéa potentiaalinen asiakas etsii tietoa
Googlesta. Asiakkaat olettavat saavansa kysymyksiinsa nopeita vastauksia, jonka vuoksi kayttajan
kokemus on keskeinen osa hakukoneoptimointia. Hakukonenakyvyys vahvistaa asiakkaiden luotta-
musta yritysta kohtaan. Luottamusta voi rakentaa varmistamalla, etta sivusto vastaa potentiaalisten
asiakkaiden kysymyksiin. (Sivula 12.3.2023.) Hakukoneoptimoinnissa on keskeista ottaa huomioon
asiakkaiden tarpeet, jonka vuoksi optimointi aloitetaan yrityksen asiakkaista. Asiakkaan nakokul-
man kartoituksessa tulisi miettid mika on asiakkaan ongelma, mihin asiakas etsii ratkaisua, minka

ratkaisun sivusto tarjoaa asiakkaalle ja miten asiakas I0ytaa sivuston Googlesta. (Ylinen s.a.)

Avainsanatutkimus on olennainen osa verkkosivun sisaltdjen suunnittelua, koska se auttaa ymmar-
tamaan, miten potentiaaliset asiakkaat etsivat tietoa verkosta. Sisallén kannalta tarkeiden avainsa-
nojen kaytto varmistaa, etta sisalto tavoittaa oikean yleison ja houkuttelee liikennetta verkkosivuille.
Avainsanatutkimuksen avulla voidaan tunnistaa, mitkd aiheet kiinnostavat lukioita ja millaisia ter-
meja kayttajat kayttavat etsiessaan tietoa tietyista aiheista. Kun oikeat avainsanat ovat tiedossa,
voidaan sisallot suunnitella siten, etta ne vastaavat lukijoiden tarpeita ja hakukoneiden vaatimuk-
sia. Avainsanojen tutkiminen aloitetaan miettimalla, millaisia sanoja ja lauseita kohdeyleisd kayttaa

hakiessaan ratkaisua ongelmaansa. (Soulo & Hardwick 13.9.2022.)

Avainsanojen valintaan vaikuttavat niiden hakumaara (search volume), hakutarkoitus (search in-
tent), arvo (value) seka avainsanan vaikeus (keyword difficulty). Avainsanan hakumaara tarkoittaa

sita, kuinka paljon hakuja tietyllda avainsanalla tehdaan kuukausittain. Sivustolle voidaan houkutella
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kavijoita kayttamalla avainsanaa, jonka hakumaara on suuri. Hakumaaralla on kuitenkin vaikutusta
siihen, kuinka kilpailtuja avainsanat ovat. Mita enemman avainsanaa haetaan, sitd suurempaa kil-
pailu on ja sijoittuminen korkealle hakutuloksissa vaikeutuu. Sijoittuminen Googlessa helpottuu

kayttamalla avainsanoja, joiden hakumaarat ovat alhaisemmat. (Hahl 10.5.2022.)

Hakutarkoituksella tarkoitetaan sita, miksi asiakas etsii tietoa verkosta ja mihin ostoprosessin vai-
heeseen asiakas sijoittuu. Hakutarkoitus voidaan jakaa neljaan luokkaan, joita ovat transaktio, kau-
pallinen, navigointi ja informatiivinen. Jos asiakkaan hakutarkoituksena on transaktio eli tapahtu-
makysely, tarkoittaa se sita, etta asiakkaalla on aikomus ostaa tuote tai palvelu. Jos asiakas tutus-
tuu ja tutkii tuotteita ennen ostopaatoksen tekemista, on kyseessa kaupallinen tarkoitus. Navigoin-
nissa asiakkaan tarkoitus on paatya tietylle verkkosivustolle. Informatiivisella hakutarkoituksella tar-
koitetaan, etta asiakas etsii ohjeita tai tietoa ilman aikomusta ostaa tuotetta tai palvelua. (Hahl
10.5.2022.)

Avainsanan arvon maarittelyssa kiinnitetddn huomiota avainsanan klikkikohtaiseen hintaa. Avain-
sanan hinta kertoo keskimaaraisen arvion siita, kuinka paljon mainostajat maksavat klikkauksesta.
Avainsanan korkea hinta kertoo, ettd mainostajat nakevat avainsanan arvokkaana ja ovat valmiita
maksamaan siitda enemman. Avainsanan vaikeudella tarkoitetaan sita, kuinka vaikeaa sisallon si-
joittuminen korkealle hakutuloksissa on. Vaikeiden avainsanojen kayttaminen sisalldissa vaatii
enemman aikaa ja vaivaa, jotta sisalto sijoittuu hakutuloksissa ensimmaiselle sivulle. Hakukoneop-
timoinnin onnistumisen kannalta on tarkeaa kayttaa avainsanoja tietyissa kohdissa sisaltoa. Avain-
sana kannattaa sisallyttda sivun otsikkoon, ensimmaisen kappaleen alkuun, valiotsikoihin, osaksi
tekstia, kuvan alt-tekstiin, ankkurilinkkeihin, URL-osoitteeseen ja metatietoihin. (Hahl 10.5.2022.)

3.4.2 Vertaileva markkinointi

Tiedon puute, ominaisuuksien ja hinnoittelun monimutkaisuus seka vertailun vaikeus ovat haas-
teita, joita asiakkaat kohtaavat rahoituspalveluiden ostopolulla. Luotettavuuden ollessa yksi keskei-
simmista rahoituspalveluiden valintaan vaikuttavista tekijoista, tulisi markkinoinnissa keskittya tie-
don lapinakyvyyteen ja selkedan viestintaan. Nain asiakkaat ymmartavat palveluiden hyodyt, mika
nostaa palveluntarjoajan luotettavuutta asiakkaan silmissa. Sisaltdmarkkinoinnin avulla voidaan
tarjota hyddyllista ja luotettavaa tietoa kuluttajille jo tiedonhakuvaiheessa. Selkea viestinta palvelun
ominaisuuksista ja hinnoista helpottaa myos palveluiden vertailua ja edistada paatoksentekoa. Ver-

tailumarkkinointi on markkinoinnin keino, jolla voidaan vastata asiakkaiden kokemiin haasteisiin.

Vertailevan markkinoinnin tavoitteena on lisata brandin tunnettavuutta vertailemalla yrityksen tuot-
teita tai palveluita kilpailijoiden tarjoamiin vaihtoehtoihin. Vertaileva markkinointi pyrkii vakuutta-

maan kohdeyleison tuotteen tai palvelun paremmuudesta kilpailijan vaihtoehtoihin ndhden. (Needle
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12.10.2022.) Taman vuoksi vertaileva markkinointi keskittyy korostamaan tuotteen tai palvelun par-
haita puolia kilpailijan tuotteisiin verrattuna. Vertailevassa mainoskampanjassa yrityksen tuotteita,
ominaisuuksia ja hintaa vertaillaan rinnakkain kilpailijan tuotteiden kanssa. (Kenton 31.12.2022.)
Vertailevan markkinoinnin tavoitteena on saada asiakas valitsemaan kahden eri palvelun valilla
(Needle 12.10.2022).

Vertailevan markkinoinnin kannattavuus riippuu yrityksen liiketoiminnan tarpeista. Yritykset, joiden
markkinaosuus on pienempi kilpailijoihin ndhden, voivat vertailevan markkinoinnin avulla kertoa
asiakkaille muista tarjolla olevista vaihtoehdoista. Uudet yritykset voivat hyddyntaa vertailevaa
markkinointi brandin tunnettavuuden lisdamiseksi. (Needle 12.10.2022.) Kuluttajat arvostavat sisal-
t64, josta he oppivat uutta. Vertailumarkkinointi on sisalléltéan informatiivista ja vastaa kuluttajien
tarpeeseen, jonka vuoksi sen avulla voidaan saavuttaa positiivisia tuloksia. Vertailumarkkinointi voi

edistaa tuotteiden kehitysta, mika johtaa alennettuihin hintoihin markkinoilla. (Federico 15.9.2022.)

Yritys voi luoda kilpailuetua kohdistamalla vertailun selkeasti tietyn tuotteen tai palvelun ominai-
suuksiin, jotka erottavat yrityksen kilpailijoiden tuotteesta. Vertailusivun avulla voidaan havainnollis-
taa tuotteiden eroa kayttajille ja esitella tuotteen ominaisuudet asiakkaalle. Erilaisia vaihtoehtoja on
tarjolla paljon ja niiden ominaisuuksien vertailu voi saada asiakkaan hamilleen. Vertailusivut helpot-
tavat asiakkaiden ostoprosessia ja samalla tarjoavat uuden kanavan myynnin lisdamiseen. (Fede-
rico 15.9.2022.) Laskeutumissivu on kampanjakohtaisesti suunniteltu verkkosivu, jonne yritys pyrkii
ohjaamaan potentiaalisia asiakkaitaan. Tavoitteena on houkutella vierailijoita verkkosivulle erilais-
ten markkinointitoimenpiteiden, kuten hakusanamainonnan, hakukoneoptimoinnin tai sahkoposti-
markkinoinnin avulla. Hakukoneoptimoinnin avulla laskeutumissivuille on mahdollista ohjata orgaa-
nisia vierailijoita. Laskeutumissivun suunnitteluun kannattaa panostaa, koska sen tehtava on saada

vierailijat kiinnostumaan tuotteesta ja ohjata asiakas kohti ostopaatosta. (Sinisalo 14.10.2022.)
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4 Produktin toteutus

Opinnaytetyon viimeisessa osassa tutustutaan tuotoksen eli produktin toteutukseen, jonka toimek-
siantajana on toiminut Holvi Payment Services Oy. Produktin toteutuksessa kehittamistydbnmene-
telmana sovelletaan markkinointimixin 5P-mallia (luku 3.1). Opinnaytetyon tuotos rakentuu kah-
desta osasta, palveluvertailusta ja vertailusivun rakentamisesta. Palveluvertailussa vertaillaan Hol-
vin, N26:n, Revolutin ja Alisa Pankin yritysasiakkaille suunnattua palveluvalikoimaa markkinointimi-
xin tuote- ja hinta-osioiden avulla. Tuotoksen toteutuksen toinen vaihe keskittyy vertailusivun ra-
kentamiseen, jossa hydédynnetaan markkinointimixin ihmiset-, saatavuus- ja markkinointiviestinta-

osioita.
4.1 Neopankkien palveluvertailu

Palveluvertailun ensimmaisessa osassa keskitytaan vertailemaan neopankkien tarjoamia tuotteita
toisiinsa. Tuotteiden vertailussa kdydaan lapi neopankkien palveluvalikoima kokonaisuutena, jotta
erot ja yhtalaisyydet voidaan nahda selkeammin. Palveluvertailun (luku 4.1.1) tarkoitus on saada
kokonaiskuva neopankkien tarjoamista palveluista ja verrata niita Holvin tarjoamiin palveluihin. Pal-
veluvertailu on rakennettu koskemaan koko palveluvalikoimaa sen vuoksi, etta Holvin ja kilpailijoi-
den tarjoamat ominaisuudet ja hinnat eroavat toisistaan. Vaikka opinnaytetydn vertailusivu on ra-
jattu koskemaan Holvi Pro-yritystilid, on palveluvalikoimien vertailu kokonaisuutena valttamaténta
opinndytetyon tuotoksen onnistumisen kannalta. Palveluvertailun tarkoituksena on 16ytaa kilpailijoi-
den joukosta neopankki, jonka palvelut ja tuotteet ovat 1ahelld Holvin tarjoamia palveluita, jotta pal-
veluiden keskinainen vertailu olisi mahdollista. Palveluvertailun seuraavassa osassa vertaillaan
neopankkien hinnoittelustrategioita SaaS-palveluiden hinnoittelustrategioiden kautta (luku 3.1).
Tassa produktin toteutuksen osiossa vertailuun valitun neopankin palveluvalikoimasta on tarkoitus
I0ytaa palvelupaketti, jonka ominaisuuksia voidaan verrata Holvi Pro-yritystiliin. Palveluvertailun
tulosten perusteella osion viimeisessa vaiheessa rakennetaan vertailutaulukko Holvi Pro-hinnoitte-

lupaketin ja kilpailijan vastaavan palvelun valilla.
411 Tuote

Palveluvertailussa (taulukko 3) palvelut on jaettu viiteen kategoriaan Holvin tarjoamien palveluiden
mukaan. Kategoriat ovat: paivittaiset raha-asiat, talouden ja numeroiden seuranta, laskutusoh-
jelma, kirjanpito ja verot sekd muut ominaisuudet. Kategorioihin on listattu neopankkien tarjoamat
palvelut siten, ettd samat ominaisuudet ovat taulukossa samalla rivilla. Jos rivi on tyhja, ei neopan-
kin palveluvalikoimasta I0ydy ominaisuutta. Paivittaisiin raha-asioihin on koottu neopankkien tarjoa-
mat ominaisuudet, jotka liittyvat tileihin tai maksamiseen. Seuraavassa osiossa tarkastellaan, mita

ominaisuuksia neopankit tarjoavat talouden ja numeroiden seurantaan, jonka jalkeen tutustutaan
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neopankkien tarjoamiin laskutustyokaluihin. Kirjanpito ja verot -osioon on koottu neopankkien tyo-
kalut kirjanpitoon ja verojen hoitamiseen. Viimeiseen osioon on koottu muut neopankkien tarjoamat
ominaisuudet, joita ei voitu sijoittaa ylempiin kategorioihin. Taman takia neopankkien palvelut tassa

kategoriassa, eivat ole edella kuvatussa jarjestyksessa.

Palveluvertailun selkeyden vuoksi, neopankkien tarjoamien ominaisuuksien termeja on yhdenmu-
kaistettu. Palveluvertailun rakennuksessa huomattiin, ettd neopankkien termit samoille ominaisuuk-
sille vaihtelevat. Palveluvertailussa on kaytetty pohjana Holvin termist6d ominaisuuksien kuvauk-
sille. Jos Holvin valikoimasta ei ole 16ytynyt termia kilpailijan tarjoamalle ominaisuudelle, on termille
pyritty 10ytdmaan suomenkielinen vastine. Jos taulukossa kaytetty termi on tarvinnut selkeytysta,
on lisaselitys termistad merkitty taulukon alaosaan * -merkinnan avulla. Seuraavaksi kdydaan lapi

jokaisen vertailuun valitun neopankin paveluvalikoimaa yksityiskohtaisemmin (taulukko 3).

Taulukko 3. Neopankkien yritysasiakkaiden palveluvalikoima (Holvi s.a. a.; N26 s.a. a.; N26 s.a. b.;
Alisa Pankki 23.2.2023; Alisa Pankki s.a. a.; Revolut s.a. a.)

Paivittaiset - Yritystili - Yritystili - Yritystili ja saastotili - Yritystili ja valuutta tili
raha-asiat - Debit-kortti, perinteinen ja virtuaalinen - Debit-kortti, perinteinen ja virtuaalinen - Debit-kortti, perinteinen ja virtuaalinen

- Credit -kortti

- Apple Pay & Google Pay - Apple Pay & Google Pay - Apple Pay & Google Pay

- SEPA-maksut - SEPA-maksut - SEPA-maksut - SEPA-maksut

- SWIFT-siirrot - SWIFT-siirrot, vastaanotto - SWIFT-siirrot - SWIFT-siirrot

- Kateisnostot - Kateisnostot, ilmainen - Kateisnostot

- Top up -siirrot - Top up-siirrot - Top up-siirrot

- Lisakayttajat - Lisakayttajat

- Lisakortit - Lisakortit - Lisakortit

- QR-koodit ja viivakoodit tilisiirtoihin - GR-koodit ja maksulinkit tilisiirtoihin
Talouden ja - Menojen ja tulojen seuranta - Menojen seuranta - Menojen ja tulojen seuranta
numeroiden seuranta |- Tulos - Tulos

- Alv-saldo

- Saldoennuste

Laskutusohjelma - Laskujen luonti ja l13hetys - Laskujen luonti ja lahetys
- Verkkolaskujen lahetys ja vastaanotto
- Asiakaslistat

Kirjanpito ja verot - Kirjanpidon valmistelu - Kirjanpidon valmistelu
- Kuittien kuvaus ja tallennus - Kuittien kuvaus ja tallennus
- Tiliote - Tiliote - Tiliote - Tiliote
- Séhkaéinen tiliote - Sahkainen tiliote
- Tilin saldo- ja tapahtumakselyt - Tilin saldo- ja tapahtumakyselyt |- Tilin tapahtumakysely

- Tuloslaskelma, laskutusraportti, alv-raportti
- Paakirja ja paivakirja

Muut ominaisuudet |- Mobiilisovellus - Mobiilisovellus - Mobiilisovellus - Mobiilisovellus
- Integraatiot kirjanpitojarjestelmiin - Palkinto-ohjelma - Yrityslainat - Integraatiot kirjanpitojarjestelmiin
- Palkanmaksu - Cashback on purchases bonus-ohjelma |- Luottolimiitti - Palkanmaksu
- Verkkokauppa - Round-ups* - Myynti- ja ostolaskujen rahoitus |- Palkinto-ohjelma
- Mahdollisuus kirjanpitédjaan Holvin kautta - Kryptovaluuttojen myynti ja osto - Maaraaikaistalletus - Valuuttojen ja kryptovaluuttojen vaihto
- TyEl- ja YEL Elon kautta - Matkavakuutus - Alisa yrityslasku - Valuutan ostomaarays
- Jaetutu yhteistilit - TyEL ja YEL veritaksen kautta |- Valuutta termiini

- Bulk-maksut*

- Revolut Pay in store*

*Maksujen pyoristdminen 18himpaan *Yhta-aikaiset maksut eri valuutoissa
euroon **Maksujen vastaanotto myymalassa

Taulukosta 3 kay ilmi, ettd Holvi tarjoaa kilpailijoihinsa nahden laajimman valikoiman palveluita yri-
tysten tarpeisiin. Holvin tarjoamien palveluiden valikoima paivittaisten raha-asioiden hoitoon on kat-
tava, silla valikoimaan kuuluu yritystilin lisdksi maksu- ja luottokortit, Apple Pay ja Google Pay,
SEPA-maksut, maksulliset SWIFT-siirrot, kateisnostot ja Top up -siirrot. Liséksi asiakas voi halu-
tessaan lisata kayttajia tililleen, ostaa lisakortteja ja tehda tilisiirtoja QR koodien avulla. Talouden ja

numeroiden seurantaan Holvi tarjoaa asiakkailleen mahdollisuuden seurata tuloja ja menoja seka
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yrityksen tulosta. Liséksi Holvi laskee ALV-saldon, joka on arvio yrittdjan maksaman arvonlisave-
ron maarasta ja ennustaa kassavirtaennusteen saldoennusteen avulla. Holvista 16ytyy laskutusoh-
jelma, jonka avulla yrittaja voi luoda ja lahettaa sahkoposti-, PDF- ja verkkolaskuja, seka luoda
asiakas- ja tuotelistoja. Kirjanpidon ja verojen hoitoon Holvi tarjoaa kilpailijoita kattavamman vali-
koiman palveluita. Valikoimasta 16ytyy kirjanpidon esivalmistelevia tydkaluja, joiden avulla asiakas
voi valmistella tapahtumat kirjanpitoon seké kuvata ja tallentaa kuitit tapahtuman yhteyteen. Muita
Holvin kirjanpitoa ja verotusta helpottavia ominaisuuksia ovat tiliote, sahkdinen tiliote, tilin- saldo ja
tapahtumakyselyt, tuloslaskelma, laskutusraportti, alv-raportti seka paa- ja paivakirja. Muita Holvin
tarjoamia ominaisuuksia ovat mobiilisovellus, integraatiot kirjanpitojarjestelmiin, palkanmaksu,
verkkokauppa sek& mahdollisuus ottaa TyEL- ja YEL-vakuutus Elon kautta. Holvissa yrittajalla on
myo6s mahdollisuus kirjanpitopalveluun, jolloin kirjanpito hoituu kokonaisuudessaan Holvin kautta.

(Holvi s.a. a.)

Taulukosta 3 voidaan huomata, ettd N26 keskittyy tarjoamaan palveluita maksamiseen ja maksu-
korttien ominaisuuksien ymparille, silld suurin osa neopankin tarjoamista palveluista sijoittuu paivit-
taisiin raha-asioihin. Paivittaisiin raha-asioihin N26 tarjoaa asiakkailleen yritystilin, perinteisen ja
virtuaalisen Debit-kortin Apple Pay- ja Google Pay -ominaisuuksilla. Asiakkaan on mahdollista li-
sata perinteisia lisékortteja tiliinsa palvelupaketista riippuen. SEPA-maksujen lahetys ja vastaan-
otto kuuluu yritystilin hintaan. N26 tarjoaa mahdollisuuden SWIFT-siirtojen vastaanottoon. SWIFT-
siirtojen vastaanotto on maksullista, eika asiakas voi lahettdd SWIFT-siirtoja yritystililta. Yritystilin
ominaisuuksiin kuuluvat lisaksi ilmaiset kateisnostot ja Top up-siirrot. Pankki ei tarjoa asiakkailleen
mahdollisuutta luottokorttiin. N26.n palvelut talouden ja numeroiden seurantaan ovat suppeat, silla
palveluvalikoimasta |6ytyy mahdollisuus ainoastaan menojen seurantaan (Insights on spending).
Kirjanpito- ja verokategoriasta N26 tarjoaa asiakkailleen ainoastaan tiliotteen (Transaction list)
CSV- ja PDF- muodoissa veloituksetta. Muita kirjanpitoa tai verotusta helpottavia tydkaluja, kuten
kuittien tallennusta tai kuvausta, ei pankin valikoimasta 16ydy. N26 ei tarjoa asiakkailleen laskutus-
ohjelmaa, joten palvelun kautta ei ole mahdollista 1dhettda tai vastaanottaa laskuja. Pankkitilin ja
maksukorttien lisaksi N26 tarjoaa asiakkailleen vakuutuksia, kuten matkavakuutuksia. Vakuutukset
eivat kuulu kaikkiin yritysasiakkaille tarjottaviin paketteihin. N26:n kautta asiakkaan on mahdollista
ostaa ja myyda kryptovaluuttoja. Muita N26:n ominaisuuksia ovat mobiilisovellus, jaetut yhteistilit
(Shared spaces), jota asiakkaan on mahdollista hallinnoida yhdessa 10 muun N26 kayttajan
kanssa. N26 tarjoaa asiakkailleen myos raataldityja tarjouksia (Premium partner offers), maksujen
pyoristamisen lahimpaan euroon (Round-ups), seka palkinto-ohjelman (Cashback on purchases).
(N26 s.a. a.) Palkinto-ohjelman avulla asiakas ansaitsee 0,1 % takasin kaikista ostoksistaan (N26

s.a.b.).
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Kuten edelld mainittiin, Alisa pankin palveluvalikoima eroaa monin tavoin muiden vertailuun valittu-
jen neopankkien valikoimasta. Taulukosta 3 voidaan huomata, ettd Alisa pankin valikoima paivit-
taisten raha-asioiden hoitoon on suppea, silla pankki tarjoaa yritysasiakkailleen ainoastaan yritysti-
lin, saastotilin seka SEPA-maksut ja SWIFT-siirrot. Alisa pankin valikoimasta ei I6ydy laskutusoh-
jelmaa tai ominaisuuksia, joiden avulla asiakas voisi seurata yrityksen taloutta. Tiliote seka tilin
saldo- ja tapahtumakysely verkkopankissa ovat maksuttomia, mutta erilliset dokumentit sdhkdpos-
tiin tai postitse toimitettuna maksavat 15 €/kpl. Alisa pankissa yritystilin avaaminen ja kaytté on
maksutonta, mutta asiakas maksaa kayttamistdan muista ominaisuuksista palveluhinnaston mukai-
sen hinnan. (Alisa Pankki 23.2.2023.) Alisa Pankin verkkosivujen mukaan pankin palveluvalikoima
koostuu suurimmaksi osaksi erilaisista yrityksille tarjottavista rahoituspalveluista, joiden lisaksi yri-
tys voi avata kaytto- ja saastotilin seka tehda maaraaikaistalletuksen. Alisa Pankki tarjoaa yritys-
asiakkailleen pitkaaikaista yrityslainaa, lyhytaikaista yrityslainaa, mahdollisuuden luotollisen tilin
avaamiseen, mahdollisuuden myynti- ja ostolaskujen rahoittamiseen, maaraaikaistalletukset, saas-
totilin seka Alisa yrityslaskut. (Alisa Pankki s.a. a) Perinteisten pankkipalveluiden lisaksi Alisa
Pankki tarjoaa luotollisia tileja seka lainaratkaisuja asiakkaidensa tarpeisiin. (Alisa Pankki
23.2.2023.)

Revolutin palveluvalikoima on vertailuun valituista kilpailijoista eniten Holvin palveluvalikoiman kal-
tainen. Paivittaisten raha-asioiden hoitoon Revolut tarjoaa yritystilin lisaksi valuuttatilin. Maksukort-
tien valikoimaan kuuluu perinteisen Debit-kortin liséksi virtuaaliset maksukortit. Revolut ei kuiten-
kaan tarjoa mahdollisuutta luottokorttiin. Muut paivittaisiin raha-asioihin tarkoitetut palvelut ovat
Holvin kanssa samanlaiset, silla erotuksella, etta Revolut tarjoaa asiakkailleen 5 kpl maksuttomia
SWIFT-siirtoja kuukaudessa. Ylimenevista siirroista Revolut veloittaa 5 €/kpl. Talouden ja numeroi-
den seurantaa tarkasteltaessa voidaan huomata, ettd Revolut tarjoaa tyokaluja menojen, tulojen ja
yrityksen tuloksen seurantaan. Palveluvalikoimasta 18ytyy laskutusohjelma, jonka avulla asiakas
voi luoda ja Iahettaa laskuja. Laskutusohjelmassa ei ole verkkolaskujen lahetys tai vastaanotto
mahdollisuutta. Kirjanpito ja verot -kategoriaa verrattaessa Revolut tarjoaa Alisa Pankkia ja
N26:sta kattavamman valikoiman palveluita. Valikoimaan kuuluu kirjanpidon esivalmistelun tydka-
luja, kuittien kuvaus ja tallennus, tiliote seka tilin tapahtumakysely. Revolut ei tarjoa sahkaista ti-
liotetta, tuloslaskelmaa tai laskutus- ja alv-raportteja. Muita Revolutin palveluvalikoimaan kuuluvia
ominaisuuksia ovat mobiilisovellus, integraatiot kirjanpidon jarjestelmiin, palkanmaksu ja palkinto-
ohjelma. Revolut tarjoaa mahdollisuuden maksaa kerralla useille vastaanottajille useissa eri valuu-
toissa (Bulk-maksut) sekd mahdollisuuden keratéd maksuja kivijalkaliikkeessa (Revolut Pay in-
store). Valuuttatilin my6ta, Revolut tarjoaa mahdollisuuden valuuttojen ja kryptovaluuttojen vaih-
toon, valuutta termiinin (Forward currency contracts) ja valutan ostomaarayksen (Limit and stop

orders). (Revolut s.a. a.)
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Kuten palveluvertailusta huomataan, neopankkien palveluvalikoimien valilld on eroavaisuuksia.
Palveluvalikoiman perusteella Holvi erottuu kilpailijoistaan tarjoamalla mahdollisuuden luottokort-
tiin, suuremman maaran palveluita talouden- ja numeroiden seurantaan, kattavat palvelut kirjanpi-
don ja verojen hoitoon seka laskutusohjelman kattavilla laskutusta helpottavilla tyokaluilla. Vertai-
lun perusteella voidaan todeta, ettd Alisa Pankin palveluvalikoima eroaa huomattavasti muiden
vertailuun valittujen neopankkien valikoimasta. Kuten edella todettiin, Alisa Pankin palveluvali-
koima paivittaisten raha-asioiden hoitoon on suppeampi kuin muiden kilpailijoiden. Palveluvertai-
lusta huomataan, ettd Holvin ja Revolutin palveluvalikoimien valilld on vahiten eroavaisuuksia. Hol-
vin tavoin, Revolut tarjoaa asiakkailleen kattavan valikoiman palveluita paivittaisten raha-asioiden

hoitoon, laskutusohjelman ja ominaisuuksia kirjanpitoon ja verojen hoitamiseen.
4.1.2 Hinta

Palveluvalikoiman kokonaisuuden tarkastelun jalkeen opinnaytetyossa siirrytdan neopankkien hin-
noitteluiden vertailuun (taulukko 4) teoriaosuuden luvussa 3.1 kuvattujen SaaS-palveluiden hinnoit-
telustrategioiden kautta. Taulukossa 4 esitellaan kunkin neopankin hinnoittelustrategia, jonka li-
saksi taulukkoon on eritelty neopankkien tarjoamat yritystilit. Yritystilit on jaettu hinnoittelumalleihin
ominaisuuksien maaran perusteella. Taulukon sisaltdmat hinnoittelumallit ovat peruspaketti, yleis-
paketti ja premium-paketti. Peruspaketteihin on luokiteltu yritystilit, jotka sisaltavat rajoitetun maa-
ran ominaisuuksia. Yleispaketteihin on listattu neopankkien tarjoamat yritystilit, joka sisaltavat pe-
ruspakettia kattavamman valikoiman ominaisuuksia. Premium-paketteihin on koottu neopankkien
valikoiman kattavimmat yritystilit, jotka sisaltdvat suuremman maaran ominaisuuksia yleispakettei-
hin verrattuna. SaaS-palveluiden viisi hinnoittelumallia ovat: kdyttddn perustuva hinnoittelu, kaytta-
jien maaraan perustuva hinnoittelu, porrastettu hinnoittelu, kiinted hinnoittelu ja ominaisuuksiin pe-
rustuva hinnoittelu (Needle 7.6.2023). Seuraavaksi esitelldaan kunkin neopankin hinnoittelustrate-

giat alla olevan taulukon (taulukko 4) perusteella.
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Taulukko 4. Neopankkien hinnoitteluvertailu

telu telu telu
rustuva

Hinnoittelumalli Porrastettu hinnoit- | Porrastettu hinnoit- | Ominaisuuksiin pe- | Porrastettu hinnoit-

Palvelupaketit

Peruspaketti Holvi Lite 9 €/kk N26 Standard 0 €/kk Basic 0 €/kk

Yleispaketti Holvi Pro 15 €/kk N26 Smart 4,90 €/kk Grow 19 €/kk

Premium-paketti Holvi Zen 79 €/kk N26 You 9,90 €/kk Scale 79 €/kk
Holvi Zen+ 99 €/kk N26 Metal 16,90 € Enterprise custom

Holvi kayttda palveluidensa hinnoittelussa porrastettua hinnoittelustrategiaa, koska Holvi tarjoaa
asiakkailleen useita erilaisia palvelupaketteja, joiden ominaisuudet ja hinnat eroavat toisistaan
(luku 3.1). Holvi Lite-paketti on Holvin tarjoama peruspaketti, joka maksaa 9,00 €/kk. Toisin kuin
N26:n ja Revolutin, Holvin peruspaketti on maksullinen, eika valikoimasta |6ydy kuukausi veloituk-
setonta palvelupakettia. Muihin Holvin yritystileihin verrattuna Holvi Lite tarjoaa rajoitetumman
maaran ominaisuuksia. Suurin ero Holvi Lite-yritystilin ja muiden palvelupakettien valilla on, etta
Holvi Lite ei sisalla luottokortti mahdollisuutta, laskutusohjelmaa tai Holvin yhdistamista kirjanpito-
ohjelmaan. Yleispaketti Holvi Pron kuukausi hinta on 15,00 €/kk ja se sisaltda Holvi Lite-tiliin verrat-
tuna suuremman maaran ominaisuuksia. Holvi Pro-tiliin kuuluu laskutusohjelma, jonka kautta asia-
kas voi lahettda 500 laskua ja verkkolaskua kuukaudessa. Holvi Pron kayttaja voi lisata Holvin ul-
kopuolisia kuluja kirjanpitoon, ladata raportteja ja vientitiedostoja seka yhdistda Holvi-tilin ulkopuoli-
seen kirjanpito ohjelmaan. Holvi Zen ja Zen+ ovat Holvin Premium-paketteja, joihin kuuluu kaikkien
Holvi Pro-yritystilin ominaisuuksien liséksi kirjanpitopalvelu. Holvi Zen on tarkoitettu yhdenkertaista
kirjanpitoa tekevalle toiminimiyrittajalle ja sen kuukausihinta on 79,00 €/kk. Holvi Zen+ on tarkoi-
tettu osakeyhtidille ja toiminimille, jotka tarvitsevat kahdenkertaisen kirjanpidon. Holvi Zen+-yritystili
hinta on 99,00 €/kk. Holvi Zen+ tarjoaa kayttjilleen lisdmaksullisen mahdollisuuden vuosittaiseen

veroilmoitukseen ja tilinpaatdkseen. (Holvi s.a. a.)

N26 tarjoaa yritysasiakkaille nelja erilaista yritystilia: N26 Standard, N26 Smart, N26 You ja N26
Metal. N26:n hinnoittelustrategia on porrastettu hinnoittelu, silld neopankki tarjoaa erilaisia palvelu-
paketteja erilaisten yritysten tarpeisiin (luku 3.1). Palvelupaketeilla on kiinted kuukausi hinta. N26
Standard on N26:n tarjoama perustasonpaketti, jonka hinta on 0 €/kk ja se siséaltaa rajoitetun maa-

ran ominaisuuksia. Standard-tiliin kuuluu maksukortin sijasta ainoastaan virtuaalinen maksukortti.
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Tili ei sisalla myoskaan muihin yritystileihin kuuluvaa matkavakuutusta ja lisdominaisuuksia. Yleis-
paketti N26 Smart on vertailunperusteella kuukausihinnaltaan edullisin kilpailijoiden tarjoama yleis-
paketti, sillda sen kuukausihinta on 4,90 €/kk. Smart-yritystili sisadltaa peruspaketti Standardia enem-
man ominaisuuksia, kuten mahdollisuuden lisdkortteihin ja suuremman maaraan kateisnostoja
kuukauden aikana. Premium-paketteja N26:n valikoimasta 16ytyy kaksi, 9,90 € kuukaudessa mak-
sava N26 You ja N26 Metal, jonka hinta on 16,90 €/kk. Smart-yritystiliin verrattuna You ja Metal
tarjoavat mahdollisuuden ilmaisiin kateisnostoihin EU-alueen ulkopuolella sekd matkavakuutukset.
N26 Metal tarjoaa lisdksi ostoturva vakuutuksen (Purchase protection) ja matkapuhelin vakuutuk-

sen (Mobile phone coverage). (N26 s.a. a.)

Alisa pankin hinnoittelu eroaa muista vertailuun valituista neopankeista siten, etta Alisa Pankki ei
tarjoa valmiita palvelupaketteja erilaisiin tarpeisiin kiinteadlld kuukausihinnalla. Alisa Pankin hinnoit-
telustrategia on ominaisuuksiin perustuva hinnoittelu (luku 3.1). Asiakkaita veloitetaan palveluhin-
naston mukaisesti, jolloin hinta vaihtelee kaytettyjen ominaisuuksien mukaan. Yritys voi avata yri-
tystilin verkossa veloituksetta. Yritystilin avaaminen on maksutonta, mutta pankki perii asiakkail-
taan 5 € kuukausimaksun kayttotilista, maksukortista ja verkkopankkipalveluista. (Alisa pankki
23.2.2023.)

Revolutin hinnoittelustrategia on sekoitus porrastettua ja ominaisuuksiin perustuvaa hinnoittelustra-
tegiaa. Porrastetun hinnoittelustrategian mukaisesti on hinnoiteltu Revolut Basic-, Revolut Grow- ja
Revolut Scale-yritystilit. Revolut Basic on Revolutin tarjoama peruspaketti ja sen hinta on 0 € kuu-
kaudessa. Peruspaketti ei sisalla kaikkia ominaisuuksia ja Basic-tilin ominaisuudet ovat rajoittu-
neempia verrattuna muihin Revolutin tarjoamiin yritystileihin. Basic-tiliin ei kuulu lainkaan analytii-
kan tyokaluja, tilin kayttdoikeuksien hallinnointia, kulujen hyvaksyntaa, integraatiota kirjanpito-ohjel-
mistoon eikd Revolutin palkinto-ohjelmaa. Revolut Grow-yritystili on yleistason paketti ja se tarjoaa
asiakkailleen edella mainitut ominaisuudet, joka eivat kuulu Lite-paketin valikoimaan. Revolut
Scale ja Entreprise ovat Revolutin premium-paketteja, jotka sopivat parhaiten suurempaa liiketoi-
mintaa pyorittaville yrityksille. Revolut Scale tarjoaa Grow-yritystiliin verrattuna enemman kuukau-
sittaisia tilitapahtumia ja valuutan vaihdon kuukausittainen euromaara on suurempi. Revolut Ent-
reprise-yritystilin hinnoittelu on asiakas kohtainen, eika tilin hintaa tai palveluiden ominaisuuksien
maara ole maaritelty Revolutin hinnoittelussa. Revolut Entreprise-tilin hinnoittelussa on sovellettu
ominaisuuksiin perustuvaa hinnoittelua, silla tilin hinta maaraytyy asiakkaan tarvitsemien ominai-

suuksien mukaan (luku 3.1). (Revolut s.a. a.)

Kuten neopankkien palveluvalikoimissa, myos hinnoittelustrategioissa ja palvelupakettien hin-

noissa on eroavaisuuksia. Luvussa 3.1 esiteltyjen SaaS-palveluiden hinnoittelustrategioiden mu-
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kaisesti yhteenvetona voidaan todeta, ettd Holvi, N26 ja Revolut kayttavat hinnoittelussaan porras-
tettua hinnoittelustrategiaa. Revolutin hinnoittelustrategia on sekoitus porrastettua hinnoittelua ja
ominaisuuksiin perustuvaa hinnoittelua. Alisa Pankki puolestaan hinnoittelee palvelunsa ominai-
suuksiin perustuvan hinnoittelustrategian mukaisesti ja eroaa palveluiden hinnoittelussa muihin
neopankkeihin verrattuna. Yritystilien hintojen vertailusta huomataan, etta yleistason palvelupaketit
ovat kaikilla neopankeilla maksullisia ja kuukausihinta vaihtelee 4,90 €-19,00 € valilla. Halvin yleis-
tason paketti I0ytyy N26:n palveluvalikoimasta ja sen hinta on 4,90 €/kk. Holvi Pro-yritystili sijoittuu
vertailussa keskelle sen hinnan ollessa 15,00 € kuukaudessa. Revolut Grow-yritystili on yleistason

palvelupaketeista kallein, koska sen kuukausihinta on 19,00 €/kk.
4.1.3 Vertailutaulukko

Palveluvertailun perusteella todetaan, ettd Revolut on palveluvertailuun valituista neopankeista so-
pivin vertailusivun rakentamiseen. Vaikka Alisa Pankki on neopankki, ovat sen palvelut verratta-
vissa kivijalkapankkien tarjoamiin palveluihin. Alisa Pankin palvelut keskittyvat yrityslainaukseen,
eika valikoimasta 16ydy laskutukseen tai kulujen hallintaan liittyvia palveluita. N26 on palveluiltaan
enemman samankaltainen kuin Holvi, mutta neopankin palveluvalikoimasta ei 16ydy laskutukutus-
ohjelmaa tai kirjanpitoa helpottavia toimintoja. Revolutin tarjoamat palvelut ovat sellaisia, joita voi-
daan verrata Holvin tarjoamiin palveluihin. Revolutin palveluvalikoimasta Revolut Grow-yritystili so-
pii vertailtavaksi Holvi Pro-yritystilin kanssa, silla ne ovat kumpikin yleistason palvelupaketteja. Ne
sisaltadvat enemman ominaisuuksia kuin perustason palvelupaketit, mutta ovat rajoittuneempia kuin
neopankkien tarjoamat premium-paketit. Produktin toteutuksen seuraava vaihe on rakentaa vertai-

lutaulukko Holvi Pro- ja Revolut Grow-yritystilien valilla.

Palveluvertailun perusteella vertailutaulukkoon valittiin ominaisuudet, joiden perusteella Holvin ja
Revolutin yritystileja verrataan toisiinsa. Ominaisuudet valittiin sen perusteella, mitkd ovat Holvi
Pro-yritystiliin sisaltyvat tarkeimmat palvelut, jonka jalkeen palveluita verrattiin Revolut Grow’n pal-
veluihin. Vertailutaulukossa ominaisuuksien termeja on muutettu lukijaystavallisempaan muotoon.
Vertailutaulukkoon valittiin seuraavat ominaisuudet:

- SEPA-maksut

- kansainvaliset maksut

- maksukortti

- virtuaalikortti

- luottokortti

- korttimaksujen vastaanotto

- kortit tiimeille

- Apple- ja Google Pay
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- kuittien skannaus

- laskutus

- verkkolaskutus

- kirjanpitdjalla paasy tilille
- kirjanpidon integraatiot

- sahkdinen tiliote

- verkkokauppa

- palkanmaksu

- hinta.

Palveluvertailun paivittiset raha-asiat osiosta vertailutaulukkoon valikoitui seuraavat ominaisuu-
det: SEPA-maksut, Kansainvaliset maksut (SWIFT-siirrot) maksukortti, virtuaalikortti, luottokortti,
korttimaksujen vastaanotto ja lisakortit tiimeille. SEPA-maksut kuuluvat kummankin yritystilin palve-
luvalikoimaan. Holvi Pro yritystililla asiakas voi lahettaa ja vastaanottaa SEPA-maksuja 500 kpl/kk.
Revolut Grow-tiliin kuuluu 100 kpl SEPA-maksuja kuukaudessa ja ylimenevistd maksuista Revolut
veloittaa 0,20 €/kpl. Holvi Pro-tilissa kansainvaliset maksut maksavat 6 €/kpl. Revolut Grow tarjoaa
asiakkailleen 5 kpl kansainvalisia maksuja kuukaudessa. Ylimenevistd maksuista Revolut veloittaa
5 €/kpl. Holvi Pron kautta yrittdja saa kayttddnsa maksukortin, virtuaalikortin ja luottokortin. Palve-
lupakettiin kuuluu kolme maksukorttia, yksi virtuaalikortti ja halutessaan yrittaja voi hakea luotto-
korttia. Virtuaalikorttien lisakortit maksavat 2 €/kk ja luottokortin hinnoittelu on alkaen 6 €/kk. Lisa-
kortit ovat maksullisia ja Holvi veloittaa lisdkorteista 3 €/kortti. Korttimaksujen vastaanotto sisaltyy
Holvi Pron hintaan. Revolut Grow-yritystiliin kuuluu kolme maksukorttia ja 200 virtuaalikorttia. Re-
volut Grow ei sisalla mahdollisuutta luottokorttiin. Revolut Grow’n hinnoittelussa korttimaksujen
vastaanotto on 1 % maksun hinnasta. Lisakortit ovat kummassakin hinnoittelupaketissa maksulli-
sia. Holvi Pron lisékorttien hinta on 3 €/kortti ja Revolut Grow veloittaa asiakkaitaan lisékorteista 5
€/kk/tiiminjasen. Apple Pay- ja Google Pay-ominaisuudet kuuluvat kummankin yritystilin palvelutar-

jontaan. (Holvi s.a. a; Revolut s.a. a.; Revolut s.a. b.)

Kummatkin yritystilit tarjoavat asiakkailleen kirjanpidon valmistelun tyokaluja, eli asiakas voi kuvata
ja tallentaa kuitit palveluun. Holvi Pron ja Revolut Grow’n palveluvalikoimista 16ytyy laskutusoh-
jelma, jonka avulla asiakas voi lahettda ja luoda laskuja asiakkailleen. Ero laskutusohjelmien valilla
on, ettd Revolutin laskutusohjelma ei tue verkkolaskuja, kun taas Holvin laskutusohjelmaan sisaltyy
verkkolaskujen lahetys ja vastaanotto. Kummatkin palvelut tarjoavat mahdollisuuden kirjanpitajan
lisdamiseen tilille. Holvin palvelupaketissa asiakas voi antaa kirjanpitajalle paasyn tilitapahtumiin
veloituksetta, kun taas Revolut veloittaa lisdjasenista 5 € kuukaudessa. Kummatkin palvelupaketit
mahdollistavat yritystilin liittdmisen ulkopuoliseen kirjanpito-ohjelmaan integraatioiden avulla. (Holvi

s.a. a.; Revoluts.a. a.)
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Tiliotteiden toimitustavassa on eroja yritystilien valilla. Holvista asiakas voi ladata tiliotteen PDF- ja
Xlsx- muodoissa tai sahkoisena tiliotteena. Revolutin tiliotteet (Statement of balance) ovat ladatta-
vissa ainoastaan PDF-muodossa Holvi Pro-hinnoitteluun kuuluu verkkokauppa, kun taas Revolutin
palveluvalikoimasta ei I0ydy verkkokauppa ominaisuutta. Kummatkin yritystilit tarjoavat mahdolli-
suuden palkkojen maksuun lisdhinnasta. Holvissa palkanmaksun hinta on 1 % bruttopalkasta, kui-
tenkin vahintaan 6 € ja enintdan 12 €. Revolutin palkanmaksun hinta on 3 € kuukaudessa/tiiminja-
sen. Vertailu on osoittanut, ettd Holvin ja Revolutin palvelupaketeissa on eroavaisuuksia. Holvi
Pron kiinted kuukausi hinta on 15 € kuukaudessa + arvonlisavero. Revolut Grow’n kiinted kuukau-
sihinta on puolestaan 25 € kuukaudessa + arvonlisavero. (Holvi s.a. a.; Revolut s.a. a; Revolut s.a.

c.) Yritystilivertailu on kuvattu alla olevassa taulukossa (taulukko 5).



Taulukko 5. Vertailutaulukko Holvi Pro ja Revolut Grow
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Ominaisuudet Holvi Pro Revolut Grow

SEPA-maksut 500 kpl/kk 100 €/kpl, ylimenevat maksut
0,20 €/kpl

Kansainvaliset maksut 6 €/kpl 5 kpl/kk, ylimenevat maksut 5
€/kpl

Maksukortti 3 korttia 3 korttia

Virtuaalikortti 1 kortti, lisakortit 2 €/kk 200 korttia

Luottokortti Alk. 6 €/kk

Korttimaksujen vastaanotto 1 % maksun summasta + 0,20
€

Kortit tiimille Lisakortit 3 €/kk 5 €/kk/tiiminjasen

Apple- ja Google Pay

Kuittien skannaus

Laskutus

Verkkolaskut

Kirjanpitajalla paasy tilille

5 €/kk

Kirjanpidon integraatiot

Sahkoinen tiliote

Verkkokauppa

Palkanmaksu

1 % bruttopalkasta, min. 6 €
max. 12 € per palkka

3 €/kk/tiiminjasen

Hinta

15 €/kk+alv

25 €/kk+alv
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4.2 Vertailusivun rakentaminen

Taman opinnaytetyon tavoitteena on rakentaa palveluvertailu tarkeimpien Suomen markkinalla toi-
mivien yritystilipalveluita tarjoavien neopankkien valilla ja rakentaa vertailusivu Holvi Pro-yritystili-
palvelun ja tarkeimman kilpailijan valilla. Tuotoksen toisessa vaiheessa kdydaan lapi vertailusivun
rakentamisen vaiheet. Rahoituspalveluiden ostoprosessi (luku 3.3) osoitti, ettd markkinoinnin |&-
pinakyvyyden puute seka palveluiden ja hinnoittelun monimutkaisuus vaikeuttavat niin tiedonhakua
kuin vaihtoehtojen vertailua. Vertailusivun tarkoituksena on tavoittaa asiakkaat ostoprosessin tie-

donhaku ja vaihtoehtojen vertailu vaiheissa seka helpottaa yritystilien vertailua ja valintaa.

Vertailusivun rakentaminen perustuu luvussa 3.4.2 esiteltyyn teoriaan vertailevasta markkinoin-
nista. Vertaileva markkinointi pyrkii vakuuttamaan kohdeyleison tuotteen tai palvelun paremmuu-
desta korostamalla tuotteen parhaita puolia kilpailijan vaihtoehtoihin ndhden (Needle 12.10.2022).
Yritys voi luoda kilpailuetua kohdistamalla vertailun selkeésti tietyn tuotteen tai palvelun ominai-
suuksiin, jotka erottavat yrityksen kilpailijoiden tuotteesta (Federico 15.9.2022). Vertailusivu raken-
netaan edellisessa luvussa toteutetun Holvi Pro- ja Revolut Grow -vertailun ymparille. Vertailusivun
rakentamisessa on hyddynnetty markkinoitimixin ihmiset-, saatavuus- ja markkinointiviestinta-osi-
oita (luku 3.1).

4.2.1 Asiakkaat: ostopolku ja ostajapersoona

Vertailusivun rakentaminen |lahtee asiakkaasta, jonka vuoksi vertailusivulle luodaan ostajaper-
soona ja tutustutaan asiakkaiden ostopolkuun rahoituspalveluiden ostoprosessia hyédyntaen. Os-
topolun ja ostajaperoonan luomiseen sovelletaan markkinointimix 5P-mallin ihmiset-osiota. Produk-
tin toteutus ei sisalla kohderyhmatutkimusta, silla se ei ole ollut opinnaytetyon taviotteena. Ostaja-
persoonan luonti ja sen sijoittaminen ostopolun vaiheisiin on kuitenkin tarkea osa vertailusivun ra-
kentamista. Opinnaytetyon teoriaosuudessa on tutustuttu ostajapersoonan maarittelyyn ja B2B- ja
B2C-asiakkaiden paatoksen teon eroavaisuuksiin (luku 3.2). Luvussa 3.3 kasiteltiin rahoituspalve-
luiden ostoprosessia ja asiakkaiden kohtaamia haasteita ostopolun erivaiheissa. Vertailusivun os-
tajapersoonan rakentamisessa on sovellettu edelld mainittujen lukujen teoriaa ostajapersoonan

ymmartamiseksi.

Ostoprosessin ja ostajapersoonan ymmartaminen on tarkeaa, jotta vertailusivu palvelee asiakkai-
den tarpeita. Luvussa todettiin, ettd asiakkaat pitavat rahoituspalveluita yleisesti tarkeind, mutta ei-
vat ole yleisesti kiinnostuneita talouteen liittyvista aiheista. Palveluiden hinnoittelun monimutkai-

suus ja markkinoinnin puutteellinen lapinakyvyys aiheuttavat sen, etta kuluttajien on hankala ym-
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martaa rahoituspalveluiden palvelutarjontaa (Ennew & Waite 2013, 141-143). Vertailusivut helpot-
tavat ostoprosessia ja tarjoavat samalla uuden kanavan myynnin lisdamiseen (Federico
15.9.2022). Ostajapersoonan ja ostopolun avulla on mahdollista kohdistaa vertailusivu ostopolun

oikeaan vaiheeseen, jotta vertailusivu tavoittaa asiakkaat ostoprosessin oikeassa vaiheessa.

Ostoprosessin ensimmaisessa vaiheessa asiakas tunnistaa tarpeen erilliselle yritystilille. Han kai-
paa helpotusta taloudenhallintaan, silla yksinyrittdjana han joutuu hoitamaan yrityksensa asiat itse.
Ostoprosessin ensimmaisessa vaiheessa asiakas kokee rahoituspalveluiden hinnoittelun ja omi-
naisuudet monimutkaisina, jonka vuoksi asiakkaiden on vaikea arvioida, kuinka palvelu vastaa hei-
dan tarpeisiinsa. Tarpeen syntymiseen vaikuttavat asiakkaiden omien kokemuksien lisaksi markki-

nointi ja sosiaaliset verkostot.

Holvin verkkosisall6illa on suuri merkitys, kun asiakas alkaa etsia ongelmaansa ratkaisua verkosta.
Sisaltdéjen hakukoneoptimointiin tulee panostaa, jotta Holvin sisallét nousevat hakutuloksissa kor-
kealle ja asiakkaat 16ytavat Holvin verkkosivuille. Ostoprosessin ensimmaisessa vaiheessa asiak-
kaat kokevat rahoituspalveluiden hinnoittelun ja ominaisuudet monimutkaisina, jonka vuoksi asiak-
kaiden on vaikea arvioida, kuinka palvelu vastaa heidan tarpeisiinsa. Tiedonhakuvaiheessa asia-
kas alkaa etsia ratkaisuja ongelmaansa verkosta. Sisaltdjen hakukonenakyvyydelld on merkitysta,
koska mitd korkeammalle hakutuloksissa verkkosivu sijoittuu, sitd enemman potentiaalisia asiak-
kaita sisalto tavoittaa. Taman vuoksi sisaltéjen hakukoneoptimointiin taytyy panostaa, jotta vertailu-

sivu nousee korkealle hakutuloksissa ja asiakkaat I0ytavat sivulle.

Tiedonhaun jalkeen asiakas siirtyy vertailemaan I0ytamiaan vaihtoehtoja keskenaan. Han vertailee
Holvin palveluita muihin yritystileja tarjoavien neopankkien tai kivijalkapankkien valikoimaan. Asia-
kas vertailee my0s Holvin tarjoamia palveluja toisiinsa I0ytadakseen juuri hanen tarpeisiinsa sopivan
ratkaisun. Asiakas kiinnittdd huomiota palvelun luotettavuuteen, koska palveluntarjoajan luotetta-
vuudella on vaikutusta rahoituspalvelun valinnassa. Asiakkaat kokevat palveluiden vertailun vaike-
aksi, koska niiden ominaisuudet ja hinnat vaihtelevat eri palveluntarjoajien valilla. Verkkosivujen
sisallédntuotannossa tulee huomioida palvelun hinnoittelun ja ominaisuuksien selkeys, silla epasel-
valla hinnoittelulla ja I&pinakyvyyden puutteella on vaikutusta asiakkaan mielikuviin Holvista. Selke-
asti esitelty hinnasto ja ominaisuuksien kuvaukset helpottavat vaihtoehtojen vertailua ja lisaavat

Holvin luotettavuutta asiakkaiden nakokulmasta.

Vaihtoehtojen vertailun jalkeen asiakas tekee ostopaatéksen vaihtoehtojen valilla. Ostopaatdoksen
kannalta on tarkeaa, etta vertailusivun viestinta ohjaa asiakasta kohti ostopaatdsta. On tarkeaa,
etta asiakas 10ytaa helposti, kuinka Holvi-tili avataan ja tarvittaessa 16ytaa apua tilin avaamiseen
liittyvissa kysymyksissa. Vertailusivun ostajapersoona on yksinyrittdja, joten han tekee ostopaatok-

sensa itsenaisesti kuluttaja asiakkaiden tapaan ilman, ettd neuvottelee asiasta muiden kanssa.



PERSOONAN KUVAUS

Nainen 30-40 vuotias. On juuri perustanut tai perustamassa omaa
yritysta. Toimii yksinyrittdjana palvelualla. Laskuttaa asiakkaitaan ja
harkitsee myos aloittavansa verkkokaupan. Asuu paakaupunkiseudulla ja
el33 kiireista arkea. Tasapainottelee tydn ja vapaa-ajan valilla.

TAVOITTEET

Tavoittelee helpompaa arkea. On uusi yrittdja ja tarvitsee
helpostusta yrityksen paivittiisten talousasioiden hoitoon
esimerkiksi laskutukseen ja kirjanpitoon.
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MIHIN ASIAKAS ETSII RATKAISUA?

Tarvitsee apua yrityksensa talouden hoitamiseen. Koska
arvostaa omaa aikaa, ei tahdo kayttda turhaa aikaa yrityksen
talousasioiden opetteluun. Tarvitsee yritystilin, jolla voi
hallinnoida yrityksen raha-asioita.

MIKA ON ASIAKKAAN ONGELMA?

Hankala ymmartaa markkinoilla olevien palveluiden tarjontaa,
koska hinnat ja ominaisuudet eivat ole selkeasti esilla.
Palveluntarjoajien hinnat ja ominaisuudet eroavat toisistaan,
eika ole varma, millaisen yritystilin tarvitsee. Kokee

vaihtoehtojen vertailun hankalana.

ARVOT

MITEN VERTAILUSIVU RATKAISEE ONGELMAN?
Arvostaa helppoutta ja omaa aikaa.
Helpottaa palveluiden vaihtoehtojen vertailua, jolloin
asiakkaan on helpompi tutustua saatavilla oleviin palveluihin
ja valita vaihtoehdoista itselleen sopivin.

HAASTEET

On uusi yritt4ja eika yrityksen taloudellinen tilanne ole viela vakiintunut. On
epavarma yrityksen taloudenhoidosta, eika tieda, millaisia tyokaluja tarvitsee
yrityksens3 talouden hoitoon. MITEN ASIAKAS ETSII TIETOA GOOGLESTA?

Aloittaa hakemalla Googlesta yritystili palveluita. Tutustuu eri
palveluntarjoajien nettisivuihin ja tekee vertailua I6ytamiensa
Yksinyritt3jana vastaa paatoksenteosta itse ja tekee paitokset itsendisesti. Ei vaihtoehtojen vililla. Koska yrityksen taloudellinen tilanne ei
neuvottele paatoksista muiden kanssa. Arvostaa informatiivista sisaltda ja ole vield vakaa, tahtoo I6ytaa palvelun, joka on hinnaltaan
palveluntarjoajan luotettavuutta. sopiva.

OSTOKAYTTAYTYMINEN

Kuva 5. Vertailusivun ostajapersoona

Ylla (kuva 5) on kuvaus vertailusivun ostajapersoonasta. Vertailusivun ostajapersoonaksi rakentui
30—-40-vuotias paakaupunkiseudulla asuva nainen, joka on juuri perustanut tai on perustamassa
omaa yritysta. Yritys toimii palvelualalla ja yrittaja hoitaa yrityksen toimintaa yksin, eika hanella ole
tyontekijoitd. Ostajapersoona tarvitsee apua yrityksen talousasioissa, silla uutena yrittajana talous-
asioiden hoitaminen ei ole hanelle tuttua. Ostajapersoona on B2B yrittaja, joka tekee paatdksensa
itsendisesti. B2B ja B2C asiakkaiden ostokayttaytymisen erojen perusteella (luku 3.2) voidaan to-
deta, etta yksinyrittajat ovat B2B asiakkaita, jotka tekevat paatoksensa B2C-asiakkaiden tapaan,

silla paatdksentekoprosessiin osallistuu ainoastaan yrittgja itse.

Ostajapersoona etsii ratkaisua yrityksensa talouden hoitamiseen. Koska han arvostaa omaa aikaa,
ei han tahdo kayttaa aikaansa talousasioiden opetteluun. Ongelmana on kuitenkin, etta persoonan
on hankala ymmartaa markkinoilla olevien palveluiden tarjontaa. Taman vuoksi hanen on hankala

vertailla erilaisia palveluita toisiinsa ja valita yritystili, joka sopii hanen yritykselleen parhaiten. Ver-
tailusivu tarjoaa ratkaisun asiakkaan ongelmaan ja helpottaa palveluiden vertailua toisiinsa. Asia-

kas etsii Googlesta erilaisia vaihtoehtoja. Vertaillessaan vaihtoehtoja toisiinsa han tutustuu eri pal-
veluntarjoajien verkkosivuihin. Ostajapersoona kiinnittdd huomiota palveluiden hintaan, silla yritys-

toiminta ei ole viela vakiintunut ja yrityksen taloudellinen tilanne on viela epavakaa.
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4.2.2 Saatavuus: avainsanatutkimus

Seuraava vertailusivun rakentamisesta kertova alaluku keskittyy vertailusivun avainsanatutkimuk-
sen (luku 3.4.1). Tassa luvussa sovelletaan markkinointimixin saatavuutta (luku 3.1), silla asiakkaat
paatyvat vertailusivulle Google-hakujen kautta. Saatavuuden tavoitteena on varmistaa, etta
asiakas pystyy hankkimaan tuotteen itselleen (Puranen s.a.). Koska opinnaytetydn tuotoksena val-
mistuva vertailusivu sijaitsee toimeksiantajan verkkosivustolla, avainsanatutkimuksen tarkoitus on
varmistaa, etté asiakkaat I0ytavat verkkosivun Googlen hakutuloksista. Sen vuoksi vertailusivun
sijoittuminen korkealle Googlen hakutuloksissa on osa saatavuutta. Avainsanatutkimuksen avulla
vertailusivulle pyritaan valitsemaan avainsana, joka tukee viestintaa vertailun tuloksista ja korostaa

kilpailuetua asiakkaalle.

Avainsanan maarittdminen on tarkeaa tehda ennen verkkosivun viestinnan suunnittelua, koska
avainsanan sisallyttaminen vertailusivun viestintdan on tarkeda hakukoneoptimoinnin kannalta.
Avainsanatutkimus auttaa ymmartamaan, miten potentiaaliset asiakkaat etsivat tietoa verkosta. Si-
sallon kannalta tarkeiden avainsanojen kayttd varmistaa, etta sisalto tavoittaa oikean yleison ja
houkuttelee liikennettd verkkosivuille. Avainsanatutkimuksen avulla voidaan tunnistaa, mitka aiheet
kiinnostavat lukioita ja millaisia termeja kayttajat kayttavat etsiessaan tietoa tietyista aiheista.
(Soulo & Hardwick 13.9.2022.) Avainsanatutkimus aloitetaan hakutarkoituksen maarittelylla. Koska
vertailusivu sijoittuu asiakkaan ostopolulle vaihtoehtojen vertailu vaiheeseen, on asiakkaan haku-
tarkoitus kaupallinen. Asiakkaan hakutarkoitus on kaupallinen silloin, kun asiakas tutkii tuotteita en-
nen ostopaatdksen tekemista (Hahl 10.5.2022). Asiakas tahtoo selvittédd parhaimmat vaihtoehdot
ennen lopullisen paatdksen tekemista, jonka vuoksi vertailusivu tulee optimoida vastaamaan asiak-

kaan tarpeita.

Neopankkien palveluvertailusta (luku 4.1.3) selvisi, ettéd Holvi Pro-yritystili on Revolut Grow-yritysti-
lid halvempi. Aikaisemmin teoriaosuuden luvussa 3.4 todettiin palveluiden hinnoittelulla olevan vai-
kutusta asiakkaan ostopaatokseen. Yritystilien hintojen eroavaisuus on tarkea kilpailuetu Holville,
jonka vuoksi hintojen eroavaisuutta halutaan korostaa vertailusivun viestinnassa. Edella luotu ver-
tailusivun ostajapersoona on palvelualan yrittaja, joka on juuri perustanut oman yrityksen. Yritystoi-
minta ei ole viela vakiintunut, joten han kiinnittdd huomiota palveluiden hintoihin. Taman vuoksi
avainsanan maarittelyssa lahdettiin liikkeelle miettimalla avainsanoja, jotka tukevat Holvin kilpailue-
tua hintavertailussa. Luvun 3.4.1 mukaisesti avainsanatutkimuksessa kiinnitetdan huomiota sano-
jen kuukausittaiseen hakumaaraan, arvoon ja vaikeusasteeseen. Vertailusivun avainsanatutkimus
on esitelty alla olevassa taulukossa (taulukko 6). Avainsanatutkimukseen valitut avainsanat ovat

halvin yritystili, yritystili hinta, yritystilivertailu ja yritystili hinnasto.
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Taulukko 6. Avainsanatutkimus (Google Ads s.a.)

Three month Top of page Top of page

D Keyword (by Avg. monthly searches YoY change = Competition Ad impression bid (low bid (high
relevance) change share

range) range)

[J  halvin yritystili 480 _/_/\ -19% +23%  Medium 59% €0.44 €1.09

D yritystili hinta 70 J—N 0% +80%  Medium 39% €0.37 €1.09

D yritystili vertailu 140 V_/\A— -35% +21%  Medium 70% €0.52 €1.84

[J  yritystili hinnasto 90 \\/_ +40% -59%  Medium 43% €0.43 €1.13

Avainsanatutkimuksessa selvisi, ettd avainsana "halvin yritystili” kerdad muita tutkimukseen valittuja
avainsanoja huomattavasti enemman hakuja kuukaudessa. Muutoin tutkimukseen valitut avainsa-
nat ovat samankaltaisia toisiinsa verrattuna. Kaikkien sanojen vaikeusaste (Competition) on kohta-
lainen (Medium). Tama tarkoittaa, ettd hakusanoilla on jonkin verran kilpailua, mutta sisalté on

mahdollista optimoida siten, ettd se voi nousta korkeille sijoille hakutuloksissa. Avainsanojen arvon
(Top on page bid) tarkastelu osoittaa, ettd mainostajat ovat valmiita maksamaan kaikista avainsa-

noista suunnilleen yhta paljon.

Avainsanatutkimuksen perusteella vertailusivu pdadytadan optimoimaan avainsanalle "halvin yritys-
tili”. Tutkimuksen perusteella valittu avainsana saa suurimman nakyvyyden Googlessa, koska se
vastaa ostajapersoonan hakutarkoitusta ja tuo esille Holvin kilpailuedun Revolutin palveluun verrat-
tuna. Jotta vertailusivu nousee korkealle Googlen hakutuloksissa, taytyy avainsana sisallyttaa
osaksi tekstisisaltoja. Avainsana kannattaa sisallyttéda sivun otsikkoon, ensimmaisen kappaleen al-
kuun, valiotsikoihin, osaksi tekstid, kuvan alt-tekstiin, ankkurilinkkeihin, URL-osoitteeseen ja meta-

tietoihin (Hahl 10.5.2022). Alla (kuva 6) on esitelty avainsanan kayttd vertailusivulla.
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Otsikko ja ingressi Metatitle ja -
description

Etsitko halvint
Etsitkd halvinta yritystili? Yritystilivertailu Holvi ja Revolut
L] Ejmum 2
yrltyst ilia e r-t Qa @ wroeresiewen
]
H olv i a Revo I u ti i n Holvin yritystililla hoidat kaiken yhdessé paikassa kiintesan hintaan. Selvits halvin yritystili - vertaa Holvin ja Revolutin yritystilejs keskenasn.

Vertaile yritystileja — valitse halvin ja selvita
sopivin. Holvin yritystililla keraat tuloja, hoidat
kuluja ja valmistelet kirjanpidon.

URL-osoite

2% holvi.com/fi/lp/halvin-yritystili-holvi-revolut/

Viliotsikko

Mika on halvin yritystili — Holvi vai Revolut?

Vertailimme Holvia Revolutiin ja kokosimme hinnat sekd ominaisuudet yhteen taulukkoon.
Ota selvad, kumpi yritystili sopii sinulle paremmin. Tiedot paivitetty 22.03.2023

Kuva 6. Avainsanan kayttd vertailusivulla. (Holvi s.a. b.)
4.2.3 Markkinointiviestinta

Produktin toteutuksen viimeinen vaihe keskittyy markkinointimixin 5P-mallin mukaisesti vertailusi-
vun viestinnan suunnitteluun. Viestinnan suunnittelu pohjautuu luvussa 3.4 esiteltyyn teoriaan si-
saltomarkkinoinnin vaikutuksesta ostopaatoksen syntymiseen. Vertailusivu tukee asiakkaita osto-
paatdksen tekemisessa, koska asiakkaat arvostavat sisdltéa, josta he saavat uutta tietoa. Vertailu-
sivun viestinnassa pyritaan korostamaan markkinoinnin lapinakyvyytta, koska se auttaa lisdamaan
Holvin luotettavuutta rahoituspalveluiden tarjoajana. Luottamuksen rakentaminen asiakkaaseen
vaihtoehtojen vertailun vaiheessa on tarkeaa, koska luottavuudella on merkitysta asiakkaan osto-
paatdkseen. Vertailusivun tavoitteena on helpottaa palveluiden vertailua ostoprosessin tiedonhaun
ja vaihtoehtojen vertailun vaiheessa, on luottamuksen rakentaminen asiakkaaseen tarkeda. Asiak-
kaiden on vaikea ymmartaa rahoituspalveluiden valikoimaa, koska niiden ominaisuudet ja hinnat
eroavat toistaan. Koska asiakkaiden on vaikea ymmartaa rahoituspalveluita, halutaan vertailusivun

viestinta rakentaa selkeaan ja helposti ymmarrettdvaan muotoon. (Luku 3.4)

Vertailusivun viestinnan suunnittelussa kaytetdan menetelmana luvussa 3.4 esiteltyd Kerosen ja
Tannin LLTA-mallia (2017, 171). Malli sopii vertailusivun rakennukseen, silla sen avulla varmiste-
taan, etta vertailusivun viestintad on suunniteltu tukemaan asiakkaan ostopolkua ja asiakasta ohja-
taan sivulla kohti ostopaatosta. Tassa luvussa kaydaan 1api vertailusivun viestinnan suunnittelu

LLTA-mallin lupauksen, lunastuksen, todistuksen ja aktivoinnin kautta.
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Sisallén suunnittelu aloitetaan LLTA-mallin (luku 3.4) mukaisesti miettimalla, mité arvoa sisalto lu-
paa ja mitd se merkitsee asiakkaalle. Edellisessa luvussa vertailusivulle maariteltiin avainsana si-
ten, ettd se vastaa vertailusivun ostajapersoonan hakutarkoitusta ja korostaa Holvin Pron kilpailue-
tua Revolut Grow-yritystiliin nahden. Avainsanaksi valikoitui "halvin yritystili”, jonka perusteella ver-
tailusivun lupaus asiakkaalle on, ettd sivulla vertaillaan yritystilien hintoja ja vertailun perusteella
selviaa, kumpi yritystileistd on halvempi. Vertailusivun sivu merkitys asiakkaalle on, etta sivun
avulla asiakas pystyy vertailemaan yritystileja helposti toisiinsa. Vertailun perusteella asiakas voi

tehda valinnan yritystilien valilla.

LLTA-mallin ensimmainen kohta on lupaus, jonka tarkoitus vertailusivulla on kiinnittaa asiakkaan
huomio. Vertailusivun lupaus asiakkaalle on, etta sivun avulla asiakas paasee vertailemaan yritysti-
leja toisiinsa ja voi selvittda halvimman yritystilin. Kanasen (57-58) mukaan lupauksen taytyy tulla
ilmi sisallon otsikossa ja ingressissa, koska ne kiinnittavat lukijan huomion. Alla (kuva 7) on esitelty

lupauksen kaytto vertailusivun otsikossa ja ingressissa.

Etsitko halvinta ~
yritystilia? Vertaa
Holvia Revolutiin

300,89 €

Vertaile yritystileja — valitse halvin ja selvitd
sopivin. Holvin yritystililld kerdat tuloja, hoidat
kuluja ja valmistelet kirjanpidon.

Kuva 7. Lupaus. (Holvis.a. b.)

Kun lupaus asiakkaalle on tehty, taytyy se LLTA-mallin (luku 3.4) mukaisesti lunastaa konkretisoi-
malla lupaus. Vertailusivu lupaa asiakkaalle mahdollisuuden vertailla yritystileja. Lunastus konkreti-
soituu vertailutaulukossa, josta asiakas nakee yritystilien ominaisuudet ja voi vertailla hintoja toi-
siinsa. Vertailutaulukon lisaksi lunastus tulee ilmi sivun valiotsikossa. Vertailusivulla todistus tulee
lunastuksen tavoin esille vertailutaulukosta ja vertailutaulukon valiotsikosta. Koska todistus vahvis-

taa lukijalle lupauksen olevan totta, tulee todistus lunastuksen tavoin esille vertailutaulukosta ja va-
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liotsikosta. Vertailutaulukon lopussa on esitelty yritystilien kuukausihinnat, jolloin lukija saa tie-
toonsa vertailunperusteella halvimman yritystilipalvelun. Alla olevassa kuvassa (kuva 8) esitellaan

lunastuksen ja todistuksen kaytto vertailusivulla.

Lunastus ja todistus

Mika on halvin yritystili — Holvi vai Revolut?

Vertailimme Holvia Revolutiin ja kokosimme hinnat seka ominaisuudet yhteen taulukkoon.
Ota selvad, kumpi yritystili sopii sinulle paremmin. Tiedot paivitetty 22.03.2023

Ominaisuudet Holvi Pro Revolut Grow

100 kpl/kk

SEPA-maksut 500 kpl/kk .
ylimenevat maksut 0,20 €/kpl

Maksukortti . .
3 korttia 3 korttia

Kuva 8. Lunastus ja todistus. (Holvi s.a. b.)

LLTA-mallin (luku 3.4) viimeinen kohta on aktivointi. Vertailusivu aktivoi asiakasta avaamaan Holvi-
yritystilin sekad tutustumaan lisda Holvin ominaisuuksiin. Aktivointeja, jotka ohjaavat asiakkaan re-
kisteritymaan Holviin on vertailusivulla yhteensa kolme. Ensimmainen rekister6imaan ohjaava ak-
tivointi 10ytyy vertailusivun alusta otsikon yhteydesta, toinen aktivointi on sijoitettu vertailutaulukon

jalkeen ja viimeinen sivun loppuun (kuva 9).

Etsitko halvinta Yrityksesi talouden uusi koti
yritystilia? Vertaa
Holvia Revolutiin

Ker&i tuloja, hoida kuluja ja valmistele kirjanpitosi kitevasti saman katon alla.
Sinulle jad enemmdn aikaa keskittyd olennaiseen — yritykseesi.

Vertaile yritystileja — valitse halvin ja selvita
sopivin. Holvin yritystililld kerait tuloja, hoidat
kuluja ja valmistelet kirjanpidon.

U e T

1. Varmenna henkilollisyytesi

Avaa viitystili 100 %

2. Kerro meille yrityksestési

7

M Vrkossa 3. Aloita Holvin kaytto
Avaa tili verkossa ilman +ilinz 2o ansua ja

Aktivointi tee yrittimisesti hieman helpompaa.

Kuva 9. Aktivointi. (Holvi s.a. b.)
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4.3 Tuotoksena vertailusivu

Opinnaytetyon tuotoksena rakentui vertailusivu toimeksiantajan verkkosivustolle. Vertailusivussa
yhdistyy kaikki produktin tuottamisen vaiheet. Produktin tuottaminen aloitettiin palveluvertailulla,
jossa vertailtiin Holvin, N26:n, Revolutin ja Alisa Pankin palveluvalikoimaa ja hinnoittelua. Palvelu-
vertailun perusteella lopulliseen vertailuun valikoitui Revolut Grow. Lopullinen vertailusivulla oleva
vertailutaulukko rakennettiin Holvi Pro- ja Revolut Grow-yritystilien valilla. Vertailusivu helpottaa ra-
hoituspalveluiden valintaa ostoprosessin tiedonhaku ja vaihtoehtojen vertailu vaiheessa. Vertailu-
taulukon avulla asiakas nakee palveluiden tarkeimmat ominaisuudet seka hinnat ja voi vertailla pal-

veluitaan toisiinsa helposti.
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5 Pohdinta

Tassa luvussa tarkastellaan opinnaytetydprosessia, sen onnistumista kokonaisuutena seka arvioi-
daan oppimista opinnaytetydprosessin aikana. OpinnaytetyOprosessin arvioinnissa kaydaan lapi,
kuinka opinnaytetyoprosessi eteni ja miten teoreettista viitekehysta on hyddynnetty opinnaytetyon
produktin toteutuksessa. Opinnaytetydn prosessin arvioinnissa kiinnitetddn huomiota siihen, kuinka
opinndytetydlle asetetut tavoitteet on saavutettu ja millaisia haasteita opinnaytetydprosessiin sisal-
tyi. Lisaksi luvussa esitetdan kehittdmisehdotukset jatkotutkimusta varten ja kerrotaan ehdotuksia,

kuinka toimeksiantaja voi hyddyntaa opinnaytetyodn tuloksia osana markkinointiaan.
5.1 Opinndytetyoprosessin arviointi

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli rakentaa palveluvertailu tarkeimpien Suomen markkinalla toi-
mivien yritystilipalveluita tarjoavien neopankkien valilla ja rakentaa vertailusivu Holvi Pro-yritystili-
palvelun ja tarkeimman kilpailijan valilla. Koska neopankit ovat varsin uusia Suomen markkinalla,
aloitettiin opinnaytetydn tietoperusta tarkastelemalla pankkitoiminnan digitalisaatiota ja siihen johta-
neita syita (luku 2). Pankkitoiminnan digitalisoitumusta tutkittaessa selvisi, etta digitalisaation taus-
talta 16ytyy monia syita, joiden yhteisvaikutus on johtanut neopankkitoiminnan syntymiseen. Kun
neopankkien syntyyn vaikuttaneet tekijat oli saatu selville, siirryttiin tietoperustassa tutkimaan neo-

pankkien markkinaa Suomessa.

Opinnaytetyon tavoitteen mukaisesti Suomen neopankkien markkinatutkimuksessa keskityttiin
identifioimaan neopankit, jotka soveltuvat osaksi opinnaytetyén palveluvertailua. Neopankkien va-
linnassa keskityttiin neopankkeihin, jotka tarjoavat palveluita yritysasiakkaille. Markkinaosuuksien
tarkastelu osoitti, ettd N26 ja Revolut ovat Suomen markkinalla toimivia yritystilipalveluita tarjoavia
neopankkeja, joilla on suurimmat markkinaosuudet. Koska opinnaytety6ssa haluttiin keskittya Suo-
men markkinalla toimiviin neopankkeihin, valittiin Alisa Pankki osaksi vertailua ulkomaalaisten toi-

mijoiden rinnalle.

Seuraava opinnaytetyon teoriaosuus (luku 3) keskittyi tarkastelemaan rahoituspalveluiden markki-
noinnin erityispiirteita. Vertailusivun rakennuksessa hyédynnettiin kattavasti luvussa esitettya teo-
riaa rahoituspalveluiden markkinoinnista ja muista markkinoinnin kehittdmismenetelmista. Opin-
naytetyon tuotoksen kehittdmismenetelmaksi valikoitui markkinointimixin 5P-malli (luku 3.1), koska
se mahdollisti tuotoksen toteutuksen palveluvertailusta vertailusivun rakentamiseen. Koska markki-
nointimixin 5SP-malli ei itsessaan sisalla teoriaa mallin osioiden toteutukseen, taytyi opinnayte-
tydssa hyodyntaa myos muita markkinoinnin strategioita, jotka on esitetty teoriaosuuden toisessa

luvussa (luku 3). Mallin avulla projektin osat saatiin yhdistettya yhtenaiseksi kokonaisuudeksi. Pro-
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duktin toteutuksen ensimmainen vaihe rakennettiin markkinointimixin tuote- ja hinta-osioiden ym-
parille. Tuotteen ja hintojen tarkastelun avulla onnistuttiin rakentamaan palveluvertailu, jonka poh-
jalta valittiin vertailusivun rakennukseen parhaiten soveltuva kilpailija. Palveluvertailun tuloksena

todettiin, ettd Revolutin palvelut sopivat parhaiten vertailtavaksi Holvin palveluvalikoiman kanssa.

Markkinoitimixin asiakkaat-osiossa vertailusivun kohdeasiakkaiden tarkasteluun sovellettiin teoriaa
segmentoinnista (luku 3.2) ja rahoituspalveluiden ostoprosessista (luku 3.3), joiden perusteella ra-
kennettiin ostajapersoona opinnadytetydn tuotoksena syntyneelle vertailusivulle. Vertailusivun haku-
koneoptimoinnin onnistumiseksi, markkinointimixin saatavuus-osiossa keskityttiin avainsanatutki-
mukseen. Avainsanatutkimuksessa maariteltiin avainsana vertailusivulle, jonka avulla potentiaali-
set asiakkaat paatyvat verkkosivulle Googlen hakutulosten kautta. Avainsanan maarittelyssa on-
nistuttiin hyddyntamaan palveluvertailun tuloksia ja valitsemaan avainsana siten, etta se korostaa
Holvi Pro-yritystilin vahvuuksia verrattuna Revolutin tarjoamaan vaihtoehtoon. Markkinointiviestin-
nan suunnittelussa avainsana sisallytettiin osaksi vertailusivun viestintda. Markkinointimixin markki-
nointiviestintaosiossa vertailusivun viestinta suunniteltiin hydodyntamalla Kerosen ja Tannin LLTA-
mallia, jonka avulla viestintd onnistuttiin suunnittelemaan siten, etta vertailusivu palvelee lukijoita

parhaalla mahdollisella tavalla.

Opinnaytetyoprosessin alussa ajatukseni oli rakentaa kattava kilpailija-analyysi Holvin ja Suo-
messa toimivien neopankkien valilla. Projektin edetessa kattava kilpailija-analyysi rajautui opinnay-
tetyon ulkopuolelle ja opinnaytetyd rajattiin koskemaan neopankkien palveluvertailua. Opinnayte-
tydn rajauksien uudelleenmaarittely oli tarpeellista opinnaytetydn aikataulun ja lopputuloksen kan-
nalta. Opinnaytetyon tuotoksena rakentuneen vertailusivun tarkoitus oli helpottaa palveluiden ver-
tailua, jonka vuoksi kilpailija-analyysin rajaaminen opinndytetyén ulkopuolelle teki opinnaytetydsta

selkeamman kokonaisuuden.

Kilpailija-analyysi aloitettiin tutustumalla neopankkien tuotteisiin ja vertailemalla niitd. Palveluvertai-
lun rakentaminen vei paljon aikaa, silla neopankkien palveluiden vertailu ja ominaisuuksien kokoa-
minen taulukkoon osoittautui vaikeammaksi kuin alussa osasin odottaa. Vertailua vaikeutti ominai-
suuksien ja hinnoittelun eroavaisuudet, jonka vuoksi niiden keskinainen vertailu oli vaikeaa. Tutus-
tuessani tuotteisiin huomasin neopankkien kayttdvan samoista ominaisuuksista erilaisia termeja.
Minulla ei ole aikaisempaa osaamista rahoitusalan termistdsta, minka vuoksi jouduin kayttdamaan
aikaa terminologian opetteluun. Termien kdannds englannista suomen kielelle toi lisda haastetta
projektiin, koska Revolutin ja N26:n verkkosivut ovat saatavilla vain englannin kielelld. Neopank-
kien palveluvertailussa onnistuttiin rakentamaan vertailutaulukko, jonka avulla pankkien tarjoamia
palveluita pystyttiin vertailemaan toisiinsa. Palveluvertailun tuloksena todettiin, ettéd Revolutin pal-

velut sopivat parhaiten vertailtavaksi Holvin palveluvalikoiman kanssa.
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Lopullinen vertailusivu rakennettiin Holvi Pro- ja Revolut Grow-yritystilipalveluiden valilla. Tyon tuo-
tos vastaa opinnaytetyon tavoitteita ja tuotoksena syntyi hakukoneoptimoitu vertailusivu, osaksi toi-
meksiantajan verkkosivustoa. Vertailusivun myo6ta asiakkaiden on mahdollista vertailla erilaisia pal-
veluntarjoajia toisiinsa. Ominaisuuksien ja hintojen asettaminen vertailutaulukkoon auttaa edista-
maan palveluiden lapinakyvyyttd markkinoinnissa. Vertailusivu auttaa lisaamaan asiakkaiden luo-

tettavuutta Holvia kohtaan ja vastaa asiakkaiden tarpeeseen helpottaa palveluiden vertailua.
5.2 Kehittamisehdotukset

Opinnaytety0 rajautui prosessin aikana palveluvalikoiman vertailuun ja kattava kilpailija-analyysi
jatettiin opinnaytetydn ulkopuolelle. Pelkka palveluiden vertailu ei kuitenkaan anna kattavaa kuvaa
siitd, kuinka toimeksiantaja Holvi Payment Services Oy sijoittuu kilpailussa muihin markkinalla toi-
miviin neopankkeihin ndhden. Taman vuoksi opinnaytetyon jatkokehitysehdotuksena todetaan, etta
kattavamman kilpailija-analyysin rakentaminen auttaa saavuttamaan syvallisemman ymmarryksen
toimeksiantajan markkina-asemasta. Kattavamman kokonaiskuvan saamiseksi, tulisi tutkimuk-
sessa tarkastella liiketoiminnan osia erillisind kokonaisuuksina. Kilpailija-analyysin tuloksia voidaan
tarkastella SWOT-analyysin avulla, jonka my6ta Holvin liiketoiminnan vahvuudet, heikkoudet, uhat
ja mahdollisuudet voidaan maaritella. Kokonaisvaltainen liiketoiminnan tarkastelu auttaa toimeksi-
antajayritysta vahvistamaan markkina-asemaa kilpailijoihin nahden ja kehittamaan palveluita asiak-

kaat huomioiden.

Palveluvertailusta selvisi, ettd Holvi tarjoaa muihin vertailuun valittuihin kilpailijoihin ndhden laajem-
man valikoiman tyokaluja yrityksen talouden ja kirjanpidon hoitoon. Holvin kilpailuetuna voidaan
palveluvertailun perusteella todeta olevan kilpailijoita laajemmat mahdollisuudet yrityksen talouden-
seurantaan ja kirjanpidon hoitoon. Kilpailuedun esille tuominen Holvin markkinoinnissa ja viestin-

nassa auttaa toimeksiantajayritysta erottumaan kilpailijoista.

Tulevaisuuden tuotekehityksessa toimeksiantajayritys voi hydédyntaa palveluvertailussa ilmenneita
eroavaisuudet neopankkien palveluvalikoimien valilla. N26 ja Revolut tarjoavat asiakkailleen pal-
kinto-ohjelman seka mahdollisuuden kryptovaluuttojen vaihtoon. Palkinto-ohjelman lisdaminen
osaksi palveluvalikoimaa voi auttaa sitouttamaan asiakkaita ja siten vahvistaa Holvin markkina-
asemaa. Kryptovaluuttojen avulla Holvi voisi laajentaa asiakaskuntaansa ja kaventaa kilpailua mui-

hin neopankkeihin nahden.

Opinnaytetyoprosessissa tutustuin rahoituspalveluiden markkinointiin ja siihen, millaisia haasteita
asiakkaat kokevat rahoituspalveluiden ostamisen yhteydessa. Mielestani on tarkeaa, etta toimeksi-

antajayritys tuo myds tulevaisuudessa rahoituspalveluiden hinnoittelua nakyvammaksi. Markkinoin-
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nin lapinakyvyyden lisdaminen vastaavien projektien avulla, voi auttaa kasvattamaan yrityksen luo-
tettavuutta asiakkaiden silmissa. Tulevaisuudessa lapinakyvyyden konseptia voitaisiin kehittda
ulottumaan myo6s sosiaaliseen mediaan. Vertailusta ja neopankkien eroavaisuuksista voitaisiin ke-

hittaa sisaltda Holvin sosiaalisen median alustoille.
5.3 Oman oppimisen arviointi

Opinnaytetydprosessin myo6ta olen paassyt haastamaan itseani ja tutustumaan syvemmin aihee-
seen, josta minulla ei ole ollut aikaisempaa tietotaitoa. Suuntauduin opinnoissani markkinointiin,
jonka vuoksi neopankkitoiminta ja pankkitoiminnan digitalisaatio on ollut minulle ennestaan varsin
tuntematonta. Valitsemani opinnaytetyon aihe on ajanut minut pois mukavuusalueeltani ja olen jou-
tunut kehittamaan taitojani omaksua tietoa aiheesta, joka on minulle ennestaan tuntematon. Vaikka
aiheen valinta sen haasteellisuuden vuoksi on ajoittain kaduttanut, olen silti kiitollinen, etta uskalsin

valita aiheen, jonka myo6ta olen paassyt haastamaan itseani uudella tavalla.

Projektin my6ta olen oppinut uutta vahvuuksistani ja heikkouksistani. Opinnaytetydprosessin ai-
kana, olen huomannut tarvitsevani taitoja oman tyoskentelyn ja projektin hallinnan johtamiseen.
Oman tydskentelyn johtaminen on ajoittain osoittautunut hankalaksi henkil6kohtaisten haasteiden
seka tyon ja opinnaytetydprosessin yhdistdmisen hankaluuden vuoksi. Muutokset henkildkohtai-
sessa elamassa ovat vaikuttaneet opinnaytetydn etenemiseen ja aiheuttaneet muutoksia aikatau-
luun, jonka vuoksi projektin hallinta ja opinnaytetyon edistaminen oli ajoittain vaikeaa. Vaikka pal-
veluvertailun rakentaminen oli haasteellista, onnistuin mielestani rakentamaan vertailusta selkean
kokonaisuuden. Yhtaldisyydet ja erot palveluvalikoimien valilld ovat huomattavissa ja taulukon
avulla voidaan tarkastella Holvin asemaa kilpailijoihinsa nahden. Uskon opinndytetyon antaneen
minulle paljon oppeja tydelamaan ja projektin jalkeen olen valmiimpi hyppaamaan uusiin tehtaviin
ennakkoluulottomasti. Tulevaisuudessa uskon pystyvani kiinnittamaan enemman huomiota heik-

kouksieni kehittdmiseen ja toisaalta myos tuomaan vahvuuksiani esille tulevaisuuden projekteissa.
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HOLVI Yksinyrittdjille ~  Tiimeille

Yritystilivertailu

Etsitko halvinta
yritystiliae Vertaa
Holvia Revolutiin

Vertaile yritystileja — valitse halvin ja selvita
sopivin. Holvin yritystililld ker#&t tuloja, holdat
kuluja ja valmistelet kirjanpidon.

LA

EEAEIEE  Homustoior

500 tilisiirtoa kuussa

Holvin yritystililta teet 500
tilisiirtoa kuukaudessa - ilman
lisdmaksua,

Maksa Holvi-korteilla Laskuta verkossa

Holvi Debit- tai Credit -korteilla Kerdi tuloja Lahettamélla laskuja.
rnaksat mitd vain, missd vain. Ja Saat ilmoitukset maksetuista
pysyt kartalla kuluista. laskuista.
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Valmistele kirjanpito

Kuvaa kuitit ja tallenna ne
tilitapahturnan viereen - kaikki
valmiina kirjanpitoon,

Mika on halvin yritystili — Holvi vai Revolut?

Vertailimme Holvia Revolutiin ja kokosimme hinnat seké ominaisuudet yhteen taulukkoon.
Ota selvii, kumpi yritystili sopii sinulle paremmin. Tiedot piivitetty 24.04.2024

Ominaisuudet

SEPA-maksut

Kansainviliset maksut

Maksukortti

Virtuaalikortti

Luottokertti

Korttimaksujen vastaanotte

Kortit tiimille

Apple- ja Google Pay

Helvi Pro

500 kpl/kk

& &kol

3 korttia

1 kaortti
Lisiikartit 2 €k

alk. B €/kk

Lisikartit 3 €/kk

Revolut Grow

100 kplikk

ylimenzvit maksut 0,20 €/kzl

5 kplikk

ylimenevit maksut & £/kpl

3 korttia

200 korttia

1% maksun summasta + 9,20 €

& Efkk timinjisan
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Kuittlen skannaus

Laskutus

Verkkolaskutus x

Kirjanpitajalla paasy tilills =

Kirjanpidan integraatiot

Séhkainen tiliote x

varkkokauppa X

(IR b e 5 cnbsminisen
par palkka

Hinta 15 €fkk + alv 25 €/kk + alv

Yrityksesi talouden uusi koti

Kerad tuloja, hoida kuluja ja valmistele kifjanpitosi katevisti saman katon alla,
Sinulle 43 enemmin aikaa keskittyd olennaiseen — yritykseesi.

Valitse kortti, joka
sopii juuri sinulle

Hoida kulut maksukertilla, lisdd joustoa luottokartilla ja turvaa
verkkomaksut virtuaalisilla maksukorteilla.

+ Holvi Debit -kortilla hoidat yrityksesi kulut ja piddt ne erilldin
henkilskohtaisista maksuistasi.

+/ Holvi Credit -kortilla maksat niin pienst kuin isotkin
hankinnat joustavasti. Luottoraja jopa 6000 €

~ Virtuaalikorteilla maksat turvallisesti verkossa — avaa ja
lukitse kortti vaivatta.

Tutustu Holvi Business -kortteihin »

Laheta laskut yhdella
klikkauksella




LEnetal laskuL Ja VerkKDLEskUT SEKUNNeISSa, Seuraa Maksu)a ja pysy
kartalla taloudestasi. Raportointindkyma kertoo aina, miten yrityksellasi
menee.

+ Luo, lahets ja seuraa laskuja. Tisméytamme laskut ja ilmoitamme,
kun lasku on maksettu.

+ Jopa 500 laskua kuussa, Lahetd sahkoposti- PDF- ja verkkolaskuja
aina valmiilla laskupohjalla.

+/ Tulat Ja menot tiedossa — Alv-maksut ajantasalla. Raportointinikymi
seuraa talouttasi Ja ennustaa tulevaan puclestasi.

Lue lisdd lashutuksesta -

Lapinakyva hinnoittelu
Holvissa valtyt ikiviltd ylldtyksilts, silld tieddt aina, miti ja mistd maksat.

Avaa yritystili verkossa ilman ylimairdisia kuluja.

Valitse sopiva yritystili -

Yritystilivertailu

Vertaa Holvia perinteisiin
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Valmistele kirjanpito
verkossa

Tallenna kuitit, luckittele tulosi ja menosi ja seuraa numeroita —
kaikki valmiina kirjanpitea varten. Alv-laskuri pitdd maksut
ajantasalla.

+ Mappaa kuva kuitista ja tallenna se tapahtuman viereen.
+ Luokittele tulet ja menct kirjanpitoa sekd veroilmoitusta
varten,

/' Tai jit4 kirjanpito kokonaan meille - Holvi Zen
kirjanpitopalvelulla hoidamme kaiken puolestasi.

Kirjanpidon valmistelu -

SRRV



yritystileihin

Yritystilien vertailu voi olla vaikeaa - toisissa on kiinte4 hinta ja toisissa
mukaan tulee tapahtumakohtaisia kuluja. Vertailimme tileja puolestasit

“Holvista voin laskuttac ja samassa
on tuotehallinta — jo se on vield
integroitu verkkolaskujdrjestelmadn
ja kirjanpitoon. Ja saan heti
ilmoituksen, kun lasku on maksettu.
Se on yksinkertaista.”

Albert Virtanen, Markkinointikonsultti

Erinomainen

EIECIEIEIE

Seruslien 1 977 arvosteluun

* Trustpilot

Biometrinen kirjautuminen

Kirjaudu Holviin turvallisesti ja helposti
sarmenjiljells tai kasvojentunnistuksella.

BE3|

¥ inen ja helppo kansept.

BEEG0R

paras partneri

“Yksnkertainan ja helppa konsepi yritykasn
rahaliixstasn hoitamiseen. Wyas asi

Ajoneuvepalvelu J. Kiveld, 15 masliskuuts

Rt sucsikiaostaumme

Erittin selked ja helppo kayttsa, Laskuius on
‘Epin&kyvad ja asiakaspalvehu on...
Marl Allla, 21 helmisuuta

Vahva tunnistautuminen

Kaksivaiheisesta tunnistautumisesta 3D Secure
-susjaukseen — hytidynnimme viimeisintd

teknologiaa varmistaaksemme tilisi sucjauksen,

Avaa yritystili 100 %

verkossa

Avaa tili verkossa ilman tilinavausmaksua ja

tee yrittdmisestd hieman helpompaa.

BEEE0

Erittin tyytyvainen

Walkin puaiin hyvas patvelua sidoits hmisitdja -

susman kisialli. Saa valita i
M 8,21 helmisuuta

Pankkitason suojaus

Me pidamme huolta, ettd tilisi on aina

suojattu Ja rahasi turvassa.

1. Varmenna henkilollisyytesi

2. Kerro meille yrityksestasi

3. Aloita Holvin kaytto




