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Alustatalous on alati voimistuva taloudellinen ja globaali ilmi6, jossa ennenndkematdn maara
ihmisié ja organisaatioita osallistuu hajautetusti arvon luomiseen ja vaihdantaan. Mielenkiintoista
alustataloudessa on, ettd alustoja operoivat yritykset pystyvét harjoittamaan merkittavén
mittaluokan liiketoimintaa investoimalla tuotantovélineisiin ja tydvoimaan huomattavasti
vahemman, kuin liiketoiminnan koko edellyttdisi tavanomaisia, arvoketjuun perustuvia
toimintamalleja kayttavilta yrityksilta.

Taman tutkimuksen tavoite on lisdtd ymmarrysta alustataloudessa keskeisesta liiketoiminnan
organisoinnin tavasta — useapuolisesta alustasta — ja kuvata alustataloutta ilmiénd. Useapuolinen
alusta on yleensa digitaalinen liiketoimintayksikko, jota vahintddn kaksi kategorisoitavissa
olevaa erilaista osapuolta kayttdd keskindisesséd arvonluonnissa ja -vaihdannassa. Alusta
osallistuu  osapuolten véliseen arvonluontiin  mahdollistamalla  osapuolten  vélisen
kanssakdymisen, helpottaen arvon luomista ja vaihtamista. Alustalla suurin osa arvosta
luodaankin alustan eri puolten valisessd vaihdannassa, alustan toiminnan Kkeskittyessa
vaihdannan koordinointiin.

Tutkimus  toteutettiin  kvalitatiivisena  tapaustutkimuksena.  Tarkasteltavan  ilmion
maadrittelemiseksi rakennettiin ensin teoreettinen viitekehys, joka valottaa alan verrattain
nuoressa kirjallisuudessa esiintyvia kasitteiden paallekkaisyyksia. Viitekehyksessa maéaritellaan
useapuolinen alusta ja perehdytaan teoreettisella tasolla myds muihin alustataloudessa yleisiin
kasitteisiin.  Alustatalouden  ilmion  tutkimusta jatketaan vertailemalla vallitsevia
alustakirjallisuuden ndkemyksia  perinteisempiin liiketaloustieteellisiin ~ teorioihin
kilpailustrategioista, disruptiosta ja liiketoimintamalleista. Tutkimuksen empiirisessa osassa
reflektoidaan alustatalouden teoriasta tehtyja havaintoja kaannospalvelu Lingosaurin
useapuolisen alustan mallilla harjoitetusta liiketoiminnasta kerdttyyn aineistoon, ja kuvataan
Lingosaur-alustan liiketoimintaa useapuolisen alustan kontekstissa.

Tutkimuksessa havaittiin, ettd perinteiset liiketaloustieteelliset teoriat ovat monelta osin
vajavaisia useapuolisen alustan liiketoiminnan selittdmiseen ja kuvaamiseen. Saatiin myos lisad
viitteitd alan kirjallisuudessa vallitsevaan kasitykseen siitd, ettd useapuolisella alustalla on kaikki
edellytykset olla arvonluonnissa huomattavasti tehokkaampi, kuin vertikaalisesti integroitu,
arvoketjun muotoon organisoitu yritys. Naiden kahden liiketoiminnan organisoinnin tavan valiset
erot arvonluonnissa voidaan Kkiteyttda toteamalla, ettd arvoketjun logiikalla toimiva yritys pyrkii
myymaéan luodun arvon asiakkaalle, kun useapuolisen alustan paatarkoitus taas on mahdollistaa
alustan eri kayttdjaryhmien valinen arvonluonti, ja veloittaa osaa osapuolista alustalle
osallistumisesta.
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1 JOHDANTO

1.1 Katsaus alustatalouteen

Voitaneen olettaa, ettd ainakin lansimaissa asuvat ihmiset ovat kayttaneet Y outuben, Facebookin,
Twitterin, Uberin, AirBnB:n, sovelluskauppa Playn, Appstoren, Instagramin, Snapchatin,
Amazonin, tai Spotifyn palveluja, tai ovat ainakin kuulleet niistd. Naméa palvelut toimivat eri
aloilla, eik& niiden liiketoiminnassa valttamatta nayt4 ulkoapain tarkasteltuna olevan paljoakaan
yhteistd. N&améa kaikki palvelut toimivat kuitenkin tarkemmin ajateltuna samalla logiikalla.

Kaikki edellda mainittu palveluliiketoiminta tapahtuu useapuolisella alustalla.

Teollinen vallankumous perustui tehtaisiin ja niiden omistamiseen. Nyt k&ynnissé oleva valtava
muutos taas perustuu erilaisille digitaalisille alustoille. Kaynnissd on koko talouden
uudelleenorganisointi, jossa alustojen omistajat saattavat lopulta olla jopa merkittdvdmmassa
osassa kuin tehtaiden omistajat teollisen vallankumouksen aikaan. Alustojen vahva
yhteiskunnallinen vaikutus nakyy niin markkinoilla kuin yrityksissékin, eik& kelldan ole
varmuutta mihin suuntaan ja millaisella dynamiikalla alustoihin perustuva uusi talous tulee

toimimaan. Seuraukset tulevat joka tapauksessa olemaan dramaattiset. (Kenney ja Zysman, 2015)

Alustatalous ei sindnsa ole uusi ilmid, mutta teknologian kehitys ja alati monimutkaistuvat ja
monipuolistuvat ekosysteemit ovat tuoneet alustatalouden yha useammille toimialoille, joilla on
totuttu kaavamaisempaan, resurssien hallintaan ja lineaariseen arvonlisdykseen perustuvaan
lilketoimintaan. Van  Alstynen, Parkerin ja Choudaryn (2016) mukaan juuri
informaatioteknologia on tehnyt alustojen rakentamisesta ja skaalaamisesta merkittavasti
helpompaa ja halvempaa, mahdollistaen l&hes taysin kitkattoman osallistumisen, mika puolestaan
vahvistaa verkostovaikutuksia ja parantaa mahdollisuuksia suurten datamaarien vaihtoon, lisaten

alustan arvoa kaikille sille osallistuville osapuolille. Nuoret alustatalouden yritykset ovatkin



nailla evéin saavuttaneet huimia valuaatioita etenkin Yhdysvalloissa, ja muutamat erityisen

menestyneet ja mediassa paljon julkisuutta kerédnneet alustatalouden yritykset, kuten Uber,

AirBnB, tai vaikkapa Spotify ovat lisdnneet alustataloustietoutta ja alustoihin kohdistuvaa

kiinnostusta merkittavasti.

Liiketoiminta-alustat ja ajattelu niiden tiimoilta ovat kehittyneet historian saatossa merkittavésti.

Shaughnessya (2014, 100-101) mukaillen voidaan tunnistaa nelja alustaliiketoiminnan

kehitysvaihetta:

1.

Internet-aikakauden alussa yritykset loivat merkittavid, useita toimijoita kattavia
alustoja, joissa meklarit ja rahastot saattoivat tarjota finanssituotteita asiakkailleen.
Toiminta toi paljon rahaa uuteen alustasysteemiin ja osoitti siten ensimmaista kertaa,
etta avoimen lahdekoodin projektit — joita ensimmaiset alustat edustivat — saattoivat
olla finanssialan liiketoiminnassa taloudellisesti merkittavia tekijoita. Alkuperaisia
finanssialan web-ohjelmistoja ei voida pitdd yksittaisind tapauksina varsinaisina
liiketoiminta-alustoina, mutta yhdessd niiden voidaan katsoa muodostaneen

ensimmaisen taloudellisesti merkittavan liikatoiminta-alustan.

Toisessa vaiheessa joukko yrityksid, Google ja Amazon etunendssd, loivat astetta
geneerisemman infrastruktuurin ja alustat, joilla internet kaupallistettiin. Internetin
kaupallistamisen vaiheessa pyrittiin luomaan ensisijaisesti e-kauppaan keskittynyttéa

infrastruktuuria.

Kolmas vaihe on keskittynyt mobiilialustoihin ja siséltanyt paljon yrityksia, joiden
pyrkimyksena on ollut fasilitoida mobiilisovellusten kasvua, kuten Applen ja Googlen
esimerkit ovat osoittaneet. Sovellus-vaihe on ollut hyvin dynaaminen ja ulottuu tata
nykya lahes kaikille liiketoiminnan sektoreille. Sovellukset tulevat jatkossakin

muuttamaan toimialoja, kuten vaikkapa Uber ja AirBnB ovat jo tehneet.

Neljannessé vaiheessa p&&huomio on siirtyméssad ja liiketoiminta-alustat ovat
disruptoimassa talouden perusrakenteita seuraavaksi esimerkiksi ennalta-

arvaamattoman luonteen omaavien kryptovaluuttojen kautta. Finanssi-internet tulee



todenndkdisesti muuttamaan paitsi liiketoiminnan transaktiot, myos esimerkiksi raha-

ja finanssiasioiden luotettavuuden mittaamisen.

Vuoden 2015 lopussa maailmassa oli 176 globaalia, markkina-arvoltaan yli miljardin dollarin
alustamallilla toimivaa yritystd. Suurin osa néistd alustoista toimii kuluttajamarkkinoilla,
suurimpina aloina viestinta sosiaalisen median ja julkaisutoiminnan kautta, sek& matkailualalla,
majoituksen ja litkenndinnin parissa. Talla hetkella tunnetuimmat alustatalouden yritykset tulevat
USA:sta, etenkin Kalifornian Piilaaksosta, jonne sijoittuu 80% kaikista USA:n alustatalouden
yrityksistd. Vaikka alustatalouden painopiste on vield talla hetkelld kuluttajamarkkinoilla, myods
valmistava teollisuus ja B2B-liiketoiminta ovat siirtyméssa kohti alustoihin perustuvaa

toimintatapaa. (Suomen Akatemian tilannekuvaraportti 2015)

Alustaliiketoimintamalleihin tukeutuvat yritykset ovat kasvaneet viime vuosikymmenen aikana
merkittavasti sekd koossa, ettd skaalassa. Enad alustoista puhuttaessa ei tarkoiteta pelkéastaan
sosiaalisia medioita, matkailua, kirjoja ja musiikkia, vaan alustatalous uudenlaisine
liiketoimintamalleineen on tullut mukaan my6s liikenndintiin, pankkitoimintaan,
energialiiketoimintaan ja terveysalalle. Alustayritykset vaikuttavat merkittavalla tavalla
kaikkialla taloudessa, parantaen tuottavuutta monin eri tavoin. Tuottavuutta ovat parantaneet
etenkin ylivoimaisen tehokas tarpeiden ja tuotannon yhteensovittaminen, tehokkaampi resurssien
hyotykayttd ja alustoista kumpuava jatkuva innovointi. Samaan aikaan alustayritykset ovat
kuitenkin olleet myo6s disruptiivisia, vieden kannattavan liiketoiminnan edellytykset
lukemattomilta Kivijalkayrityksilta. (Gawer ja Evans 2016) Corallon, Passianten ja Prencipen
(2007) mukaan radikaali muutos kulujen, valmistuksen ja henkisen pddoman maantieteessa — eli
liiketoiminnan alati vaheneva paikkasidonnaisuus — on erds suurimmista syista liiketoiminnan

murroksessa lapi koko globaalin talouden.

Suomen osalta voidaan pitdd huolestuttavana, ettd vain harvat vakiintuneet yritykset ovat
suunnitelleet avaavansa omia sisdisia digitaalisia alustojaan rakentaakseen niiden yhteyteen
palveluekosysteemejd.  VVoimakkaaseen  kasvuun  pyrkimisen  sijasta  vakiintuneet
suomalaisyritykset valmistautuvat toimimaan muiden osapuolten alustoihin perustuvissa
liiketoimintaekosysteemeissd. Néaiden alustojen ongelma suomalaisyritysten kannalta on, etta
niissd on noudatettava alustalle annettavia pelisdant6jd. Samaan aikaan voidaan pitéa

huolestuttavana ja samalla kuvaavana sitd, ettei Suomessa ole yhdenkdin merkittdvéan



kansainvélisen alustayrityksen pdadmajaa. Suomen tapaan koko Eurooppa ja EU ovat
merkittavasti  jaljessdé Yhdysvaltoja alustatalouden n&kokulmasta. Koko Euroopan
yhteenlaskettujen alustayritysten arvo onkin vain 5% Yhdysvaltalaisten alustayritysten arvosta.
Suomalaiset yritykset, kuten toimialojensa johtavat yritykset kaikkialla maailmassa ovat vaarassa
herata lilan myo6hadn alustatalouden merkitykseen, mutta muutos perinteisesta lineaarisesta
lilketoiminnan jarjestamisestd kohti avoimempaa alustamallia on suuri ja riskipitoinen, mika
aiheuttaa muutosvastarintaa. Poikkeuksen suomalaisyritysten varovaiseen linjaan tekevat
voimakasta kasvua havittelevat startupit, joille pyrkimys uuteen ja disruptiiviseen liiketoimintaan

on ominaista. (Megatrendit: VValtioneuvoston selvitys- ja tutkimustoimikunta 2016)

Alustatalous on arkipaivaistynyt, eikd nykyaan voi vélttya ottamasta osaa alustatalouteen ainakin
joissain sen muodoista. Kaytdnndssd kaikki arkipaivan teknologia puhelimineen ja
tietokoneineen seka naiden sovelluksineen on alustataloutta, jossa arvonluonnin prosesseihin

osallistuu ennenndkematdn méaaré eri tahoja.

1.2 Tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset

Taman tutkimuksen tavoite on lisata holistista ymmarrysté alustatalouden kannalta keskeisesta
liiketoiminnan organisoinnin tavasta — useapuolisesta alustasta, sekd kuvata alustataloutta
liiketaloustieteellisend ilmiond. Useapuolista alustaa analysoidaan tdssé tutkimuksessa sen

teoreettisessa kontekstissa kahdella tavalla:

1. Rakennetaan teoreettinen viitekehys useapuolisen alustan ymmartamiseksi. Teoreettisen
viitekehyksen rakentamiseksi tarkastellaan useapuolista alustaa kasittelevaa kirjallisuutta
ja analysoidaan, mitd Kirjallisuudessa tarkoitetaan useapuolisella alustalla. Samoin
tutkitaan, miten useapuolinen alusta kasitteellisesti eroaa muista alustatalouden

kirjallisuuden olennaisista kasitteista.

2. Analysoidaan alan kirjallisuuden pohjalta, ja millaisia vaikutuksia useapuolisten alustojen

yleistymisessé liiketoiminnan organisoinnin muotona on perinteisiin



liiketoimintakirjallisuudessa vallitseviin ké&sityksiin arvonluonnista, ja arvonluontiin

olennaisesti liittyvista kilpailustrategioista, liiketoimintamalleista ja disruptiosta.

Tutkimuksen empiirisessa osassa reflektoidaan teoriasta tehtyjd havaintoja tapaustutkimuksen
case-palvelu Lingosaurin liiketoiminnasta kerattyyn aineistoon. Tutkimus jakautuu ndin kolmeen

osaan, ja pyrkii vastaamaan seuraaviin tutkimuskysymyksiin:

1. Mité kirjallisuudessa tarkoitetaan useapuolisella alustalla?

2. Miten useapuolisen alustan liiketoiminta eroaa Kirjallisuudessa perinteisin,
liiketoimintakirjallisuudessa  yleistyneiden  teorioiden  pohjalta  organisoidusta

lilketoiminnasta?

3. Miten useapuolisesta alustasta teoriaosuudessa tehdyt havainnot nékyvét kaytannossa

Lingosaur-alustan liiketoiminnassa?

Tutkimus on tavoitteiltaan kvalitatiivinen ja siten tarkastelu tapahtuu abstraktilla tasolla.
Tutkimuksen kuvailevan tavoitteen kannalta onkin olennaista, ettd tutkimuskysymykset
ohjaamisen lisdksi myds konkretisoivat tutkimuksen tavoitteita. Kaksi tutkimuksen kolmesta
tutkimuskysymyksesta ovat luonteeltaan kuvailevia, koska alustataloutta pyritaén tarkastelemaan

kokonaisvaltaisena ilmiona.

1.3 Keskeiset kasitteet

1.3.1 Verkostovaikutukset

Verkostovaikutukset (engl. network effects / network externalities) liittyvat Kirjallisuudessa
olennaisesti ekosysteemeihin liiketoiminta-alustoihin. Parker, Van Alstyne ja Choudary (2016,
39) toteavat, etté siind missé teollistumisen ajan yritykset menestyivat tuotannon skaalaeduilla,
nykyajan yritykset menestyvat kayttden hyvékseen kysynnan skaalaetuja — verkostovaikutusta.

Katz ja Shapiro (1985) tutkivat asiaa ensimmaisiné suoran verkostovaikutuksen kannalta ja toivat



verkostovaikutuksen termin kirjallisuuteen. He tutkivat suoria verkostovaikutuksia, jotka ovat

verkostovaikutusten yksinkertaisin ja vaivattomimmin mitattavissa oleva muoto.

Yksinkertaistettuna esimerkkiné verkostovaikutuksista kaytetaan yleensa lankapuhelimia, joista
ei ole mitédan hyotya yksittaiselle kayttajalle, mikali puhelin on verkon ainoa, mutta kun yha
useammalla kuluttajalla on verkkoon yhteensopiva puhelin, kunkin verkossa olevan puhelimen
arvo kasvaa, koska jokaisesta puhelimesta on uuden verkkoon tulleen puhelimen my6téd enemmén
potentiaalista hyotyd mahdollisten puhelujen kautta, jotka kasvavat eksponentiaalisesti
puhelimien maarén kasvaessa. Suorassa verkostovaikutuksessa on siis kyse suorasta hyodysté
tuotteen tai palvelun kayttajalle muiden saman tuotteen tai palvelun k&yton lisadntyessa.

Verkostovaikutukset voivat olla myos epésuoria, jolloin yhden tuotteen laajamittainen kayttd
synnyttdd ympérilleen uusia komplementaarisia sovelluksia alkuperéisen tuotteen pohjalle,
luoden lisaten alkuperaisen tuotteen arvoa. Epasuora verkostovaikutus syntyy siis alkuperdisen
tuotteen luoneen yrityksen ulkopuolella, mutta liittyy olennaisesti alkuperéisessa tuotteessa
olevaan potentiaaliseen arvoon. Iimiddn liittyy olennaisesti tuotteen komplementoinnin ja kdyton
kaksipuolisuus, kun tuotteen kayttajien maara houkuttelee komplementoreja uuteen markkinaan
ja samalla uudet saatavissa olevat sovellukset ja alkuperdisen tuotteen komplementeista johtuen
kasvanut arvo houkuttelevat tuotteen pariin samalla uusia kayttajia. (ks. Esim. Economides ja
Salop 1992; Brynjolfsson ja Kemerer 1996; Church, Gandal ja Krause 2008) Epasuorat
verkostovaikutukset liittyat olennaisesti liiketoiminta-alustojen logiikkaan, koska suurin osa
alustoista pyrkii maksimoimaan epasuoria verkostovaikutuksia kehittdmalla mahdollisimman

helposti kompelementoitavaa teknologiaa.

Useapuoliset verkostovaikutukset toimivat pitkélti samalla logiikalla kuin epdsuorat
verkostovaikutukset, joissa yhden ryhman kayttoonottama tuote tai palvelu motivoi toista ryhméa
kayttdmadn samaa tuottetta tai palvelua, ja toisinpdin. (ks. esim. Rochet ja Tirole 2002; Parker ja
Van Alstyne 2005; Armstrong 2006)

Investopedia madrittelee verkostovaikutuksen yksinkertaisesti ilmioksi, jossa tuotteesta tai
palvelusta tulee sitd arvokkaampi, mitd useampi ihminen k&yttda sitd. T&ssd tutkimuksessa
verkostovaikutuksilla tarkoitetaan Investopedian madritelman mukaista tilannetta, koska se

Kiteyttad tassa tutkimuksessa kaytetyn kirjallisuuden kaltaisesti verkostovaikutuksen olemuksen.



Madritelma ei tdssd& muodossaan ota kantaa siihen, kuka tai mik& taho kdyttaa tuotetta tai
palvelua, vaan kayton lisddntyminen johtaa joka tapauksessa tuotteen tai palvelun arvon

kasvamiseen kaikille kayttajille.

1.3.2 Komplementori

Kirjallisuudessa alustoihin liittyy olennaisesti komplementori-termi, jolla kuvataan alustaa
kayttavia tahoja, jotka tuottavat alustan kéayttéjille lisdarvoa. Brandenburgerin ja Nalebuffin
(2011, 18) Kirjallisuudessa yleisesti hyvéaksytyn madritelman mukaan komplementori on
yrityksen arvoverkon toimija, jonka toiminnan myo6ta asiakkaat arvostavat yrityksen tuotetta

enemman.

Liiketoiminta-alusta toimii loppukéyttdjan ja komplementoivien hyddykkeiden valisen suhteen
yllapitajanéd (Cennamo ja Santalo, 2013). Clementsin ja Ohashin (2005) mukaan loppukayttajat
ja komplementorit ovat yrityksen nékokulmasta myos toisistaan riippuvaisia ryhmié, joten
yrityksen on varmistuttava siitd, ettd alusta houkuttelee enemman komplementoreita kuin
Kilpailijat.

Komplementori-késittella tarkoitetaan téssd tutkimuksessa kaikkia sellaisia osapuolia, jotka
tuottavat alustalle jotain sellaista, jota alustan kaytt&jat voivat kuluttaa. Komplementori voi siis
alustanakokulmasta olla sekéa yksityishenkil6, ettd organisaatio. Lisdksi komplementori voi olla
samaan aikaan myds alustan kayttaja, kuten vaikkapa Facebookin tai Youtuben tapauksessa,
jossa kayttajat jakavat alustalle siséltéa — eli komplementoivat alustaa, mutta samalla myds
kuluttavat alustan sisaltoad lukemalla muiden paivityksia ja katsomalla muiden palveluun lataamia

videoita.

1.4 Tutkimuksen kulku

Tutkimuksen ensimmaéinen luku siséltdd johdannon késiteltdvaén aiheeseen sekd tutkimuksen
tavoitteen ja tutkimuskysymysten esittelyn. Naiden lisaksi 1. luvussa on maaritelty myéhemmin

tutkimuksessa esiin tulevia keskeisia kasitteita.



Tutkimuksen teoreettinen osuus kaydaan lapi luvuissa 2. ja 3. Luvussa 2. rakennetaan
useapuolinen alusta -k&sitteen teoreettinen viitekehys aiheen teoreettisen tarkastelun tueksi.
Useapuolinen alusta ja sen laheisimmaét késitteet ovat kirjallisuudessa osittain paallekkaisia ja
toisaalta ne liittyvéat vahvasti toisiinsa, joten on tutkimuksen kannalta olennaista perehtya siihen,
miten useapuolinen alusta kirjallisuuden perusteella teoriassa rakentuu, ja miten sen lahimmét
kéasitteet asemoituvat useapuolisen alustan teoreettisessa viitekehyksessa. Kolmannessa luvussa
perehdytddn siihen, miten useapuolisiin alustoihin perustuvassa taloudessa yrityksen rooli
arvonluonnissa muuttuu olennaisesti, sekéd tarkastellaan niitd haasteita, joita useapuolisiin
alustoihin  perustuva talous aiheuttaa Kilpailustrategian, arvoketjun, disruption ja

litketoimintamallien ndkokulmasta.

Neljannessa luvussa kdydaan lapi tutkimuksen metodologia, ja perehdytaan tutkimusstrategiaan,

seké aineiston analysoinnin tavoista tehtyihin tieteenfilosofisiin valintoihin.

Viidennessa luvussa reflektoidaan luvuissa 2. ja 3. esitettyja teoreettisia oletuksia ja rakennettua
teoreettista viitekehysta taman tutkimuksen case-palvelu Lingosaurin ndkdkulmasta. Lingosaur-
alustan liiketoiminnasta tehty analyysi perustuu Lingosaur-alustaa yllapitdvan Contatum Oy:n
toimitusjohtajalle tehtyyn haastatteluun, ja tdssa haastattelussa kerattyyn aineistoon.

Kuudennessa luvussa tehddén tutkimuksesta vedettavissé olevat johtopédétokset, sekd arvioidaan
tutkimuksen kontribuutio tieteelle ja liikkeenjohdolle. Luvun lopuksi tarkastellaan vield
tutkimuksen onnistumista ja muotoillaan tutkimusprosessin aikana heranneitd kysymyksia

jatkotutkimusehdotuksiksi.

1.5 Tutkimuksen rajaukset

Taman tutkimuksen aiheena on alustatalous ja useapuoliseen alustaan liittyvét ilmiot, seké niiden
vaikutus liiketoiminnan logiikkaan. Tutkimuksen teoreettisessa osassa luodaan ensin pohja
ymmarrykselle siitd, mitd useapuolisella alustalla tarkoitetaan alan Kkirjallisuudessa, minka
jalkeen tarkastellaan niit4 vaikutuksia, joita useapuolisilla alustoilla on toimiympéristonsa

yrityksiin, ja yritysten véliseen kilpailuasetelmaan. Samoin tutkimuksen myota valotetaan niita



eroja, joita useapuolisen alustan logiikalla toimivilla ja perinteisilla tavoilla organisoiduilla

yrityksilla on.

Tutkimuksessa ei kasitella eksakteja taloudellisia numeraalisia vaikutuksia tai eroavaisuuksia,
vaan keskitytddn kuvaamaan useapuolista alustaa ilmiond ja lissdméaan holistista ymmarrysta

aiheesta kokonaisuutena yleisell& tasolla.

On my6s huomioitava, ettd useapuoliset alustat ovat verrattain uusi ilmi6. Vaikka ensimmainen
aiheesta  kirjoitettu artikkeli on vuodelta 2000, useapuolisen alustan tarjoamat
liiketoimintamahdollisuudet ja toisaalta sen vaikutukset ja poikkeavuudet tavanomaisempaan
liiketoimintaan verrattuna ovat heratténeet merkittdvampéaa Kiinnostusta
liiketoimintakirjallisuudessa vasta 2010-luvulla useapuolisen alustan logiikalla toimivien

yritysten menestyksen myota.

Uutena ilmidnd  useapuolista alustaa  onkin  perusteltua verrata  perinteiseen
liiketoimintakirjallisuuteen niiltd osin, kuin suurimpia eroja uuden ja vanhan koulukunnan
liiketaloustieteellisten teorioiden valilla on ollut alan kirjallisuudessa 16ydettavissa. Vertailun
teoriat on valittu perehtymalla alustakirjallisuuteen, ja siten teoreettisen tason vertailu perustuu
aiemmin useapuolista alustaa tutkineiden tutkijoiden nédkemyksiin siitd, miten useapuolinen
alusta eroaa perinteisesta liiketoiminnan jarjestdmisen tavasta. Tassa tutkimuksessa pyritdankin
ainoastaan reflektoimaan teoriasta tehtyjd havaintoja tapaustutkimuksen kautta, ja toisaalta
peilaamaan teoriaa tutkimuksen tapauksesta kerattyyn aineistoon, mutta teorioita ei varsinaisesti

testata empirian kautta, eika empirian avulla pyritd luomaan uutta teoriaa.

Useapuolinen alusta liitetd&n usein joukkoistamiseen (engl. crowdsourcing), ja tutkimuksen
empiriaosuudessa esiteltdvad Lingosaur-alustaa voisi tarkastella myds tastd nakokulmasta.
Joukkoistaminen liittyy kuitenkin kasitteena leimallisesti tydn teettdmistd koskevaan
akateemiseen keskusteluun (ks. esim. Ericksson ja Trauth 2013; Boudreau ja Lakhani 2013),
mika ei ole tdmdan tutkimuksen kannalta olennaisessa osassa, jolloin joukkoistamisen ndkékulma

voidaan rajata ulos tutkimuksesta.
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2 EKOSYSTEEMIT JA LIIKETOMINTA-ALUSTAT

Taman luvun tarkoitus on rakentaa teoreettinen viitekehys tutkittavan yksikon — useapuolisen
alustan — madrittelemiseksi ja kuvailemiseksi. Luvussa esitellyt ja maaritellyt kasitteet ovat
kirjallisuudessa usein lahelld toisiaan, ja useapuolista alustaa, sekda muita luvussa esiteltyja
kasitteitd kaytetddn alan kirjallisuudessa osin péallekkéin ja limittain. Tasté syysté teoreettisen
viitekehyksen rakentaminen on olennaista myohemman, useapuolista alustaa koskevan
tutkimuksen tueksi. Teoreettinen viitekehys rakennetaan loogisessa jarjestyksessa suurimmasta

kokonaisuudesta — ekosysteemistd — pienimpaan, eli useapuoliseen alustaan.

2.1 Ekosysteemi-analogia

Viimeiset neljd vuosikymmenta vuotta Kkilpailun metaforat ovat saaneet liiketoiminnan
kuulostamaan sodankaynnilta, jossa joukkoja kannustetaan taisteluun karismaattisten johtajien
johdolla, strategioiden tarjotessa ilmatukea maajoukoille, markkinoiden toimiessa
taistelukenttana. Ekosysteemit muuttavat merkittavasti sitd, millaisin metaforin kuvaamme
lilketoimintaa. Ekosysteemit ovat luonnollinen ilmi6 ja niitd pidetaan yleensa stabiileina, mutta
ekosysteemien sisalla sopeutumista tapahtuu jatkuvasti ja elama ekosysteemissa on alati alttiina

dramaattisillekin muutoksille. (Shaughnessy 2014, 161)

James F. Moore (1993) toi ekosysteemi-ké&sitteen liiketoimintakirjallisuudessa yleiseen
tietoisuuteen, ja madritteli sen alkuperaisesti 16yhaksi toimittajien, jakelijoiden ja ulkoistettujen
yritysten verkostoksi, jotka toimivat yhteistydssd, Kilpaillen ja samalla tukien uusia tuotteita,
tyydyttden asiakkaiden tarpeita ja luodakseen innovaatioita. Liiketoiminta-ekosysteemi -késite
on lainattu biologiasta, ja siiné liikutaan Mooren (1993) mukaan biologisen ekosysteemin tavoin
vagjaamatta asteittain yksittdisten, sattumanvaraisten elementtien joukosta kohti paremmin

strukturoitua yhteisod, eika yksittainen yritys voi — yksittaisen biologisen ekosysteemin jasenen
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kaltaisesti — menestyd yksin&an, vaan niiden on muodostettava taloudellisia Kklustereita, ja

kaikkien ekosysteemin jasenten kohtalot ovat siten toisiinsa sidottuja.

Moore (1996) tarkensi maaritelméé edelleen ja seuraava madritelma pienin variaatioin on yha
yleisesti  alan  kirjallisuudessa  kaytetty  liiketoimintaekosysteemin ~ méaritelma:
liiketoimintaekosysteemi on taloudellista vaihdantaa harjoittava yhteiso, jossa organisaatiot ja
yksilot ovat vuorovaikutuksessa keskendan. Yhteiso tuottaa arvoa asiakkailleen, jotka samalla
ovat myods ekosysteemin jasenia. Jaseniin kuuluu myds toimittajia, tuottajia, kilpailijoita, sekéa
muita sidosryhmid. Ajan kuluessa ekosysteemin jasenet kehittyvat, ja yleensa my6s muuttavat
toimintaansa ekosysteemin yhteiseen linjaan ekosysteemin johtavien yritysten kanssa.
Ekosysteemin keskeiset yritykset voivat vaihtua ajan my6td, mutta ekosysteemin muut jasenet

pyrkivdt toteuttamaan yhteistd visiota josta on etua ekosysteemin kaikille osapuolille.”

Mooren (1996; kuvio 1) liiketoimintaekosysteemin maééritelmésséd keskidssa on yrityksen
ydinliiketoiminta, johon kuuluvat yritys ja sen suorat toimittajat ja jakelukanavat. Laajennettuun
liiketoiminnan kehaan kuuluvat toimittajien toimittajat, asiakkaan asiakkaat ja yrityksen kanssa
vélittdmassa kontaktissa olevat viranomaiset seké lainsdadéantd. Ekosysteemitaso on kuvion
ulkokehd, joka pitdd sisalladn yrityksen liiketoiminnan kokonaisuuden ja kaikki yrityksen

liiketoimintaan liittyvéat sidosryhmat.

Saatelevit toimielimet
Sidosryhmat, esim_ sijorttajat, kauppaunionit ja tliitot \

O~ Asiakdeaat
Tm:ml.tta]_len Toimittajat Ydintoiminnot Jakelukanavat Asiakkaiden
toimittajat asiakkaat

Komplementoivien hyddykkeiden
tuottajat

Samankaltaiset kilpailevat yritykset
“Laajennettu
T

Kuvio 1 Yritys, laajennettu yritys ja ekosysteemitaso mukaillen Partnering Resources
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Liiketoimintaekosysteemissé jokainen ekosysteemin jasen jakaa viime kadessd saman kohtalon
kuin ekosysteemin kokonaisuus, riippumatta siitd kuinka voimakkaalta yksittdinen jasen saattaa
vaikuttaa. Yksittdisen ekosysteemin tarkkoja rajoja on mahdoton hahmottaa tarkasti, mutta
yritysten tulisi tulevaisuuttaan suunnitellessa pyrkia tunnistamaan erityisesti ne yritykset, joiden
kanssa tullaan olemaan ldheisimmissé tekemisissa ja joiden kanssa tulee syntymaan keskinéisté
riippuvuutta. (lansiti ja Levien 2004)

Ekosysteemin laheisin késite Kirjallisuudessa on alusta, ja termeja kdytetdan usein synonyymeina
(ks. esim. Cusumano ja Gawer 2002; 2014; Moore 2006, Wareham, Fox ja Giner 2014). Alustan
ja ekosysteemin ero on kuitenkin yleensé kirjallisuudessa se, etta ekosysteemi on orgaaninen ja
itsestdadan ohjautuva ryhma yrityksia, asiakkaita ja muita toimijoita, kun taas alustalla tarkoitetaan
yleensa jarjestelmad, jossa yksi tai useampi keskeinen yritys hallitsee Kkaikille yhteista
alustateknologiaa, kuten vaikkapa puhelimen tai tietokoneen kaytt6jarjestelmaé, tai esimerkiksi

kauppapaikkaa.

Liiketoimintaekosysteemiajattelussa keskeista on huomio siitd, ettd yksittdisen yrityksen
lilketoiminnan menestys on yritystd itsedédn paljon suuremman kokonaisuuden tulosta.
Yksittdisen yrityksen liiketoiminnan ympérille kietoutuva ekosysteemikokonaisuus on hyvin
kompleksinen ja siind on paljon jasenia (ks. kuvio 1.), joilla on enemman vaikutusvaltaa

yritykseen nahden kuin yrityksella ekosysteemin muihin jaseniin.

2.2 Digitaalinen ekosysteemi

Moore (2006) esittelee myo6s késitteen digitaalinen ekosysteemi, jonka toimintaperiaate on
paapiirteittdin sama kuin muillakin liiketoimintaekosysteemeilld, mutta johon liittyminen ja
jonka komplementoiminen on huomattavasti helpompaa, kuin fyysisiin tuotteisiin perustuviin
ekosysteemeihin, skaalautuvuuden ollessa digitaalisuudesta johtuen kéaytannossd loputonta.
Digitaalinen ekosysteemi ja yleinen ekosysteemi eroavat kasitteind kirjallisuudessa siind, etta
ekosysteemill& tarkoitetaan mitd tahansa liiketoiminnan systeemié jossa yritykset ovat toisistaan
rilppuvaisia eri tasoilla, kun taas digitaaliset ekosysteemit pohjautuvat yhteiseen

alustateknologiaan, jota kasitella&n laajemmin kappaleessa 2.2.



13

Digitaali-intensiivisessd maailmassa yritykset toimivat ekosysteemeissg, jotka ovat kietoutuneet
yhteen niin voimakkaasti, ettei yrityksen digitaalista liiketoimintaa voida ena4 erottaa yksittaisen
yrityksen ekosysteemistd, solmitusta yhteistyosta tai Kkilpailusta (Bharadwaj ym. 2013).
Ohjelmistoekosysteemit perustuvat ohjelmistoalustoihin, joiden esiintulo ajoittuu yksiin IBM:n
ensimmaisen keskusyksikon markkinoille tulon kanssa (Shaughnessy, 2015, 95). Tutkimukset
osoittavat, etta digitaalisessa ekosysteemissa on yleenséa selkeésti ainakin yksi teknologia, johon

ekosysteemin muut osat tukeutuvat (Jensen, Cusumano ja Brinkkemper 2013, 19).

El Sawyn ja Pereiran (2013, 1) mukaan ohjelmistoalustojen, yritysten ja eri ympdristdjen rajat
ovat hdmartymaéssa johtuen ymparistossa tapahtuvista, talouden digitalisoitumisesta kumpuavista
seikoista. Digitaaliseen teknologiaan perustuvat ekosysteemit vaativatkin sekd vakautta, etta
erilaisuutta jotta ne voisivat vastata alati muuttuvaan kysyntaan markkinoilla (Wareham, Fox ja
Giner 2014). Talouden painopisteen siirtyminen digitaalisiin ekosysteemeihin on muuttanut
etenkin kilpailun logiikkaa siind mielessa, ettd aiemmin yritysten tehtdva oli kilpailla toisia
yrityksia vastaan, kun nykyaan kilpailu on siirtyméssa ekosysteemitasolle, eika tuote tai palvelu
voi yleensd menestya yksindan, vaan tarvitsee tuekseen asiakkaan nakdkulmasta houkuttelevan
ja yrityksen nakokulmasta elinvoimaisen ekosysteemin. Digitaaliset ekosysteemit ja niiden
sisélla toimivat yritykset kilpailevat keskenéan, seka fyysisten ekosysteemien kanssa samoista

loppukayttajistd, eli samojen tarpeiden tyydyttdmisestéd (Tiwana 2013, 272; kuvio 2).
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/_ Kilpaileva elmsysteemh
/ Kilpaileva ekosysteemi\
(I Ekosysteemi \

Yhteinen infrastruktuuri I

= Covets S soretes > /
- /
Loppukiyttijit

Kuvio 2 Ekosysteemien kilpailu mukaillen Tiwana (2013)

Ohjelmistoekosysteemit kehittyvét alati kiihtyvélla nopeudella, mité edesauttaa koveneva ja alati
globalisoituva kilpailu, sek& teknologian eksponentiaalinen kehitys. Lisaksi ekosysteemien
digitaalisuudesta johtuen niihin voi liittyd kaytanndssa saumattomasti, jolloin Kilpailu

ekosysteemien vélilla ja myos niiden sisélla lisdantyy edelleen. (El Sawy ja Pereira 2013b)

Markkinoille tulon helpottuminen digitaalisten ekosysteemien kautta, ja erilaisten asiakkaalle
tarjolla olevien ratkaisujen huomattava lisddntyminen on johtanut osaltaan myos siihen, ettd
ratkaisuja tarjoavilta yrityksiltd vaaditaan entistd korkeamman tason erikoistumista, joka on
samalla huomattavasti aiempaa kapea-alaisempaa. Yksittaisen yrityksen on kaytanndssa
mahdotonta  erikoistua riittdvdn  pitkalle toteuttaakseen asiakkaalle laajamittaisia
kokonaisratkaisuja, mika osaltaan ruokkii Kkierrettd, jossa ainoastaan ekosysteemitason

yhteistydssa voidaan luoda riittavasti arvoa asiakkaalle. (Tiawa 2013, 11)

Digitaaliset ekosysteemit perustuvat siis padosin digitaaliselle teknologialle, jota kehitetaan ja
sovelletaan yhdessd ekosysteemin eri toimijoiden kanssa. Digitaalisista ekosysteemeista
puhuttaessa on kuitenkin tarkedd huomata, ettd kaiken digitaalisen potentiaalin hyddyntdmiseksi
tarvitaan kaytdnnossa fyysisiéd laitteita, kuten tietokoneita, alypuhelimia ja fyysistd internet-

infrastruktuuria. Lisaksi digitaaliset ekosysteemit ja niiden sisdan syntyneet alustat toimivat yha
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useammin myos fyysisten hyddykkeiden markkinoilla, kuten esimerkit vaikkapa Amazonista,

Uberista tai Woltista osoittavat.

2.2 Toimiala-alusta

Tassa tutkimuksessa tutkitaan digitaalisia liiketoiminta-alustoja. Gawerin (2009) mukaan
kasitteend alustaa kdytetddn monien eri nakokulmien Kirjallisuudessa, mutta késitteen merkitys
riippuu tutkittavasta ndkokulmasta ja vaihtelee etenkin eri empirioista tehtyjen johtopéatosten
myota huomattavasti. Bresnahnan ja Greenstein (1999) madrittelevat liiketoiminta-alustan
nipuksi standardoituja komponentteja, joiden ympadrilld myyjat ja ostajat koordinoivat
toimintaansa. West (2003) méarittelee alustan yhteismitallisten standardien arkkitehtuuriksi, joka
mahdollistaa komplementaaristen osien, kuten applikaatioiden, ohjelmistojen ja hardwaren
vaihdon ja yhteiské&yton. lansiti ja Levien (2004), sek& Gawer ja Cusumano (2008) tarkoittavat
alustalla jonkin yrityksen tarjoamaa ratkaisua koko toimialan innovoinnin tukemiseksi, jossa
erikseen tuotetut komponentit luovat ennen pitkaa itsestaan kehittyvan systeemin. Huomattavaa
on, ettd Kkirjallisuudessa alustoista puhuttaessa tarkoitetaan yleensa ohjelmisto- tai ohjelmisto-
tuote -alustaa. Gawer (2009) erottelee kuitenkin kaksi perustavanlaatuisesti erilaista alustaa;
yrityksen ulkopuoliset alustat, jotka ovat lahes poikkeuksetta digitaalisia, ja yrityksen sisaiset

alustat jotka voivat olla myds fyysisiéa.
Liiketoiminta-alustoja on Gawerin (2009) tyypittelyn mukaan neljaé paatyyppia:

1. Sisainen alusta, joka toimii yhden yrityksen siséll& ja jonka yritys suunnittelee tarkasti
omia kayttotarpeitaan varten. Sisdisten alustojen tarkoitus on hyddyntaad yrityksen
tuotteiden  modulaarisuutta  ja  auttaa  yritystd  esimerkiksi  tuotteiden

massakustomoinnissa.

2. Toimitusketjualusta, joka toimii yrityksen toimitusketjun sisalla ja jossa paayritys
toimii samalla loppukdyttdjand ja jossa siten tiedetddn toiminnan tarkoitus ja

tuotteiden loppukdyttd ennalta. Toimitusketjualustoja perustellaan yleensa
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kustannustehokkuuden ja toimittajavaihtoehtojen lisédmisen, seka

massakustomoinnin kannalta.

3. Useapuoliset alustat, jotka pyrkivat yhdistdmaan kaksi tai useamman kayttdjakuntaa
ja mahdollistamaan ndiden valisen yhteistyon. Useapuolisten alustojen avulla alustan
omistaja pyrkii fasilitoimaan alustan tai markkinan eri puolten valisia transaktioita.

Liiketaloustieteessa kaksipuolisten alustojen tutkimus on ollut suhteellisen vahéisté.

4. Toimiala-alustat, jotka yhdistavat toimialan ekosysteemin yrityksid siten, etta
tuloksena syntyvien tuotteiden ja palvelujen kayttotarkoituksia ei voi tietdd ennalta,
vaan ne syntyvat orgaanisesti. Alustalla toimivat komplementoriyritykset eivat
valttamatta ole taloudellisessa vaihdannassa keskenadn, mutta niiden tuotteiden ja
palvelujen on oltava teknologisilta toiminnallisuuksiltaan yhtenevaisia siind maarin,
kuin toimiala-alustan omistaja méaarittdd. Toimiala-alustojen padasiallinen tarkoitus
on stimuloida alustalla toimivien komplementoriyritysten innovointia, ja tulouttaa osa

naiden innovaatioiden kautta luodosta arvosta alustan omistajalle.

Tassa tutkimuksessa tutkitaan ensisijaisesti Gawerin (2009) tyypittelyn mukaisia useapuolisia
alustoja jotka rakentuvat yleensa toimiala-alustojen infrastruktuuriin. Lahes kaikki liiketoimintaa
varten kehitetyt alustat sisaltavat myos useapuolisten -alustojen ominaisuuksia, eika raja eri

alustatyyppien valilla ole yksiselitteinen.

Kéytannossa kaikki digitaaliset kuluttajasovellukset siis perustuvat toimiala-alustoihin ja niiden
standardoituihin komponentteihin, kuuluen siten niiden ekosysteemeihin. Toimiala-alustat
mahdollistavat uudenlaisia, toimiala-alustan omistajan kannalta ennalta-arvaamattomia tapoja
arvonluontiin sovellusten kehittéjille, eli toimiala-alustan ekosysteemin komplementoreille.
Yksinkertaisimpia esimerkkejd digitaalisista toimiala-alustoista ovat esimerkiksi puhelinten ja
tietokoneiden kayttojarjestelmat, sekd internet-selaimet ja pilviteknologia-alustat, joiden
kayttotarkoitukset ovat hyvin monipuolisia. (ks. esim. Gawer ja Cusumano 2002; Cusumano
2010)

Teknologian kehityksen historiassa eri toimialojen standardeissa on nahty alustojen kaltaisia

verkostovaikutuksia erityisesti sellaisissa tilanteissa, joissa kaksi standardia kilpailee kesken&an,
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mutta on tarkedd tiedostaa, etteivét pelkat alan standardit itsessdén ole luettavissa alustoiksi. Ne
ovat pelké&staan sdantoja ja protokollia jotka méaarittavat, kuinka eri komponentteja tulee yhdistaa
alustoihin, tai kuinka eri tuotteita tulee yhdistéa ja kayttda yhdessa. Ymmarrys siitd, kuinka eri
standardi-aloitteet tulevat menestymaan, on tarkeédssa roolissa pyrittdessd ennustamaan, mika
alusta tulee voittamaan suurimman osan markkinoista puolelleen, mikali on todennékdisté, etta

alustojen valisessa kilpailussa syntyy yksi selked voittaja. (Cusumano, 2010)

Tutkimukset osoittavat, ettd erityisesti kaksi seikkaa on tdrke&& tuotteen alustapotentiaalin
kannalta: (1) sen pitdisi pystyd ratkaisemaan ainakin yksi perustavanlaatuinen ongelma
toimialalla, tai omata ainakin yksi toiminnallisuus joka on merkittavasti parempi kuin toimialan
olemassa olevat ratkaisut ja (2) siihen pitdisi pystya liittymaén helposti ja sen péélle pitaisi olla
mahdollista rakentaa helposti uusia, jopa ennalta-arvaamattomia toiminnallisuuksia. (Gawer ja
Cusumano, 2014)

Toimiala-alusta eroaa tuotteesta selvasti: tuote voi olla kokonaisuudessaan jonkun tahon
omistuksessa ja paatantavallan alaisena, kun toimiala-alusta taas on perusteknologia, joka toimii
pohjana levedmmalle, keskindisesti riippuvaiselle liiketoimintaekosysteemille. Toimiala-alusta
tarvitsee komplementoreja ollakseen hyddyllinen, mutta samalla komplementorit ovat
rilppuvaisia toimiala-alustasta. Toimiala-alusta ei siis pysy kokonaisuutena perustajansa
hallinnassa, vaikka sen piirissa voikin sdilya joitain alkuperaisia eekslementteja. (Gawer ja
Cusumano 2008)

Tutkimukset etenkin 1CT-alalta osoittavat, etteivat toimiala-alustat perustu pelkéstdéan
teknologiaan, vaan ne ovat paitsi kehitetyn teknologian, myds ekosysteemissa toimivien aktorien
valisten suhteiden ja liiketoimintojen tulosta. Té&llainen moderni ekosysteemi korkean
teknologian alustoille johtaa tyypillisesti voimakkaaseen alustan aktoreiden keskindiseen
riippuvuuteen ja samalla suureen innovaatiopotentiaaliin. Nain ollen myds ne yritykset, jotka
vaikuttavat dominoivan jotain osaa markkinasta, ovat riippuvaisia komplementaaristen yritysten

innovaatioista. (Kenney ja Pon 2011)

Keskindisen riippuvuuden systeemissd, jossa alustan omistaja on riippuvainen
komplementoreista ja péinvastoin, riippuvuus ei liity pelkastaan tilaus-toimitusketjun kaltaisiin

tuotteiden ja palvelujen vaihdosta syntyviin transaktioihin, vaan se perustuu ennen kaikkea
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yritysten véliseen strategiseen innovaatioiden vaihdantaan ja innovaatioiden integrointiin alustan
yhden tai useamman keskeisen yrityksen, ja komplementorien valilla kaikille yhteisen alustan
edistamiseksi. (Tee ja Gawer 2009)

Toimiala-alustoja 16ytyy kaikilta toimialoita ja ne vaikuttavat kirjallisuuden perusteella syntyvan
ennemminkin orgaanisesti verkostovaikutusten kautta, kuin yksittaisten yritysten selkeésta
pyrkimyksestd, vaikka toimiala-alustoissa keskeisilla yrityksilla onkin tarkea rooli alkuperéisen
alustateknologian kehittdmisessa. Toimialat saattavatkin alustatalouden myo6ta hairiytya tai
niiden rajat hamartya (ks. esim. Sampere 2016; Downes ja Nunes 2013), mutta se ei Thielin
(2014, 46) mukaan poista moniakaan niistd tarpeista, joiden tayttdmiseen toimialat ovat

rakentuneet.

Suurin toimiala-alustoissa piilevé potentiaali liittyy skaalautuvuuteen ja sité kautta tehokkuuteen,
niiden tarjotessa tukun tyokaluja alustaa komplementoiville yrityksille yleensa minimaalisin
kustannuksin. Tata kautta alustatalous poistaa suurimman osan toimialalle tulemisen esteista ja
mahdollistaa sitd kautta ideoiden valisen kilpailun hyvin pienilla padomilla, kuten esimerkit

vaikkapa Uberin ja AirBnB:n menestyksesté osoittavat.

On huomionarvoista, etta toimiala-alusta tarkoittaa kirjallisuuden perusteella l&hes samaa, kuin
edellisessa alaluvussa kasitelty digitaalinen ekosysteemi. Ainoa ero nédiden kahden késitteen
valilla vaikuttaa olevan tarkastelun ndkokulma; digitaalisesta ekosysteemistd keskusteltaessa
viitataan alkuperaiseen ekosysteemimetaforaan sen digitaalisena ilmenemismuotona, kun taas
toimiala-alusta viittaa tarkoituksenmukaisesti luotuun alustateknologiaan, mutta jattaa samalla

ekosysteemin tarkastelun véahemmaélle.

2.3 Useapuolinen alusta

Useapuolisen alusta mainittiin ilmiona liiketoimintakirjallisuudessa ensimmaista kertaa vuonna
2000 Jean-Charles Rochetin ja Jean Tirolen artikkelissa Platform competition in two-sided
markets, kun edelld mainitut tutkijat olivat tutkineet sek& luottokorttiyhtioita,

matkapuhelinverkkoliiketoimintaa ettd tietokoneiden ké&yttojarjestelmia viiden vuoden ajan.
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Tutkimuksissaan he havaitsivat, ettd kaikilla ndilld, ja monilla muillakin toisistaan
lahtokohtaisesti poikkeavilla aloilla, oli ndennéisistd eroistaan huolimatta samankaltainen
liiketoimintamalli, jossa mahdollistetaan toisistaan eroavien asiakasryhmien valiset suorat
interaktiot. Samoin havaittiin niiden kéyttavan selviytydkseen perinteisestd liiketoiminnasta

poikkeavia, vaistonvastaisia strategioita. (Evans ja Schmalensee, 2016)

Kirjallisuudessa onkin osoitettu useapuolisia alustoja kohtaan merkittavad kiinnostusta 2000-
luvun alkupuolelta asti, mutta tutkimus on keskittynyt pitkalti useapuolisilla alustoilla tapahtuvan
vaihdon mekanismeihin, etenkin epasymmetriseen hinnoitteluun eri puolten vélilla.
Useapuolisten alustojen laajempi merkitys toimialoja ja liiketoimintaa muokkaavana ilmiona,
seka liiketoiminnan — ja siten arvonluonnin uutena ja monin paikoin tehokkaampana tapana on
tutkimuksessa harvinaisempaa ja asiaa on alettu tutkia laajemmassa mittakaavassa vasta 2010-

luvulla.

Tutkimuksen empiirisessd osuudessa tarkastellaan Contatum Oy:n Lingosaur-nimista
useapuolista alustaa. Useapuoliset alustat rakentuvat edellisissd kappaleissa esiteltyjen toimia-
alustojen ja niiden ekosysteemien lomaan pienemmiksi liiketoimintakokonaisuuksiksi, joilla on

yleensa yksi selked kayttotarkoitus, ja joissa alustaa hallinnoi yleensa yksi yritys.

2.3.1 Useapuolisen alustan maaritelma

Kirjallisuudessa useapuolista alustaa tarkoitetaan usein my6s puhuttaessa kaksipuolisesta
alustasta ja kaksipuolisesta verkostosta, seka esimerkiksi moni- ja kaksipuolisesta alustasta ja
valittajasta (ks. esim. Rochet ja Triole 2002; 2006; Evans 2003; Downes ja Nunes 2013; Parker
ja Van Alstyne 2005; Parker, Van Alstyne ja Choudary 2016). Alan kirjallisuuteen on 2010-
luvulla hiljalleen vakiintunut englanninkielinen ké&site multi-sided platform, joka téssa

tutkimuksessa suomennetaan useapuoliseksi alustaksi.

”Multi-sided” suomentuisi suoraan sanaksi ”monipuolinen”, mutta télld sanalla on suomessa jo
hyvin tarkka, kuvaileva merkitys, jolloin tassd tutkimuksessa paadyttiin kayttdméan sanaa
useapuolinen. Sana “’platform” taas kédantyy helposti suomen alusta-sanaksi, ja alusta-sana onkin

liiketoimintakontekstissaan alkanut juurtua alan suomenkieliseen Kirjallisuuteen.
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”Useapuolinen alusta” on kasitteend tarkoituksenmukainen, koska se kuvaa sopivalla
tarkkuudella kirjallisuudessa tarkoitettua tilannetta, jonka p&&osassa on liiketoiminta-alusta, ja
jota kayttdd arvonvaihdantansa valineend vahintdadn kaksi osapuolta. Kasitettd koskevassa
kirjallisuudessa ei aseteta useapuoliselle alustalle eri kayttajaryhmien maarallisté ylarajaa, jolloin
esimerkiksi kaksipuolinen-sanan kayttd kéasitteen suomennoksessa sulkisi turhaan pois
mahdollisuuden suuremmasta méarasta eri kayttdjaosapuolia. Useapuolinen alusta on ké&sitteena
tarkoituksenmukainen myods siitd syystd, ettei ole nékopiirissa tilannetta, jossa sanaparia
”useapuolinen alusta” kaytettaisiin liiketoimintakirjallisuudessa muissa yhteyksissd. Sanaa
“alusta” toki kdytetddn liiketoimintakirjallisuudessa monessa eri tarkoituksessa kuten luvussa 2.2
esitellysta Gawerin (2009) tyypittelyssa voidaan paatella, ja sikali kasitteen multi-sided platform

-kasitteen suomentaminen juuri useapuoliseksi alustaksi on perusteltua.

Eisenmannin, Parkerin ja Van Alstynen (2006) mukaan kaksipuoliset verkostot, jotka tuovat
yhteen eri kayttajaryhmia ovat luokiteltavissa useapuolisiksi alustoiksi, tarjoten alustan kautta
tapahtuvaa vaihdantaa varten raataldidyn infrastruktuurin ja vaihdannan séanndét. Juuri saéntely
ja hallinnointi etenkin alustan sisaltéjen ja virallisten sopimusten my6ta ovatkin olennainen osa
useapuolisen alustan  tehtdvid niin laillisten, teknologisten, informaation  kuin

hinnoittelupolitiikankin osalta (Boudreau ja Hagiu, 2008).

Evansin (2003) mukaan useapuolisella alustalla on mahdollisuus sosiaalisen ylijadman
lisdédmiseen, muita arvonluonnin tapoja korkeampaan arvonlisaykseen ja sitd kautta

liiketoiminnassa onnistumiseen, mikali kolme ehtoa tayttyy:

1. On olemassa erilaisia, méariteltavissé olevia kayttajaryhmia

2. Yhden ryhmén jasen hyotyy siitd, ettd hanen kysyntdansa koordinoidaan yhden, tai

useamman toiseen ryhmaan kuuluvan yksilon kanssa

3. Mikali jokin valittdjand toimiva taho pystyy koordinoimaan ryhmien Kkysynnan
koordinoinnin tehokkaammin, kun jos koordinointi tapahtuisi kahdenvélisesti eri ryhmien

jasenten valilla.
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Na&itd ehtoja voidaan pitdd useapuolisen alustan elinehtoina, koska mikéli alusta ei onnistu
sosiaalisen ylijagdman luomisessa, siita ei ole mitaan lisahyotya kahdenvélisen arvon vaihtamisen

jarjestelmaén verrattuna, eika sen pariin ole siten mahdollista houkutella kayttajia.

Kaikki liiketoiminnot, joissa yhden osapuolen liiketoimintaan liittyy vahintd&n kaksi muuta
osapuolta, eivat ole useapuolisia alustoja, koska laajemmassa mittakaavassa ajateltuna likimain
kaikki yritykset olisivat talloin useapuolisia alustoja vastatessaan toisen puolen, eli asiakkaiden
kysyntdéan toisen puolen, eli tyontekijoiden ja toimittajien luomalla tarjonnalla. Useapuolisen
alustan kaytosta onkin synnyttdva transaktiokustannuksia ainakin kahdelle alustan osapuolista.
Lisaksi useapuolisen alustan keskeisiin tehtaviin kuuluu heiddén mukaansa alustan osapuolten
valisen  kanssakaynnin  séantely, sekd hinnoittelu jossa yhden puolen etua
transaktiokustannuksissa rajoitetaan toisen puolen houkuttelemiseksi. (Rochet ja Tirole 2006)
Hagiun ja Wrightin (2014) mukaan ero jalleenmyyjén eli vertikaalisesti integroidun yrityksen ja
kauppapaikkana toimivan useapuolisen alustan vélilla onkin paikoitellen hailyvé, ja monessa

litketoimintamallissa on viitteitd molemmista.

Hinnoittelun osalta vertikaalisesti integroidun — tavanomaisen — yrityksen ja alustan valilla on
kuitenkin merkittavid eroja. Vertikaalisesti integroidun, eli tavanomaisen yrityksen ei
paasaantdisesti kannata myyda hyddykkeitda alle tuotantohinnan. Samaten nousevien
rajakustannusten myota vertikaalisesti integroiduissa yrityksissd nahdaan usein tilanteita, joissa
tuotantoa ei kannata kasvattaa, koska nousevat rajakustannukset johtavat tuottojen
pienentymiseen tuotettua hyodykettd kohden. Vertikaalisesti integroidun yrityksen kannattaa siis
valttad ajautumasta tilanteeseen, jossa voitot pienenevat kasvavan hyddyketuotannon myotéa.
Useapuoliset alustat sen sijaan kohtaavat huomattavasti haastavampia hinnoitteluun liittyvia
kysymyksid, koska niiden on hinnoittelussaan tasapainoteltava alustan eri osapuolten intressien
valilla. Hinnoittelu ei voi epdonnistua minkaan useapuolisen alustan puolen kannalta, koska
muuten ndmé jattavat alustan. Alustan ollessa riippuvainen kaikista puolistaan, yhden puolen
lahtiessa alustasta ei ole enda hyotya muillekaan alustan osapuolille. (Evans ja Schmalensee
2016, 40)

Evansin (2009) mukaan useapuoliset alustat ovatkin katalysaattoreita, joiden tehtdva on
mahdollistaa kahden tai useamman ryhman vélinen arvonluonti ja vaihdanta; odotettavissa

olevan arvonliséyksen taytyy olla niin merkittdva, ettd se kattaa riskit alustan rakentamisesta ja
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toisaalta arvon taytyy olla selkedsti jaettavissa siten, ettd sekd alustaa kayttavat osapuolet, etta
alustan omistaja hyotyvat.

Perustavanlaatuisella tasolla useapuolisella alustalla on kaksi piirrettd ylitse muiden: 1. Ne
mahdollistavat kahden tai useamman puolen valisen vuorovaikutuksen ja 2. kaikkien alustan
puolien toimijat ovat kytkoksessa alustaan. T&ssd yhteydessa suoralla vuorovaikutuksella, eli
interaktiolla tarkoitetaan, ettd kaksi tai useampi eri puolta séilyttavat mahdollisuuden paattaa
interaktioiden tarkeimmistd ehdoista, alustasta riippuen esimerkiksi hinnoittelusta,
markkinoinnista, tai hyodykkeiden toimittamisesta. Kytkokselld tarkoitetaan, ettd alustan
kayttdjat kaikilla puolilla tekevat alustaspesifejé investointeja joiden kautta ne paasevét alustalla
kosketuksiin toistensa kanssa. Nama investoinnit voivat liittya esimerkiksi alustaan liittyvan
teknologian hankkimiseen, tai vaikkapa kayttajan henkilokohtaista aikaa vievia asioita kuten
palveluun Kirjautuminen tai muu palvelun parissa kdytetty aika joka ei liity suoraan palvelun
varsinaiseen kayttotarkoitukseen. Useapuoliset alustat ja vertikaalisesti integroidut yritykset ovat
tassa mielessa toimintaperiaatteeltaan hyvin lahelld toisiaan (kuvio3), mutta tarkein ero syntyy
interaktion ehdoista paatettéessa. Vertikaalisesti integroitu yritys “omistaa” tuottajat esimerkiksi
palkkaamalla ndm4, tai tekeméll& néiden kanssa kattavia sopimuksia, kun taas useapuolisessa
alustassa jokainen komplementorin, eli tuottajan ja alustan vélinen interaktio on vapaaehtoinen.
(Hagiu ja Wright 2014; Rochet ja Triole 2006)
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Kuvio 3: Useapuolinen alusta ja muut liiketoiminnan organisoinnin mallit mukaillen Hagiu ja Wright (2015)

Tavanomaisen, yksipuolisen liiketoiminnan ja useapuolisen alustan vélinen ero liiketoiminnan
jarjestamisessa on merkittava. Tavanomaisessa liiketoiminnassa yritys hankkii tuotantopanoksia
alihankkijoilta ja yhteistydkumppaneilta, ja valmistaa niista jonkin lopputuotteen tai palvelun,
minka jalkeen tuotettu hyddyke myydédn asiakkaalle. Ne Kkeskittyvat asiakkaiden
houkuttelemiseen ja tuotteiden, tai palveluiden voitolliseen myyntiin. Useapuolisen alustan taas
on pitdd houkutella vé&hintddn kahta toisistaan merkittavasti poikkeavaa asiakasryhméd, ja

mahdollistaa ndiden ryhmien vélinen kanssakéynti. (Evans ja Schmalensee 2016, 24)

Useapuoliset alustat ovat haastava ilmio tutkittavaksi, koska niihin liittyy ldhes poikkeuksetta
piirteitd myds muista liiketoiminnan jarjestamisen tavoista. Esimerkiksi Apple ja Google ovat
puhelimineen, kayttojarjestelmineen ja sovelluskauppoineen seké vertikaalisesti integroituneita
toimijoita, ettd toimiala- ja useapuolisia alustoja. Niiden puhelinten valmistus ja myynti tehdaan
vertikaalisessa integraatiossa, kun niiden ohjelmistot taas ovat selkeité toimiala-alustoja ja niiden
sovelluskaupat puolestaan toimivat useapuolisen alustan tavoin yhdistden sovellusten kehittajat

ja puhelinten kayttéjéat.
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2.3.2 Keskeinen interaktio ja kolme tarkeinta tehtavaa

Kuten aiemmin todettua, miltei kaikissa alustaliiketoimintamalleissa on viitteitd myods
vertikaalisesti integroidusta yrityksestd, eika alustaliiketoimintaa etenkddn fyysisten
hyodykkeiden osalta esiinny juurikaan taysin ”puhtaassa” muodossa, vaan kéaytannossa
alustaliiketoiminta on aina jonkinasteinen hybridi eri liiketoiminnan jarjestdmisen muotojen
vélimaastossa. Téasta syysta useapuolisen alustan mallilla tapahtuvaa liiketoimintaa onkin tarkeaa

tarkastella paitsi ominaisuuksien, myds sen tarkeimpien tehtavien kannalta.

2.3.2.1 Keskeinen interaktio

Tarkein yksittadinen useapuolisella alustalla tapahtuva asia on keskeinen interaktio. Keskeinen
interaktio on se alustalla tapahtuva arvon vaihdanta, jota varten suurin osa kayttajistd tulee
alustalle, ja siksi alustan suunnittelun ja rakentamisen tulisi l&dhted keskeisen interaktion
mahdollistamisen lahtdkohdista. (Parker, Van Alstyne ja Choudary 2016, 257)

Keskeinen interaktio koostuu alustan osallistujista — eli alustan eri puolista, arvoyksikosté eli
hyodysta jota alustalla vaihdetaan, sekd suodattimesta jonka kautta alusta jollain keinoin
suodattaa ei-toivotut elementit vaihdettavien arvoyksikkojen joukosta halutun lopputuloksen
aikaansaamiseksi. (Parker, Van Alstyne ja Choudary 2016, 46-51) Nain ollen keskeinen
interaktio on siis mika tahansa tapahtuma alustalla, jossa arvoa vaihdetaan alustan eri puolten
kayttdjien kesken siten, ettd kaikki osapuolet ovat kokeneet saaneensa arvoa
vaihdantatapahtumasta. Alustan skaalautuvuuspotentiaali perustuukin useimmiten siihen, ettd
arvon vaihdannan tapahtuma on pitkalle automatisoitu ja alustalle on siten helppo liittyd seka
tuottamaan arvoyksikoitd, ettd kuluttamaan niité keskeisessa interaktiossa.

Alustan kayttajilleen tarjoama ei synnykaan néin ollen alustan omista toimenpiteistd, vaan alustan
kyvystd tunnistaa tarkein alustalla vaihdettava arvo ja molempien puolten keskeiset
arvonvaihdannan interaktiot, sekd toisaalta rohkaista alustan eri puolia vaihtamaan arvoa
mahdollisimman aktiivisesti (Kohler 2015). Bonchekin ja Choudaryn (2013) mukaan alustan
tehtéva on yleiselld tasolla maariteltynd yhdistaa yritykset, komplementorit ja kuluttajat alustan

kayttotarkoituksen mukaiseen toimintaan.
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2.3.2.2 Useapuolisen alustan kolme tarkeinta tehtavaa
Parkerin, Van Alstynen ja Choudaryn (2016, 47-49) mukaan useapuolisen alustan tulee pyrki&
mahdollistamaan keskeiset interaktiot kolmen keskeisen tehtdvan kautta; vetdminen, fasilitointi

ja yhdistaminen:

1. Eri puolten vetaminen alustalle on alustan tarkein tehtavé, koska ilman kéyttéjia alusta ei
kykene tarjoamaan arvoa, eika kayttajia voi toisaalta houkutella ilman ettd alustalla on
tarjottavanaan arvoa. Onnistuessaan alusta luo kéyttajalle positiivisen palautteen kierteen,
jossa enemmastd alustan kaytosta syntyy aina enemmaén hyotya kayttajélle. Positiivisen
palautteen kierteessé alustan tarjoamien arvoyksikodiden virta kasvaa kayton kasvun
mukana ja vetdd kayttdjia yha useammin alustalle. Ollen ainoa keino alustan
verkostovaikutusten kaynnistamiseen, vetdminen on alustan toiminnan kannalta tarkein

yksittainen toiminto.

2. Perinteisiin arvonluonnin malleihin nojaavista yrityksista poiketen alustat eivat kontrolloi
arvontuotantoa, vaan fasiltioivat sitd, luomalla infrastruktuurin jonka kautta arvoa
voidaan luoda ja vaihtaa. Arvon luomista ja vaihdantaa varten alustan tulee kehittaa
hallinnoinnin periaatteet, jotta alustan kayttaminen sen keskeisié tarkoituksia varten on
mahdollisimman sujuvaa. Alustan kéyton kannalta olennaista on helpottaa arvonluonnin
kannalta keskeisia prosesseja kayttdjille, mutta toisaalta hillitd alustan kayttoa ei-
toivottuihin tarkoituksiin. Arvonluontia helpottavat ja toisaalta ei-toivottua kayttoa
rajaavat toimenpiteet ovat usein kdytannossa osittain samoja, jolloin ei-toivottua kayttoa
rajoittavat toimenpiteet kuten esimerkiksi Kkuratointi vaikeuttavat osaltaan myos

arvonluontia, ja painvastoin.

3. Onnistunut alusta luo tehokkuuksia yhdistaméalla oikeat kayttjat toisiinsa varmistaen
kummankin osapuolen kannalta relevanteimman arvon luomisen ja vaihdannan. Tata
tarkoitusta varten alustan on kerattava dataa kayttdjistaan ja kehitettava tehokkuutta datan

myota entisestaan.

Useapuolinen alusta (ks. kuvio 3) on siis liiketoiminnan organisoinnin malli, jossa alustan

toiminnan ydin on mahdollistaa vahintd&dn kahden toisistaan eridvén asiakasryhmén vélinen
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vaihdanta. Kaikkien alustojen arvonluonnin keskitssa on keskeisen interaktion, eli tdrkeimman
arvonvaihdantaprosessin mahdollistaminen alustan puolten vélilla. Keskeinen interaktio on se
alustalla vaihdettava arvo, jonka takia suurin osa alustan kayttajisté tulee alustalle. T&ta varten
alustan pitaa vetda osapuolet alustalle ja tehdd nédiden osapuolten valisesta arvon vaihdannasta

helpompaa kuin se olisi, mikéli ryhmien jasenet suorittaisivat vaihdantaa kahdenkeskisesti.
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3 ALUSTAT JA KILPAILU

Luvussa 2 esiteltiin liiketoimintaekosysteemejd, toimiala-alustoja ja niiden sisédén rakentuvia
useapuolisia alustoja, niiden toiminnan logiikkaa ja Kkasitteellisia seka rakenteellisia
eroavaisuuksia. Tutkimuksen empiirisessa osassa tarkastellaan, millaisilla keinoilla Contatum
Oy:n useapuolinen Lingosaur-alusta on ratkaissut k&&nndsmarkkinoiden vanhoja ongelmia

uusilla tavoilla.

Tassd luvussa tarkastellaan perinteistd litketoiminnan jérjestamisen mallia strategiatasolla
Porterin arvoketjun ja geneeristen Kilpailustrategioiden kautta ja vertaillaan niitd alustataloudessa
kaytettavaan liiketoiminnan jarjestdmisen tapaan. Samoin tarkastellaan useapuoliselle alustalle
jarjestetyn liiketoiminnan disruptiopotentiaalia ja liiketoimintamalleja useapuolisen alustan
nakokulmasta, jotta Lingosaurin liiketoimintaa voidaan kuvata ja ymmaértdd useapuolisena

alustana perinteisempiin toimintamalleihin perustuvalla kddnndstoimialalla.

3.1 Useapuolinen alusta ja kilpailustrategiat

Tassa alaluvussa tarkastellaan sitd, millaisista kilpailustrategisista lahtokohdista yritykset yleensa
kilpailevat omilla aloillaan, ja sit4, millainen potentiaali useapuolisen alustan mallilla toimivalla

yritykselld on kilpailla perinteisiin kilpailustrategioihin luottavien yritysten kanssa.

Kilpailustrategioita on totuttu hahmottamaan Porterin (1985; 2001) arvoketjumalliin pohjautuen
siten, ettd tehokkuus arvoketjun eri vaiheissa johtaa yrityksen saavuttamaan kilpailuetuun.
Toisaalta eri arvoketjun osien painotuksesta ja perinteisten yritysten kohtaamista taloudellisista
lainalaisuuksista johtuu, ettd kaytannossa yrityksilla on ollut valittavinaan yksi kolmesta Porterin

(1985) geneerisista kilpailustrategioista.

Edell&d mainitut kaksi kilpailustrategian teoreettista mallia valittiin td4han tutkimukseen sen takia,
ettd niiden avulla voidaan vertailemalla hahmottaa parhaiten niité erilaisia kilpailun asetelmia,
joita useapuolisen alustan mallilla, ja toisaalta perinteisilla malleilla toimivilla yrityksilla on.

Alustataloutta késittelevassa kirjallisuudessa arvoketju kuvataan useapuolisen alustan
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vastakohtana, ja ndiden kahden liiketoiminnan organisoinnin mallin vertailu teoreettisella tasolla

on siten olennaista my6s tdman tutkimuksen onnistumisen kannalta.

3.1.1 Arvoketju

Digitaalisten alustojen esiintulo ja radikaali yleistyminen poikki toimialojen liittyy
yleismaailmalliseen ilmidon, joka muuttaa kilpailua perustavanlaatuisella tavalla ja muokkaa eri
toimialojen logiikkaa ja toimialojen rajoja, sekd arvonluonnin prosesseja hyvin voimakkaasti 1api

koko talouden kokonaisuuden.

Arvonluontia on yrityksissé totuttu ajattelemaan lineaarisena prosessina, jossa yritys hankkii
resursseja ja lisad niihin arvoa hallinnoimansa arvoketjun eri kohdissa kyvykkyyksilldén ja
resursseillaan, myyden lopputuotteen lopuksi tuotteena, palveluna tai néiden kahden
yhdistelménd loppukéyttaja-asiakkaalle.  Aineellisten, rahallisten ja henkisten resurssien
hankinta ja hallinta, sek yritysten hankkima osaaminen ja luomat kyvykkyydet tuovat yritykselle
strategista kilpailuetua muihin markkinoiden yrityksiin ndhden. (ks. esim. Porter 1985; 2001).

Porterin (1985) Arvoketjumallissa (Kuvio 4) yritys kuvataan sarjana ensisijaisia toimintoja
(kuvion alaosa), joissa suunnitellaan, tuotetaan ja toimitetaan tuote asiakkaalle, seka
tukitoimintoja (kuvion yl&osa) jotka tukevat ensisijaisia toimintoja ja toisiaan, kuten HR-

toiminnot, ostotoiminnot, teknologia ja muut yrityksen hallinnointiin liittyvat tehtévat.

Arvoketjumallissa tuote tai palvelu kulkee koko arvoketjun l&pi alusta loppuun, ja siihen lisataan
arvoa jokaisessa arvoketjun vaiheessa, kunnes se lopulta paatyy asiakkaalle, jolle tuote tai palvelu
myydaén tuotantokustannuksia korkeammalla hinnalla, jolloin saavutetaan katetta. Mita
tehokkaammin tuotteesta asiakkaalle syntyvaa arvoa voidaan kasvattaa arvoketjussa lisaamalla
arvoa tuotettavaan hyddykkeeseen arvoketjussa vaihe vaiheelta, sitd korkeampi on tuotetusta
hyddykkeestd saatava kate. Arvoketjun tehokkuudesta kasvava kate taas parantaa yrityksen
kannattavuutta. Yrityksen siséisten toimintojen myota luotu arvo voidaan mitata mallin mukaan
suoraan siitd hinnasta, jonka asiakkaat ovat valmiit maksamaan yrityksen tuotteesta tai palvelusta
ja yritys on siten voitollinen, mikali se onnistuu tuottamaan arvon asiakkaalle tuotanto- ja

tukitoimintokustannuksia halvemmalla. N&in arvoketjun aktiviteetit voidaan nahdé kilpailuedun
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rakennuspalikoina ja niiden kustannussuorituskyvysta riippuu, kuinka hyvin yritys pérjaa
kustannuskilpailussa markkinoilla. (Porter 1985; 1996)

Yrityksen infrastruktuuri \

Henkildstovoimavarat \

b

Tuki-
toimenpiteet

Teknologian kehittiminen \

1

1

1

l Resurssien hankinta \

Tulo- Lihtd- Myvnti &

logistiikka | Operaatiot logistiikka | markkinoingi | T"N°

Perustoiminnot

Kuvio 4 Yrityksen arvoketju mukaillen Porter (1985)

Tavanomaisen, arvoketjuun organisoidun liikeyrityksen on siis yksinkertaisesti ilmaistuna
pidettdva huolta siitd, ettd sen asiakas saa, tai ainakin kokee saavansa yritykseltd ostamastaan
hyodykkeestd ostohintaa suuremman arvon. Samaan aikaan niiden on huolehdittava riittavéan
suuren liikevaihdon aikaansaamisesta, jotta yritykseen jaa kulujen kattamisen jalkeen voittoa
jaettavaksi osakkeenomistajille. Sen on toisin sanoen puolitettava arvoketjunsa asiakkaalle ja
itselleen niin, ettd toisaalta asiakas kokee saavansa riittavasti arvoa yrityksen tuotteista, ja
toisaalta asiakkaalle riittdva arvo on tuotettava yrityksen kannalta riittdvan tehokkaasti, jotta
yritykseen jaa riittavasti voittoa. Ainoastaan ndin voidaan varmistua siita, ettd asiakas ja yritys
pysyvat molemmat yht’aikaa tyytyvaisind. T&m4 taas johtaa vélttdmatta kompromisseihin, joita
yrityksen on tehtdvd arvon luomisen, ja toisaalta arvon tulouttamisen valilla. (Evans ja
Schmalensee 2016, 55-58)

Lineaarisen arvoketjumallin  mukaisesti  organisoituja  yrityksid voidaankin  kutsua
yksinkertaisesti putkiksi, joissa arvoa luodaan ja vaihdetaan askeleittain etenevassa lineaarisessa
jarjestelmassd, jonka toisessa padssé on joukko tuottajia, ja toisessa kuluttaja. Talla logiikalla
toimivan yrityksen pitad siis aina jossain vaiheessa kasvua alkaa ndhd& sitd enemman vaivaa,

mitd enemmaén se haluaa tuottaa hyodykkeitd asiakkailleen. Arvoketjuun organisoidut yritykset
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hyotyvat toki suuruuden ekonomiasta, mutta ovat silti aina alttiita laskeville rajatuotoille
kysynnan kasvaessa. Toisaalta kiintedt kustannukset kasvavat aina jossain kohtaa tuotannon
kasvaessa, jolloin ne ovat aina alttiita myos laskeville rajatuotoille. Néisté syisté johtuen niiden
pitéa alati optimoida tuotantoaan ja huolehtia siitd, ettd niiden tuotanto ja myynti ovat jatkuvasti
tasapainossa. Useapuolisen alustan rajakustannusten ekonomia taas on tdysin ylivoimainen
arvoketjuun  organisoituihin  yrityksiin  verrattuna.  Useapuolinen  alusta  hyotyy
verkostovaikutuksista, jotka kiihdyttavat kulutusta, ja sitd kautta myos tuotantoa kasvattamatta
kuitenkaan kustannuksia. Td&méa johtuu siitd, ettd useapuolisen alustan toimintalogiikkaan on
sisdanrakennettu kaytdnnossd rajaton skaalautuvuus, koska useapuolisella alustalla on
arvonluonnissa enemmaénkin arvonluonnin mahdollistajan, kuin arvon aktiivisen tuottajan rooli.
(Parker, Van Alstyne ja Choudary 2016; Evans ja Schmalensee 2015)

Alustatalous on muuttanut ajattelua yrityksesta tuotantoputkena, eika alustayritysten paafokus
ole endd pelkastdadn Kkilpailla muita yrityksid vastaan tarkasti madratyilla toimialoilla.
Arvoketjuajattelussa taas keskitytddn yrityksen sisaisiin prosesseihin ja niiden parantamiseen,
sekd Kilpailuun toimialan muita yrityksia vastaan. Vaikka 2000-luvun alusta saakka onkin
Shaughnessyn (2014, 56) mukaan pyritty katsomaan arvonluontiprosessissa myds yrityksen
ulkopuolelle esimerkiksi ulkoistamalla arvoketjun osia, niin edelld kuvattu lineaarinen ajattelu

ohjaa silti useimpien yritysten johtamista.

Voidaan todeta, ettd useapuolisella alustalla ei ole arvoketjun kaltaista ongelmaa arvonluonnin ja
tulouttamisen tasapainottamisessa, koska kuten luvussa 2 todettiin, useapuolisen alustan
logiikkaan kuuluu, ettd ne eivat kaytd omia resurssejaan arvon luomiseen, vaan ne ainoastaan
mahdollistavat alustan eri osapuolten valisen arvonluonnin ja vaihdannan. Useapuolisen alustan
tuotanto ja kulutus ovat siten aina tasapainossa, koska kulutuksen kasvaessa verkostovaikutukset
kasvattavat my6s tuotantoa ja, pdinvastoin. Kun alustaa hallinnoivan yrityksen ei tarvitse
huolehtia tuotannosta, sen kustannusrakenne ei olennaisesti muutu, vaikka alustan kaikille

puolille liittyisi enemmaén jasenié.
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3.1.2 Kilpailustrategiat

Lineaarinen arvonluonti ja yrityksen sisaiseen tehokkuuteen, sek& sisdisiin kyvykkyyksiin
keskittyminen juontaa juurensa pysyvén kilpailuedun tavoittelusta. Yritykselld on kdytannossa
kaksi tapaa saavuttaa kilpailuetua — alhaiset kustannukset tai differointi. Kun kilpailuedun l&hteet
yhdistetddn yrityksen toimintakenttadn, syntyy kolme mahdollista strategiaa joita yritys voi
kayttdd menestydkseen. Namé strategiat ovat kustannusjohtajuus, differointi, eli erikoistuminen
ja fokusointi, eli keskittyminen. Fokusointistrategia jaetaan vield kahteen vaihtoehtoon;
kustannuspainotteisuuteen ja differointipainotteisuuteen. Kustannusjohtajuusstrategia painottaa
tehokkuutta ja matalia kustannuksia, differointistrategia ainutlaatuisia, alan Kkilpailijoista
poikkeavia tuotteita, kun fokusointistrategiassa taas jaetaan toimiala tai markkina segmentteihin
ja pyritdén vetoamaan joko yhteen tai ainakin harvalukuiseen maaraan segmentteja. (Porter 1985,

11-13, 198-202) Kuviossa 6. on kuvattu Porterin geneeriset kilpailustrategiat.

KILPAILUEDUT
Matalat kustannukset Differointi
Koko toimiala 1. Kustannusjohtajuus 2. Differointi
Kilpailustrategion
laajuus
Kapea asiakas- | 3, gystannusfokus 3b. Differointifokus
segmentti

Kuvio 5 Geneeriset kilpailustrategiat mukaillen Porter (1985)

1900-luvun lopusta asti etenkin skaalaetujen saavuttaminen — toimialan kustannusjohtajuus — on
ollut yksi liiketoiminta-ajattelua dominoivista voimista, mikd osaltaan johtanut myos
integroituihin, hierarkkisiin organisaatiorakenteisiin, sekd toimintojen, tuotteiden ja hankinnan
standardoimiseen, tai ulkoistamiseen. Kokonaiskysynnén kasvaessa talouskasvun myoéta oli

loogisinta erikoistua tuottamaan suurella skaalalla mahdollisimman paljon suhteellisen
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yksinkertaisia tuotteita. Sittemmin teknologian kehitys on paitsi monimuotoistanut kysyntaa
radikaalisti, myds mahdollistanut tdhan kysyntdén vastaamisen mitd mielikuvituksellisimmilla
tavoilla. (Williamson ja De Meyer 2012; Gawer 2008)

Nykyaén asiakkaille tarjottavien ratkaisujen on oltava yhd monimutkaisempia, mika taas vaatii
ratkaisun raataloijalta yha laajempialaista osaamista. Samalla ndiden ratkaisujen toimittajien on
oltava aina vain ketterdmpia ja kyettava kehittymaan alati kasvavalla nopeudella. Tarkoitus ei
olekaan enéé saavuttaa pelkastaan skaalaetuja, vaan myos laajuusetuja. Informaatioteknologian
ja kommunikaation hinnan laskun my6td yhd monimutkaisempaan kysyntddn on kuitenkin
mahdollista vastata. Modernien liiketoiminta-alustojen avulla voidaan kasvattaa kaikkien
alustalle kuuluvien yritysten kilpailuetua samanaikaisesti, mika on paitsi jatkoa kaksisuuntaisille
yritysten vélisille ulkoistamissopimuksille, myds ensisijaisen tarkead, jotta uudenlaisia ratkaisuja

voi syntyd. (Williamson ja De Meyer 2012)

Alustat voivat toimia joko suurilla ja Kilpailluilla markkinoilla, tai suunnata sen sijaan sellaisiin
niche-segmentteihin, joilla on vahemman potentiaalisia asiakkaita, mutta myods vahemman
kilpailua (Cennamo ja Santalo 2013). Eisenmannin (2006) mukaan dominoiva alustastrategia
vaikuttaa olevan kokonaisen markkinan valtaaminen asemoimalla alusta sellaisille markkinoille,
joissa kasvun edellytykset ovat lupaavimmat, eli useimmilla alustastrategioilla pyritaan
markkinajohtajaksi. Silti useissa eri yhteyksissa samalla markkinalla toimii usempia kuin yksi
alusta, mihin vaikuttaa muun muassa alustojen helppo differoitavuus verrattuna fyysisiin
hyodykkeisiin, muuttuvien kustannusten pienuus suhteessa markkinan kokoon ja kéyttdjien
taloudellinen mahdollisuus kayttdd samantapaisiin tarkoituksiin useampia kuin yhta alustaa

samaan aikaan (Sun ja Tse, 2007).

Kilpailuun liittyen alustat kohtaavatkin samankaltaisia ongelmia kuin perinteisillakin metodeilla
toimivat yritykset. Samantapaista sisaltoa ja ratkaisuja tuottavat alustat kilpailevat keskendén
samoista resursseista ja asiakkaista (Markman, Gianoidis ja Buchholtz, 2009). Kuitenkaan
resurssit eivat ole alustojen ja digitaalisten ekosysteemien vélisessa kilpailussa liittynet padomiin
ja materiaaleihin, vaan kehitysosaamisen ja komplementorien hankkimiseen. Thielin (2014, 29)
mukaan teknologisesta Kkilpailusta puhuttaessa hyvd nyrkkisdantd onkin, ettd uuden

ongelmanratkaisutavan tulisi olla jollain merkittavalla mittarilla mitattuna 10 kertaa parempi kuin
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alempi tapa, ja muulta kaytettdvyydeltdan alan oletustasoa, jotta sill& voi saavuttaa merkittavan

markkina-aseman.

Arvoketjuun organisoidut yritykset voivat valita periaatteessa vain yhden geneerisista
kilpailustrategioista, koska ne ovat arvoketjun logiikassa toisensa poissulkevia vaihtoehtoja.
Alustat taas voivat periaatteessa toteuttaa kaikkia geneerisia kilpailustrategioita samaan aikaan,
koska sekd korkea differoinnin taso, ettd skaalautuvuus verkostovaikutusten kautta ovat alustan

maarittdvia ominaisuuksia.

Kaiken kaikkiaan yrityksissa keskitytaan liiaksi kilpailuun, kun tarkeampéa olisi kehittaa
uudenlaisia ratkaisuja vanhoihin ongelmiin tai luoda kokonaan uusia markkinoita, koska
kilpailluilla markkinoilla on liian vdhdn mahdollisuuksia voittoihin ja toisaalta alakohtainen
Kilpailu siirtdd yritysten keskittymisté kilpailijoihin, innovoinnin ja uusien mahdollisuuksien
etsimisen sijaan. Seké aloittavien, ettd olemassa olevien yritysten tulisikin pyrkia valttamaan
kilpailua luomalla uusia markkinoita ja toimialoja, tai ratkaisemalla vanhojen alojen ongelmia
kokonaan uusilla tavoilla. (Thiel 2014, 22-24)

Van Alstyne, Parker ja Choudary (2016) maérittelevéat kolme keskeista seikkaa, jotka tulevat
muuttamaan arvonluontia merkittavasti, kun siirrytddn lineaarisesta jarjestelméastd, eli

arvoketjusta — jota he nimittavat yksinkertaisesti putkeksi — alustatalouteen:
1. Resurssien kontrolloinnista resurssien orkesterointiin

Resursseihin perustuva nakemys Kilpailusta perustuu ajatukseen, jonka mukaan yritykset
saavuttavat kilpailuetua kontrolloimalla harvinaisia ja arvokkaita, mieluiten rajoitettavissa olevia
resursseja. Arvoketjuajatteluun tukeutuvassa maailmassa naihin resursseihin kuuluvat kaikKi
aineelliset resurssit, kuten vaikkapa kaivokset ja tai rakennukset, seké aineettomat resurssit kuten
immateriaalioikeudet. Alustojen my6té vaikeimmin kopioitavissa olevat seikat liittyvat alustalla
toimivaan yhteis6on ja niihin resursseihin, joita alustan osallistujat omistavat ja tuovat alustan
kéayttoon, esimerkiksi huoneita tai autoja, ideoita tai informaatiota. Toisin sanoen alustalla

komplementorien ja kuluttajien verkosto on tarkein resurssi.
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2. Sisaisesta optimoinnista ulkoiseen kanssakaymiseen

Arvoketjuajatteluun perustuvat yritykset organisoivat siséistd tydvoimaansa ja resurssejaan
arvonluonnissaan optimoimalla koko tuotannon arvoketjua materiaalien hankinnasta aina
myyntiin ja palveluihin asti. Alustat luovat arvoa fasilitoimalla ulkoisten tuottajien ja kuluttajien
kanssakaymistd. Ulkoiseen keskittyméalld alustat usein karistavat jopa kaikki tuotannon
muuttuvat kustannukset. Alusta-ajattelussa keskittyminen siirtyy prosessien maéérittelystéd

osallistujien houkutteluun, ja alustayhteison hallinnointi muuttuu elintarkeéksi.
3. Asiakasarvoon keskittymisesta ekosysteemin arvoon keskittymiseen

Arvoketjuajatteluun perustuvat yritykset pyrkivat maksimoimaan asiakkaan elinkaariarvoa
tuotteiden ja palveluiden nakokulmasta. T&ssd ajattelumallissa asiakas sijaitsee lineaarisen
prosessin loppupééssd. Alustat taas pyrkivat maksimoimaan kasvavan ekosysteemin arvoa

kehdmadisessa, toisteisessa ja palautteeseen perustuvassa prosessissa.

Alustat tarjoavat vaihtoehdon vanhoille yrityksen hallitsemaan arvoketjuun ja
Kilpailustrategioihin perustuville liiketoiminnan jarjestamisen tavoille. Tdma johtuu siita, etta
alusta poistaa monia pullonkauloja, jotka liittyvat arvoketju- ja kilpailustrategia-ajattelussa ennen

muuta resurssien hankintaan ja markkinoille paésyyn.

Voidaankin todeta, ettd useapuolinen alusta vaikuttaa liiketoiminnan kannalta Kirjallisuuden
valossa arvoketjua tehokkaammalta tavalta arvonluonnin jarjestdmiseksi. Useapuoliseen alustaan
ei naytd olevan tarvetta, eikd mahdollisuuttakaan soveltaa Porterin (1985) geneerisia
kilpailustrategioita, koska useapuolisella alustalla arvonluonti tapahtuu alustan eri puolten valilla,
jolloin arvontuotannon taloudellinen logiikkaa muuttuu radikaalisti, eikd suuremman arvon
tuottaminen vaadi valttamatta suurempia taloudellisia panostuksia useapuolista alustaa
yllapitavaltd yritykseltd. Samoin tuotannossa ei teoriassa ole nakyvissa kasvavien

rajakustannusten mahdollisuutta, jolloin arvontuotanto on &arimmaéisen skaalautuvaa.
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3.3 Alustat ja disruptio

Tassa  alaluvussa  tarkastellaan, mitd  disruptiosta ~on  aiemmin  Kirjoitettu
liiketoimintakirjallisuudessa, ja miten alustaliiketoiminta on viime aikoina voimakkaasti
muokannut kasitystd disruptiosta, seka disruption alkuperéstd ja luonteesta. Disruptio on
olennainen ja laajasti alan kirjallisuudessa keskusteltu ja siten alustatalouteen merkittavésti
liittyva ilmid, mink& takia sitd on tarpeen tarkastella tdman tutkimuksen tavoitteen

saavuttamiseksi.

3.3.1 Perinteinen disruptio

Silloin tall6in eri toimialoille tulee disruptiivisia teknologioita, joilla on yleensa alalla totuttuihin
standardeihin n&hden huonompi tuotesuorituskyky ainakin lyhyelld aikajénteelld. Ne tuovat
kuitenkin markkinoille huomattavasti aiemmasta poikkeavan arvolupauksen. Yleisesti ottaen
disruptiiviset teknologiat menestyvat markkinoilla alan aikaisempia toimijoita huonommin,
mutta niissa on joitakin ominaisuuksia, joita marginaalinen maard yleensd uusia asiakkaita
arvostaa. Disruptiiviseen teknologiaan perustuvat tuotteet ovat tyypillisesti halvempia,
yksinkertaisempia ja pienempid, mutta samalla kaytannollisempia kuin markkinoita hallitsevat
tuotteet. (Christensen 1997; xv)

Disruptiivinen innovaatio on markkinoiden nakdkulmasta odottamaton, tuotetta tai palvelua
parantava innovaatio. Yleensé disruptio syntyy hinnan laskemisesta karsimalla arvonluonnin
kannalta merkityksettomia seikkoja tuotteesta tai palvelusta, tekemalla kéyttdmisen asiakkaalle
helpommaksi tai huomioimalla uusia kuluttajasegmenttejd. Disruptiviiviset innovaatiot luovat
yleensa markkinoille uudenlaisen arvolupauksen, jonka kautta ne luovat joko kokonaan uutta
lilketoimintaa, tai muokkaavat merkittdvasti olemassa olevia markkinoita. Disruptiiviset
innovaatiot jaetaan alemman tason markkinoihin, joissa tuodaan mukaan uusia
kuluttajasegmenttejd, joilla ei ole ollut mahdollisuutta kaytt4a alan tuotetta esimerkiksi rahan tai
taitojen puutteen takia, sekd uusiin markkinoihin joissa tarjontaa virtaviivaistetaan ja
yksinkertaistetaan, jolloin tuote on jollekin kuluttajasegmentille houkuttelevampi kuin
Kilpailijansa. (Christensen, Anthony ja Roth 2004)
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Disruptio etenee Christensenin (1997; kuvio 6) mallissa alhaalta ylds. Aluksi se saa jalansijaa
joko uusissa asiakassegmenteissd, joita alalla ei ole aiemmin palveltu, tai sitten sen avulla
luodaan taysin uutta, aluksi pienen mittakaavan liiketoimintaa, talléinkin kokonaan uusille
asiakassegmenteille. Uusille segmenteille tarjotaan uutta teknologiaa, joka on laadultaan
heikkotasoisempaa, kuin mihin alalla on aiemmin totuttu. Uusi teknologia kuitenkin paranee ajan
kuluessa, ja sen myota on mahdollista palvella yha vaativampia asiakassegmenttejd, ja saavuttaa
samalla myods korkeampia katteita. Nain vaatimattomista lahtokohdista aloittanut teknologia
saavuttaa ajan kuluessa yh& korkeamman aseman toimialan hierarkiassa ja alkaa siten vaikuttaa
negatiivisesti toimialan menestyneimpien yritysten toimintaedellytyksiin. (Christensen 1997;
Christensen, Anthony ja Roth 2004)

Disruptiivisiin innovaatioihin on yleensa suhtauduttu toimialojen vakiintuneiden yritysten
toimesta lahinnd hyokkayksing, ja monet yritykset ovatkin kaatuneet ajan myo6td, kun uudet
disruptiiviset teknologiat ja niihin perustuvat uudet liiketoimintamallit ovat osoittautuneet niille
mahdottomiksi vastuksiksi. Yleensd toimialoja aiemmin hallinneet yritykset eivét ole ajoissa
ymmartaneet siirtad katsettaan mahdollisiin uusiin asiakkaisiin, vaikka niilla olisikin ollut aikaa

muokata liiketoimintaansa uutta kilpailutilannetta paremmin vastaavaksi. (Gilbert 2003)

SUORITUSKYKY

Kuvio 6 Disruption eteneminen Christensenid (1997) mukaillen
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Disruptio on siis kirjallisuudessa ké&sitetty alalla vaiheittain etenevaksi, alan perinteisten yritysten
lilketoimintaan negatiivisesti vaikuttavaksi uudenlaiseksi teknologiaksi, joka saa alkunsa
kokonaan uusia asiakassegmentteja palvelemalla, ja etenee sitten tasoittain kohti toimialan

parasta tasoa.

3.3.2 Alustadisruptio

Kuten téssé tutkimuksessa aiemmin todettua, toimiala- ja useapuolisiin alustoihin perustuva
talous ja tapa jarjestaa liiketoimintaa ovat muuttaneet perinteisia toimialoja ja luoneet kokonaan
uusia markkinoita. Alustataloutta onkin syyta tarkastella my6s disruption nakékulmasta, koska
muuttaessaan eri toimialojen vakiintuneita toimintamalleja, tulee alustoihin perustuva

litketoiminta my0s disruptoineeksi toimialojen liiketoiminnan logiikkaa.

Disruptiivisten teknologisten innovaatioiden on perinteisesti nahty lahtevén liikkeelle halpoina
ja yksinkertaisina, ja kehittyvan ajan myotd haastamaan toimialan suurimpia yrityksia. Alati
kehittyvd, halpeneva ja kaikkialla yleistyva informaatioteknologia alustoineen on kuitenkin
mahdollistanut taysin uudenlaisia innovaatioita, jotka pystyvat alkuperéisesta disruption mallista
poiketen tarjoamaan asiakkaille heti lanseerauksestaan asti seka paremman kayttajakokemuksen,
ettd alhaisemman hinnan. Parhaimmillaan ne voivat tarjota palvelun (jollekin alustan puolista)
kokonaan ilmaiseksi. Uudet, &arimmadisen disruptiiviset innovaatiot yhdistelevét usein olemassa
olevia teknologioita tavoilla, jotka eivédt vaikuta liittyvan mitenkaan aloilla aikaisemmin
toimineiden yritysten tarjoomaan, mutta joiden avulla pystytaan luomaan merkittavésti parempi

arvolupaus. (Downes ja Nunes 2013)

Alustan arvolupaus perustuu yleensa verkostovaikutukseen, joka puolestaan perustuu alustojen
kykyyn irrottaa resurssit ja arvo toisistaan. Parkerin, Van Alstynen ja Choudaryn (2016, 67-68)
mukaan arvon ja resurssien irrottaminen toisistaan tapahtuu erottamalla fyysisen resurssin
omistaminen resurssin tuottamasta arvosta, jolloin resurssia voidaan vaihtaa alustan kautta sen
parhaaseen k&yttoon joka tuottaa suurimman taloudellisen arvon sen sijaan, ettd resurssin
omistajan olisi luotava resurssin kautta myos resurssin kayttoarvo, jolloin seké tehokkuus etta

tuotetun arvon méaéard nousevat rajusti.
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Alustojen suuri potentiaali arvonluonnissa liittyy tehokkuuden kautta merkittdvasti uusien
markkinoiden luomiseen sellaisilla markkinoilla tai ”olemassa olevien markkinoiden jatkeilla”
joissa ei aiemmin ole ollut korkeiden vaihdon kustannusten johdosta ollenkaan liiketoimintaa
(Downes ja Nunes 2013). Alustaliiketoiminnan nédkékulmasta disruptio syntyy yleensa alustan
ylivoimaisesta kyvystd tuotannossa ja jakelussa, jossa marginaalitalous on vahvasti alustan
puolella. Nopea skaalautuminen verkostovaikutuksen kautta, digitaalisuuden mahdollistama
entistd suurempi osallistaminen yrityksen verkostoon riippumatta osallistujien fyysisesta
sijainnista ja tata kautta kyky péaastéa kasiksi resursseihin ovat kaikki alustataloudessa disruption
ajureita. (Parker, Van Alstyne, Choudary 2016, 64)

Alustoilla on merkittava rooli uusien, disruptiivisten tuotteiden ja palvelujen esiinmarssissa.
Ensinndkin teknologia-alustat, esimerkiksi mobiilikéyttojarjestelmat, avoimen ldhdekoodin
projektit ja selaimet mahdollistavat teknologian kehittdmisen ja kayttdmisen &arimmaisen
skaalautuvasti. Alustat ovat mahdollistaneet monessa tapauksessa disruption etenkin purkamalla
toimialalle tulemisen esteitd, muuttamalla arvonluonnin ja arvon tulouttamisen logiikkaa,
uudelleenjérjestamélla tydvoimaa ja tyon tekemista, seka hajottamalla taloudellisia rakenteita ja
yritysten verkostoja siirtdmalla toimialoilla valtaa sellaisiin paikkoihin, joissa sité ei ole aiemmin

ollut ja vahentdmaélla sitd samanaikaisesti muualla (Kenney ja Zysman 2015).

Alustataloudessa internet ei enda toimi arvoketjumallin mukaisesti yhtena disruption kanavana,
vaan se toimii myos luomisen infrastruktuurina ja koordinaatiomekanismina. Alustojen etu onkin
kyvyssa luoda taysin uudenlaisia liiketoimintamalleja, joiden my6téd digitaalinen ja fyysinen
ulottuvuus sekoittuvat vauhdilla, mahdollistaen erilaiset palvelujen ja tuotteiden yhdistelmat joita
voi kayttaa internetin vélitykselld. Samaan aikaan alustatalous on maaritellyt organisaatioiden
rajoja uudestaan, kun alustat mahdollistavat ulkoisten ekosysteemien keskindisen taysin
uudenlaisen arvon luomisen. (Parker, Van Alstyne ja Choudary 2016, 63)

Downes ja Nunes (2013) esittelevat kolme piirretta, jotka liittyvat merkittavasti sithen, miksi ja
miten disruptiiviset alustoihin perustuvat yritykset ja niiden aikaisempaan totutusta poikkeavat

teknologiat tulevat vanhojen toimialaa hallitsemaan tottuneiden yritysten markkinoille:

1. Kuormaton kehittdminen tarkoittaa tilannetta, jossa uusia liikeideoita ja tuotteita voidaan

kehittdd ja toteuttaa muutamissa pdivissd. Tallaisesta kehittdmisestd esimerkkina voi
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toimia vaikkapa startup-kulttuurista tutut “Hackhathonit”, joissa tarkoituksena on kehittia
uusia ideoita ja toteuttaa ne muutamassa paivassa. Syntyvien tuotteiden tarkoituksena ei
edes ole disruptoida mitddn markkinaa, mutta menestyneimpien Hackathonien
lopputulokset ovat disruptoineet alkuperaisia markkinoilla toimivia yrityksia ikaan kuin
sivullisuhreina. Tunnetuin Hackathonista syntynyt yritys lienee Twitter, joka on
onnistunut horjuttamaan niin uutisten valityksen logiikkaa, kuin epésuosittuja
hallituksiakin. Olennaista kuormattomassa kehittdmisessd on, ettd tuotteet kehitetd&n
halvoista tai ilmaisista osista ja niiden kokeileminen markkinoilla ei vaadi juurikaan
paédomaa, jolloin kokeilemisen kynnys madaltuu olennaisesti, kun taloudellinen riski

poistuu yhtalostéa.

Ujostelematon kasvu puolestaan romuttaa perinteista késitysta tuotteen elinkaaresta;
normaalien tuotteen elinkaaren vaiheiden sijaan uusilla disruptiivisilla yrityksilla on
yleensd vain kaksi kéyttajaryhmaa — testikayttajat ja kaikki muut. Uusi tuotteen elinkaari
voidaan jaotella kehitysvaiheeseen, jalkautusvaiheeseen ja vaiheeseen, jossa tuote
korvataan seuraavalla. Térkeintd on huomio siitd, ettd tuotteen elinkaari maaraytyy
ennemminkin Mooren Kkuuluisan laskentatehon kaksinkertaistumisen lain, kuin
perinteisen tuotteen elinkaarimallin mukaan. Olennaista on my6s huomata luovan tuhon
ja kokeilun merkitys disruptiivisissa teknologioissa; vaikka suurin osa uusista yrityksista
eli startupeista kaatuu, ne luovat silti ideoillaan pohjaa uusille kokeiluille samantapaisten
asioiden parissa. Né&in toimialojen vanhat toimijat eivat ole koskaan turvassa, vaikka
muutama alalle pyrkineista uusista startupeista kaatuisikin.

Kurittomat strategiat tarkoittavat tilannetta, jossa toimialalle tulevat uudet pelurit eivét
noudata samoja strategisia linjoja kuin alan vanhat toimijat. Yritykset ovat tottuneet
valitsemaan yhden Treacyn ja Wierseman (1995) kolmesta strategisesta arvo-
ohjenuorasta; alhainen hinta, eli operationaalinen erinomaisuus, jatkuva innovaatio eli
tuotejohtajuus ja kustomoidut tarjoamat, eli asiakasintimiteetti. Disruptiiviset yritykset
kuitenkin kéayttavat kaikkia kolmea ohjenuoraa samaan aikaan. Niiden tuotteilla ja
palveluilla on usein alusta asti paremmin kustomoitavissa ja niill& on alhaisempi hinta,

sekd parempi suorituskyky. Tuotteen ja palvelun tuottamisessa kustannukset syntyvat



40

osista ja tuotannosta, immateriaalioikeuksista ja tuotekehityksestd. Disruptiiviset
yritykset voivat dramaattisesti laskea kaikkia néitd kustannuksia yhtdaikaisesti uusien
vapaasti kéaytettavissd olevien teknologioiden avulla, jolloin niiden tuotteet ja palvelut

ovat parempia ja kuluttajalle huomattavasti halvempia kuin vanhojen toimijoiden tuotteet.

Useapuoliset alustat voivat siis synnyttad kokonaan uutta liiketoimintaa hyvin nopeasti, koska ne
hyodyntévat paitsi digitaalisuutta, myds verkostovaikutuksia. Samaten useapuolisten alustojen
Kilpailustrategiat eroavat yleensd varsin merkittavasti toimialojen tavanomaisesta logiikasta,

jolloin kilpailu muuttaa hyvin nopeasti muotoaan useapuolisten alustojen tullessa toimialalle.

Kuten todettua, useapuolisilla alustoilla on yleensa kyky toimittaa asiakkaalle jollain mittarilla
merkittavasti parempi arvolupaus, kuin alan aiemmilla toimijoilla, jolloin ne tulevat

disruptoineeksi alalla aiemmin hallinneita arvonluonnin prosesseja.

Alustoihin perustuvat yritykset disruptoivatkin eri toimialoja huomattavasti erilaisilla keinoin, ja
disruptio itsessadn etenee merkittavasti eri logiikalla, kuin aiemmin. Tavanomainen disruptio
etenee alhaalta ylés, halvemmista ja heikommista tuotteista ja n&it4d arvostavista pienista
asiakassegmenteista kohti toimialan suurimpia yrityksia, kun alustoja hyvéksikayttavat yritykset
taas disruptoivat toimialoja uusien liiketoimintafilosofioiden, liiketoiminnan organisoinnin
poikkeavuuden, riskien uudenlaisen jakamisen ja merkittavasti pienempien kustanusten kautta.
(Shaughnessy 2014, 123) Toisin sanoen alustaliiketoiminnassa siis noudatetaan aiemmista
liiketoiminnan jarjestamisen tavoista merkittavasti poikkeavaa logiikkaa, ja alustoihin
liiketoimintansa perustavat yritykset tuottavat merkittavasti pienemman osan alustalla syntyvasta
arvosta itse. Alustojen aiheuttaman disruption voidaankin todeta liittyvdn merkittavasti
aiemmasta litketoiminnasta poikkeaviin taloudellisiin lainalaisuuksiin. Eridvat taloudelliset
lainalaisuudet mahdollistavat taysin uudenlaisten, perinteisen liiketoiminnan nakokulmasta
tarkasteltuna jarjettomiltd vaikuttavien strategioiden kéytén, joiden avulla on kutenkin
mahdollista onnistua toimialojen perinteisia yrityksid paremmassa arvonlisayksessa. (Evans ja
Schmalensee 2016)

Disruptiota on siis tarkasteltu perinteisesti jonkin tietyn arvonluontiin liittyvan osa-alueen

aiheuttamina vaikutuksina toimialalla, ja tdma yksittdinen osa-alue on siten vaikuttanut
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disruptiivisesti jollain toimialan tasoista. Esimerkiksi Sood ja Tellis (2005) identifioivat kolme

eri disruption tasoa, joissa maaritelld&n, mita kautta toimialan disruptio etenee:

1. Teknologiadisruptio joka syntyy, kun uusi teknologia ristedd hallitsevan teknologian
suorituskyvyn kanssa niiden seikkojen kohdalla, jotka ovat alan teknologiassa tarkeimpia.
Dominoiva teknologia alalla on se teknologia, jolla on alan paras suorituskyky silloin kun

disruptiivinen teknologia tulee markkinoille.

2. Yritysdisruptio, eli tilanne, jossa uutta teknologiaa kayttavan yrtityksen markkinaosuus
kasvaa suuremmaksi kuin alan johtavaa teknologiaa kéayttavan yrityksen markkinaosuus.
Huomioitavaa on, ettd timén madritelman mukaan sekd alalla aikaisemmin toiminut, sek&
tdysin uusi tulokas voivat kumpikin disruptoida alan suurimman yrityksen

markkinaosuuskissa mitattuna

3. Kysyntadisruptio, jolla tarkoitetaan tilannetta, jossa uuteen teknologiaan perustuvien
tuotteiden osuus markkinoilla kasvaa suuremmaksi kuin niiden tuotteiden, jotka

perustuvat alan hallitsevaan teknologiaan.

Alustaliiketoiminnan tapauksessa ei kuitenkaan kaytannossd ole mitddn estettd sille, ettd
useapuolinen alusta pystyy yhtdaikaisesti kaikkiin edell& mainittuihin disruption tasoihin.
Useapuoliset alustat perustuvat poikkeuksetta johonkin toimiala-alustaan (kuten alaluvussa 2.2
todetaan), eli potentiaalisille kayttajille entuudestaan tuttuun, ja usein myds omistamaan ja siten
mielekkadseen teknologiaan, kuten esimerkiksi alypuhelimeen ja sen kayttojarjestelmaén, jota

voidaan pitéd erinomaisena esimerkkind toimiala-alustasta.

Kun teknologia on valmiiksi laaja-alaisesti levinnyttd, ei ole estettd myoskaan
verkostovaikutuksen kautta tapahtuvalle nopealle markkinaosuuden kasvulle ja siten myos
kaytetyn teknologian alan suosituimmaksi tulemiselle. Tallaisesta varsin kokonaisvaltaisesta
disruptiosta voidaan kayttdd esimerkkeind vaikkapa majoitustoimialaa disruptoivaa AirBnB:t4,
tai useita eri median, viestinndn ja mainonnan toimialoja disruptoivaa Facebookia, jotka
kumpainenkin kayttavat toimia-alustoinaan alypuhelimia ja tietokoneiden selainohjelmistoja,

jotka kaytannossa kaikilla potentiaalisilla uusilla kayttajilla on ollut jo entuudestaan.
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Disruptio onkin useapuolisten alustojen aiheuttamana paljon kokonaisvaltaisempaa, kuin mihin
perinteisilld toimialoilla on aiemmin totuttu. Tdmé& johtuu siitd, ettd alustat pystyvét
arvontuotannon kokonaisvaltaiseen uudistamiseen, tehden arvontuotannon mahdolliseksi alustan
eri puolten vélilla sen sijaan, ettd niiden tarvitsisi kerata toimialan markkinaosuutta vahittéin.
Samoin alustat pystyvat vaikuttamaan merkittdvasti siihen, miten luotu arvo kulutetaan.
Kulutustottumukset muuttuvat, kun yh& suurempi osa toimialojen tuottamasta arvosta muuttuu
nopeasti harvinaisesta yltakyllaiseksi, alustan arvontuotannon lisédantyessa verkostovaikutusten

myota hyvin nopeasti. (Parker, Van Alstyne ja Choudary 2016, 135-137)

Alustaliiketoiminnan aiheuttamaa disruptiota voidaankin pitdd kokonaan aiemmista disruption
malleista poikkeavana, uutena disruption tasona. Alustadisruptiossa on tyypillistd, etta alustat
kehittdvat kokonaan uusia liiketoiminnan kategorioita, ja antavat ennennédkemattémille maarille
ihmisid mahdollisuuden ansaita rahaa alustan kautta. Samaan aikaan toimialan vakiintuneilla
yrityksilla on suuria vaikeuksia vastata uuden tulokkaan aiheuttamiin haasteisiin, koska
alustadisruptio leviaa verkostovaikutusten kautta hyvin nopeasti, eiké niille jaa aikaa muokata

liiketoimintaansa uutta, disruptoitunutta markkinaa vastaavaksi. (Sampere 2016)

3.5 Useapuolinen alusta ja liiketoimintamallit

Useapuolista alustaa pidetddn kirjallisuudessa kaésitteelliselld tasolla usein omana
liiketoimintamallinaan, jossa alusta toimii kahden tai useamman eri puolen yhdistdjang, ja
veloittaa yhta tai useampaa alustalle osallistuvaa puolta alustan kéaytosta (ks. esim. Rochet ja
Triole 2000; 2006; Hagiu ja Wright 2015; Evans ja Schmalensee 2016; Parker, Van Alstyne ja
Choudary 2016). Né&in ollen on tarpeen tarkastella, mit4 liiketoimintamallilla yleensa
tarkoitetaan, ja miten useapuolinen alusta poikkeaa liiketoimintamallin ndkdkulmasta aiemmin

esitetyista litketoimintamallin teorioista.

Liiketoimintamallit kasitetddn yleensd kirjallisuudessa strategian jalkauttamisen tasolle,
yksityiskohtaisemmaksi kuvaukseksi strategisten paatosten toimeenpanosta (Zott, Amit ja Massa
2010).
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3.5.1 Liiketoimintamalli

Liiketoimintamalli-ké&sitteen kayttd nousi pinnalle ensimmadisen internet-boomin myotd, kun
internet mahdollisti uudenlaisen liiketoiminnan luomisen, jonka analysoimiseksi eivét riittdneet
aiemmat késitteet kuten strategia tai kilpailuetu (McGrath 2010, 247) Liiketoimintamalli on ollut
1990-luvun puolivéalistd asti merkittdva kiinnostuksen kohde niin akateemikoille, kuin
ammatinharjoittajillekin. Huolimatta liiketoimintamalleihin liittyvasta runsaasta kirjallisuudesta,
tutkijat eivat ole yksimielisi& siitd, miten liiketoimintamallia tulisi kuvata. (Zott, Amit ja Massa
2011) Chesborough (2007, 27) kuitenkin toteaa, ettd jokaisella yritykselld on liiketoimintamalli,

vaikkei yrityksen johto olisikaan tietoinen, millaista liiketoimintamallia yritys kayttaa.

Yleistyneen kasityksen mukaan litketoimintamalli on kuvaus yrityksen toiminnasta (esim. Yip
2004; Masfeld ja Fourie 2004; Teece 2010). Magrettan mukaan hyva liiketoimintamalli kertoo;
1. kuka on yrityksen asiakas ja ja millaista arvoa asiakkaalle tuotetaan ja 2. millainen
taloudellinen logiikka mahdollistaa arvon toimittamisen asiakkaalle kannattavasti. Toisin sanoen
liiketoimintamallin tulisi kertoa millaista arvoa luodaan ja kenelle, sekd miten yritys tulouttaa
osan vaihdetusta arvosta takaisin itselleen. Morrisin, Schindehutten ja Allenin (2005) mukaan
liiketoimintamallissa esitetddn ytimekkaasti, kuinka toisiinsa sidoksissa olevat péatokset
yrityksen strategiasta, arkkitehtuurista ja taloudesta on tehty niin, ettd saavutetaan pysyvaa
Kilpailuetua valitussa markkinassa. Johnson, Christensen ja Kagermann (2008) puolestaan
esittavat, ettd liiketoimintamalli koostuu neljasta toisiinsa sidoksissa olevasta elementistd;
asiakaslupauksesta, liikevoiton kaavasta, seka avainresursseista ja -prosesseista, joiden kautta

yritys luo ja tulouttaa arvoa.

Baden-Fuller ja Morgan (2009) Kkiteyttavat liiketoimintamallin madritelmén seuraavasti:
”Liiketoimintamalli kuvaa yrityksen toiminnan logiikan, eli kuinka yritys toimii, ja kuinka se luo
arvoa sidosryhmilleen.” Kirjallisuuden valossa voidaankin todeta, ettd liiketoimintamalli on
kuvaus siitd, kuinka yritys kytkee prosessinsa toimintaympéristoonsa luodakseen ja

tulouttaakseen arvoa.

Se, mitd komponentteja lasketaan mukaan liiketoimintamalliin, riippuu merkittavasti

nakokulmasta. Weill ja Vitale (2001) madrittdvat liiketoimintamallin  kolmeksi
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paakomponentiksi osallistujat, kuten toimittajat, toimintaympéristoon vaikuttavat yritykset,
suhteet eli asiakkaat ja kumppanit, sek& tulojen, kulujen ja informaation virrat. Useat tutkijat
(esim. Al-Debei ja Avison 2010; Hedman ja Kalling 2003; Osterwalder, Pigneur ja Tucci 2005;
Shafer, Smith ja Linder 2005; Zott, Amitt ja Massa 2011) ovat todenneet, ettei liiketoimintamallia

voi kuvata ilman nditd komponentteja.

Liiketoimintamalliin liittyvassé kirjallisuudessa ja tutkimuksessa on erimielisyyksia tutkijoiden
valilla, mutta Zott, Amit ja Massa (2011) esittavat nelja seikkaa, jotka ovat yhteisia kaikille

liiketoimintamallin maaritelmille:

1. Liiketoimintamalli on uusi analyysin yksikko, joka on erillaan tuotteesta, yrityksestd,
toimialasta tai verkostosta. Se keskittyy yritykseen mutta sen rajat ovat suuremmat
kuin yksittaisen yrityksen rajat.

2. Liiketoimintamallit painottavat systeemitasoa, eli sitd kuinka yritykset harjoittavat
lilketoimintaansa.

3. Yrityksen ja sen partnerien aktiviteeteilla on tarkeé osa kaikissa liiketoimintamallin
kéasitteissd, joita on esitetty.

4. Liiketoimintamallit pyrkivét selittdma&n seké arvon luomisen, etté sen kaappauksen.

Osterwalderin (2004) mukaan liiketoimintamalli on ké&sitteellinen tyokalu, johon siséltyy joukko
tekijOiden vélisié suhteita ja jonka avulla on siten mahdollista ilmaista yrityksen ansaintalogiikka.
Siind kuvataan arvo, jota yritys tarjoaa eri asiakassegmenteille, seka kuvaus yrityksen ja sen
kumppaneiden verkoston arkkitehtuurista, jolla arvoa ja suhdepddomaa luodaan, markkinoidaan
ja toimitetaan liikevaihdon luomiseksi. Liiketoimintamalli on abstrakti, kasitteellinen malli joka
edustaa yrityksen ja sen liiketoiminnan ja ansainnan logiikkaa, mutta joka ei takaa menestysta
koska sitd pitdd implementoida ja johtaa. Osterwalder ja Pigneur (2010, 14) yksinkertaistavat
liiketoimintamallin méé&ritelm&& edelleen; heiddn mukaansa liiketoimintamalli on kuvaus siita,
miten organisaatio tuottaa, valittdd ja kaappaa arvoa. Gordjinin ja Akkermansin ym. (2000)
mukaan liiketoimintamalli ei kuitenkaan ole sama asia kuin yrityksen liiketoiminnan prosessien

malli.

Liiketoimintamalli on niiden menetelmien kuvaus, joita organisaatio kéyttdd arvonluonnissa,

arvon vélittdmisessa ja arvon kaappaamisessa. Kaikessa liiketoiminnassa on nelj& osa-aluetta;



45

asiakkaat, tarjooma, rakenne ja taloudelliset kyvykkyydet. Asiakkaat muodostavat
asiakaskunnan, jota yritys palvelee. Tarjooma koostuu yrityksen tuotteista ja palveluista.
Rakenteella tarkoitetaan yrityksen toimintojen rakennetta, joiden kautta tarjooma tuotetaan.
Taloudelliset kyvykkyydet ovat yrityksen kyky oman toimintansa rahoittamiseen ja
kannattavuuteen. Liiketoimintamallia voidaan kuvata kanvaksella yhdeksén rakennuspalan
avulla, joissa edellda mainitut liiketoiminnan nelj& osa-aluetta tulevat katetuiksi. (Osterwalder ja
Pigneur 2010)

Erds tunnetuimmista liiketoimintamallin havainnollistamiseen kaytetyista tyokaluista seka
kirjallisuudessa, ettd yrityksissé on Osterwalderin ja Pigneurin (2010) liiketoimintamallikanvas
(kuvio 6). Siinad yrityksen liiketoimintamalli on jaettu hyvin yksityiskohtaisesti yhdeksaan
keskeiseen osaan. Naiden osien avulla voidaan havainnollistaa, kuinka, ja millaisilla resursseilla

yritys luo ja toimittaa arvoa, ja mille asiakasryhmille arvoa toimitetaan.

Mallissa yrityksella on palveltavaan asiakassegmentteja, joiden ongelmia se pyrkii ratkaisemaan
tuottamiensa hyodykkeiden avulla. Arvolupaus toimitetaan asiakkaalle kéyttaen hyvaksi myynti-
, viestintad-, ja toimituskavanavia. Tulovirta syntyy, kun asiakkaat maksavat yrityksen néille
myymista hyodykkeistd, eli kun arvo on toimitettu asiakkaalle siten, kuin asiakkaan kanssa on
sovittu. Avainresurssit kasittavat kaikki ne resurssit, jotka ovat yrityksen kannalta valttamattomia
arvolupauksen toteuttamiseksi ja toimittamiseksi. Avainkumppanit puolestaan ovat niita
yrityksen sidosryhmid, joita yritys tarvitsee asiakkaille annetun arvolupauksen mukaisten
hyodykkeiden tuottamiseen ja toimittamiseen. Kustannusrakenne taas kertoo, kuinka paljon
rahallisia panostuksia vaaditaan liiketoimintamallin  maaritellyn mukaisen toiminnan

yllapitamiseksi. (Osterwalder ja Pigneur 2010)
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Avainkumppanit

Avaintoiminnot

Avainresurssit

Arvolupaus

Asiakassuhteet

Kanavat

Asiakas-
segmentit

Kustannusrakenne

Tulovirrat

Kuvio 7 Liiketoimintamallikanvas mukaillen Osterwalder ja Pigneur (2010)

3.5.2 Useapuolinen alusta liiketoimintamallina

Aiemmin tdssé alaluvussa todettiin, etté liiketoimintamalli on pohjimmiltaan kuvaus siitd, kuinka
yritys luo, toimittaa ja tulouttaa arvoa. Alustat ovat yleensd erinomaisia arvon luonnissa ja

toimittamisen fasilitoinnissa alustan kayttajien valilla, mutta niilla on usein hankaluuksia arvon

tulouttamisen suhteen.

Arvon tulouttamisen haasteeseen vastaaminen onkin aloitettava analyysilld alustan

arvontuotannosta. Parkerin, Van Alstynen ja Choudaryn (2016) mukaan alustan voidaan yleisesti

katsoen nahda luovan arvoa seuraaville alustan osapuolille:

1. Kuluttajille, jotka saavat paasyn alustalla luotuun arvoon

2. Tuottajille tai kolmansille osapuolille, jotka pédsevat mukaan alustan yhteis6on tai

alustan markkinaan

3. Seka kuluttajille ettd tuottajille, jotka saavat paasyn tyokaluihin ja palveluihin, joiden

kautta alustalla tapahtuva kanssakdyminen fasilitoidaan, tai

4. Seka kuluttajille ettd tuottajille, jotka saavat padsyn kuraatiomekanismeihin joiden avulla

kanssakdymisen laatu paranee
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N&it& arvon muotoja ei voisi olla olemassa muussa kuin alustan tapauksessa, joten niita kutsutaan
alustan luomaksi ylimaaraiseksi arvoksi. Ylimadraista arvoa voi siis syntyd vain, mikali eri
osapuolet paasevit keskindiseen kanssakaymiseen ja luovat arvoa yhdessa sen sijaan, etté jokin
yksittdinen taho loisi arvon. Arvon tulouttamisen kannalta on syyta tarkastella kaikkia neljaa
alustan arvonluonnin pdadkategoriaa ja maéaarittad, mitk&d osat ylimadréisestd arvosta ovat
tuloutettavissa rajoittamatta verkostovaikutusten jatkuvaa kasvua. (Parker, Van Alstyne ja
Choudary 2016, 98-102)

Tavanomaisissa tuotteen tai palvelun ympdrille rakennetussa liiketoimintamallissa yritykset
luovat arvoa kehittdmalla differoituja tuotteita spesifeihin asiakastarpeisiin ja tulouttavat arvoa
veloittamalla tarjoomastaan. Alustaliiketoimintamallit taas perustuvat arvonluonnin alustan
kayttdjien ja kolmansien osapuolten yhdistamiseen ja tulouttavat arvon veloittamalla alustan
kaytosta. Alustaliiketoimintamallit siirtdvat siis liiketoimintamallin painopistettd asiakkaiden
tarpeisiin vastaamisesta ja massamarkkinoille pyrkimisesté interaktioiden mééran maksimointiin.
Kilpailuedun l&hde siirtyy samalla tuotteisiin liittyvista lahteistd, kuten tarjooman differoinnista
verkostoon liittyviin kilpailuetuihin, kuten suoriin ja epésuoriin verkostovaikutuksiin. (Zhu ja
Furr 2016)

Useapuoliset alustat kilpailevat ja toimivat samojen perustarpeiden tyydyttdmistd varten, kuin
perinteisemmilla liiketoimintamalleilla toimivat yritykset, mutta ne kohtaavat yleensa kilpailua
kaikilla alustan puolilla, jolloin ne eivét kilpaile pelk&stadn yhden tarpeen tyydyttdmisessa.
Taman vuoksi alustan eri puolten erilainen hinnoittelu on avainasemassa alustan liiketoiminnan

onnistumisessa. (Evans ja Schmalensee 2011)

Alustaliiketoimintamalleille on tyypillistd, ettd jotain, tai joitakin alustan puolista subventoidaan
siten, ettéd alustalle liittymisen arvo lisdantyy subventoidulle osapuolelle, samalla kun tulovirrat
tulevat samanaikaisesti vain yhdeltd puolelta alustaa. Monessa tapauksessa yksi tai useampi
alustan puolista saa kayttaa alustaa ilmaiseksi, tai néille alustan puolille jopa maksetaan alustan
kaytosta, jotta alustalle saadaan houkuteltua riittavasti myds sen osapuolen edustajia, jolta alustan
tulovirrat tulevat. T&ll4 tavoin alustat saavat aikaan verkostovaikutuksia, jotka itsedan ruokkivana
Kierteend vetavat liséé alustan eri puolten edustajia alustalle. (Osterwalder ja Pigneur 2010, 76-
87)
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Yleens alustaliiketoimintamallit ovat kilpailussa parhaimmillaan sellaisilla markkinoilla, joille
padseminen on muutoin ollut hyvin kallista, tai muutoin vaikeaa, kuten vaikkapa esimerkit
Uberista ja AirBnB:sta osoittavat (Sitra 2016). Useapuolisia alustoja on kuitenkin vasta hiljattain
alkanut syntyé miltei alalle kuin alalle, koska kesti kauan saavuttaa laaja-alainen ymmarrys siité,
ettd useapuolisten alustojen liiketoimintamalleihin pétevat tavanomaisista (arvoketjuun
sidotuista) yrityksista poikkeavat taloudelliset lainalaisuudet, joista tarkein on juuri alustan eri

puolten osallistumisen subventoiminen toistensa kustannuksella. (Evans ja Hagiu 2015)
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4 TUTKIMUSSTRATEGIA

Luku 4 kasittelee tassé tapaustutkimuksessa kaytettyé strategiaa. Tutkimuksen strategia kdydaan
lapi tarkastelemalla tutkimuksen luonnetta ja kohteita, seka valittuja metodeja. Lopuksi esitellaan

vield teoreettiset tyokalut, joita on kéytetty tutkimuksen analysointiin ja tulosten tulkintaan.

Tapaustutkimuksen avulla on mahdollista tutkia monimutkaisia ja monitulkintaisia ilmigita, ja
sen keskitssd on case-tapaus, jonka kautta voidaan tehdé havaintoja kompleksisista ja vaikeasti
kasiteltavista aiheista. Tapaustutkimuksessa pyritddn yksityiskohtaisen ja holistisen tiedon
tuottamiseen, minka takia sitd voidaan pitdd enemmankin tutkimusstrategiana, kuin puhtaana
metodina (Eriksson ja Kovalainen 2008, 115 — 116)

4.1 Kvalitatiivinen tapaustutkimus

Tama tutkimus on luonteeltaan kvalitatiivinen tapaustutkimus. Kvalitatiivisten metodien
paaméaara on pyrkia selittdmaan ja ymmartaméan kokonaisuuksina, jattden yksittaisten syy-
seuraussuhteiden etsimisen vahemmalle (Gummesson 2005). Tassé tutkimuksessa pyritdén
ymmartamaan ja selittdmadn useapuolista alustaa ilmiona ja ymmartdmadn sen vaikutusta
taloudelliseen toimintaan kokonaisuutena, jolloin kvalitatiivinen tapaustutkimus on tutkimuksen

kannalta tarkoituksenmukainen metodologinen lahestymistapa.

Tutkimuksen tavoite ja tutkimusongelma ohjaavat sekd tieteenfilosofista ja tieteellista
johtopaatosten tekoa, ettd kaytettavan tutkimusstrategian valintaa (Saunders, Lewis ja Thornhill
2009). Taman tutkimuksen strategiaksi valikoitui laadullinen tapaus- eli case-tutkimus, joka
lukeutuu Koskisen, Alasuutarin  ja Peltosen (2005, 154) mukaan yleisempien
liiketaloustieteellisten  tutkimusmenetelmien  joukkoon, ollen samalla kvalitatiivisen
tutkimusperinteen olennainen osa (Eskola ja Suoranta 1998). Hirsjarven ym. (2014, 134) mukaan
tapaustutkimus  lukeutuu  kolmen perinteisen  tutkimusstrategian  joukkoon antaen
yksityiskohtaista ja intensiivista tietoa joko yksittdisen tapauksen osalta, tai tutkii pientd joukkoa

toisiinsa suhteessa olevia tapauksia. Bennettin ja Georgen (2005; 19) mukaan tapaustutkimus on
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yleisesti ottaen tutkimustapana vahvimmillaan niilld alueilla, joissa tilastolliset mallit ja formaalit
mallit ovat heikkoja. Tdman tutkimuksen kohdalla kvantitatiiviset menetelmat jatettiin pois

laskuista tutkimuskysymysten kuvailevan luonteen vuoksi

Koskisen, alasutarin ja Pelkosen (2005, 31) mukaan laadullinen tutkimus operoi aina viime
kadessa erittelemalld yksittdisia tapauksia. Tapaustutkimus soveltuu parhaiten sellaisiin
tilanteisiin, joissa pyritddn kokonaisvaltaiseen ymmarrykseen monimutkaisesta kaytdnnon
ilmiosta (Syrjala ja Numminen 1988, 175). Eisenhardtin (1989, 537) mukaan tapauksen
valinnassa tulisi valita sellaisia tapauksia, jotka ilmentdvat ja kuvaavat tutkittavaa ilmiota tai
teoriaa. Duboisin ja Gadden (2002) mukaan tapaustutkimukset tarjoavat uniikin ja syvéllisen

ldhestymistavan empiiristen havaintojen tarkasteluun kontekstissaan.

Tapaustutkimuksen kannalta on olennaista késiteltdvan aineiston muodostama kokonaisuus, eli
tapaus (Aaltola ja Vallin 2001, 159). Tapaustutkimuksessa tutkija Kirjoittaa yleisen tason
kysymyksid, jotka reflektoivat asetettua tutkimuksen tavoitetta ja nditd kysymyksia case-
tapauksille esittdmalla voidaan varmistua saatavan tutkimustiedon riittavasta standardoinnista ja
keskindisesté vertailtavuudesta (Bennett ja George 2005, 67). Taman tutkimuksen tiedonkeruu
on toteutettu puolisrtukturoiduilla haastatteluilla, joiden ohjaavat kysymykset pysyivéat samoina

kautta tutkimuksen linjan.

4.2 Tieteenfilosofiset lahtokohdat

Tutkittava ilmié on varsin laaja ja sille on annettu aiheen tutkimuksissa monia erilaisia
merkityksid, jotka kumpuavat aiempien tutkijoiden kasityksistd ja arvoista, seké&
tutkimusperinteestd. Aiheeseen liittyy laajasti péaallekkdista kasitteistod ja merkityksia.
Kauppatieteissa, kuten yhteiskuntaopissa yleensékin, tutkitaan yksiléiden ja ryhmien ja naita
suurempien kokonaisuuksien toimintaa ja vuorovaikutusta, jolloin alan tieteessa tehdyt tulkinnat

perustuvat aina ainakin osittain tutkijan omiin ndkemyksiin ja oletuksiin todellisuudesta.

Kuten aiemmissa luvuissa on osoitettu, alustatalouden ja alustojen tutkimus on varsin uuttaa

kauppatieteiden kontekstissa, jolloin ilmi6td on perusteltua tutkia laadullisesti, eli
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kvalitatiivisesti, positivistisen ja hermeneuttisen tieteenfilosofian kautta. Ndin paastaan uuden,
haastattelussa hankitun empirian ja jo olemassa olevan teorian vuoropuheluun, jota ilman tata

tutkimusta ei olisi ollut mahdollista tehda.

Positivismi liitetddn usein luonnontieteelliseen tutkimusperinteeseen, mutta se on Koskisen,
Alasuutarin ja Peltosen (2005, 12) mukaan kiinted osa myos liiketalouden tieteellista tutkimusta.
Positivistisessa tieteenkasityksessd etsitddn menetelméllisesti esitettdvaksi hypoteeseja, ja
etsitddn kausaalisuhteita tieteellisesti merkittavien yleistysten tekemiseksi (Eriksson ja
Kovalainen 2008; Lagerpetz 2006). Varton (1992, 195) mukaan positivismin tutkimusperinteessé
maailman oletetaan rakentuvan tosiasioista, joita voidaan tutkia suoraan. Positivismissa tutkija
toimiikin ensisijaisesti ulkoisena havaitsijana, jolloin talla on mahdollisuus havainnoida ja tutkia
todellisuutta omien kasitteellistyksiensé pohjalta, tutkijan arvojen vaikuttamatta tutkimukseen.
(Kaakkuri-Knuuttila ja Heinlahti 2006, 131-138)

Taman tutkimuksen kontekstissa voidaan olettaa, etté tutkittavat ilmiot ja entiteetit ovat olemassa
tutkijasta riippumatta, jolloin tutkimusta voidaan perustellusti pitdd tieteenfilosofialtaan
positivistisena. Samalla on kuitenkin otettava huomioon, ettd tutkija on silti eittdmaétta vaikuttanut
subjektiivisesti arvojensa ja oletustensa kautta esimerkiksi valittuun ldhdeaineistoon,

puolistrukturoidun haastattelun kysymyksenasetteluun ja tulosten tulkintaan.

Hermeneutiikan avulla on mahdollista tulkita tutkimuskohteita subjektiivisesti, mika tekee
tutkijasta tutkimuksen osallistujan (Olkkonen 1993). Hermeneutiikka toimiikin tdssa
tutkimuksessa positivismin vastaparina. Hermeneutiikalla tarkoitetaan tekstuaalista késitysta
todellisuudesta, jossa todellisuus ymmarretdadn kielellisenda kokonaisuutena ja sitd tulkitaan
samaan tapaan kuin teksteja (Arnold ja Fischer 1994). Hermeneutiikka korostaa, ettd tulkinnassa
ja ymmartamisessa olennaista on pitdd koko ajan esilla useita ymmartamisen kokonaisuuksia,
joita empiirisessé ja laadullisessa tutkimuksessa ovat esimerkiksi yksild, yksilon ajatusmaailma

ja organisaatioiden, sek& rakenteiden ja yksilon véliset rajat (Varto 1992, 95).

Hermeneutiikka on olennainen osa kvalitatiivista tutkimusperinnettd, koska se pyrkii
kokonaisuuksien tutkittavan kohteen ymmartamiseen ja tulkitsemiseen ilmididen ndkdkulmasta,
irrallaan valmiiksi maaritellyistd kasitteistd ja termeistd (Koskinen ym. 2005; Eriksson ja
Kovalainen 2008). Tama tutkimus perustuu kirjallisen teorian ja suullisella haastattelulla
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hankitun empirian vuoropuheluun, jolloin tutkijan kasitys todellisuudesta on samalla sek&

hermeneuttinen, etté positivistinen.

4.3 Teorian ja empirian vuoropuhelu

Tassa tutkimuksessa hyddynnetdén kuviossa 8 havainnollistettua Duboisin ja Gadden (2002)
systemaattista yhdistelyd. Tapaustutkimukset on yleensa mielletty lineaarisiksi prosesseiksi,
joista poiketen systemaattinen yhdistely etenee joustavammin edestakaisin teorian ja empirian,
seké tutkimukseen liittyvien aktiviteettien valill4. Teoriaa ei ole mahdollista ymmartad, mikéli
silla ei ole pohjanaan empiriaa, ja samaten empirian ymmartdminen jaa vajavaiseksi ilman
teoreettista pohjaa, jolloin systemaattisella yhdistelylld voidaan saavuttaa laajempi
kokonaisymmérrys seké teoriasta, etta tutkittavasta ilmidsta. Jokaisen tutkimuksen patavoite on
asettaa olemassa oleva teoria empiiriseen testiin. Systemaattisen yhdistelyn mallissa yhdistellaén
teoriasta saatavaa pohjaa empiriasta tehtyihin havaintoihin lapi koko tutkimuksen prosessin ajan,
jolloin seka teoreettisella tarkastelulla, ettd tutkimuksen empiirisella osalla on mahdollisuus

kehittya tutkimusprosessin aikana. (Dubois ja Gadde 2002)

Yhdistely
Empiirinen . . ]
uudelleenchjaus

Tutkimuksen
tapaus

Kuvio 8 Systemaattinen yhdistely mukaillen Dubois ja Gadde (2002)
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Tutkimuksessa sovelletaan induktiivista ja deduktiivista paattelyd yhdistelevad abduktiivista
paattelya (Eriksson ja Kovalainen 2008, 21). Abduktiivisessa paattelyssd pyritddn luomaan
havaintojen pohjalta teoria, joka selittdd havainnon, pyrkimyksend I0ytéda todennékdisin ja
mahdollisimman yksinkertainen selitys. Duboisin ja Gadden (2002) mukaan abduktiivisessa
tutkimuksessa pyritadn teorian ja havaintojen véliseen vuoropuheluun, sekéd naiden havaintojen
yhdistelemiseen. Abduktiivisessa paattelyssd, toisin kuin deduktiivisessa paattelyssd, oletukset
eivét takaa lopputulosta, vaan pyrkimys on ainoastaan parhaaseen mahdolliseen selitykseen. (Yu,
DiGangi ja Jannasch-Pennell 2008) Induktiivisessa paattelyssa lahdetdan liikkeelle yksittaisesta
havaintojoukosta ja muodostetaan niiden pohjalta teoria (Copi, Cohen ja Flage 2007, 330-331).
Abduktiivinen paéattely sopii parhaiten laadullisen tapaustutkimuksen tekemiseen, koska
tarkoituksena on kuvata ja selittdd tutkittuja ilmiditd soveltaen olemassa olevaa
tutkimuskirjallisuutta, eik& niinkdan tehda yleispatevia johtopéaatoksia.

4.4 Tutkimuksen kohde

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa — kuten tassdkin tutkimuksessa — tutkimuksen kohde, tai
kohdejoukko valitaan tarkoituksenmukaisesti, eikd satunnaisotoksen menetelmalla (Hirsjérvi,
Remes ja Sajavaara 2005, 160). Taméan tutkimuksen kohde valittiin etsimélld mahdollisen
haastattelutilanteen jarjestamisen helpottamiseksi suomalaista, mieluiten tamperelaista yritysta,
jonka toimintamallissa oli ennakkokartoituksessa kerétyn tiedon pohjalta havaittavissa selkeitéa
merkkeja siitd, ettd yrityksen toiminta perustuu tutkimuksen teoriaosuudessa esiteltyyn
useapuolisen alustan logiikkaan. Téallaiseksi yritykseksi valikoitui sittemmin Contatum Oy, ja
tutkimuksen varsinaiseksi kohteeksi kyseisen yrityksen tekstien lokalisointipalveluja, eli

k&annoksia valittdva Lingosaur-alusta.

Lingosaur-alusta voitiin perutellusti olettaa useapuoliseksi, koska alustan kautta vaihdantaa
harjoittivat kaksi helposti tunnistettavaa alustan puolta; kaannosten tilaajat ja k&antgjat. ltse

alustan rooli voitiin siten jo etukdteen arvioimalla olettaa enemméan arvonluontia
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mahdollistavaksi, kuin varsinaisesti tuottavaksi. N&ma oletukset saivat vahvistuksen

myO6hemmin haastatteluvaiheessa keréttya aineistoa analysoimalla.

Tutkimusta edeltdvéd teoreettisen aineiston kerddminen ja aineiston analysointi suoritettiin
padosin kesan 2016 aikana, ja kun teoreettisen tutkimuksen valossa saatiin viitteitd
mielenkiintoisista tutkimuksen aiheista, etsittiin sopivaa case- yritysta syksylla 2016. Lopulta
empiirinen aineisto kerattiin  kahdesta Lingosaur-alustaa yllapitdvan Contatum Oy:n
toimitusjohtajalle tehdystd puolistrukturoidusta teemahaastattelusta. Haastattelut ajoittuivat

marras-joulukuulle 2016.

Lingosaur-alusta ja kdanndstoimiala sopivat mainiosti tutkimuksen kohteiksi, koska Lingosaur-
alustassa oli nahtévissa selkeitd samoja ominaisuuksia, joita useapuolisella alustalla
teoreettisessa viitekehyksessddn on. Samoin k&&nnostoimialalla toimii  my6s useita
perinteisemmalla liiketoiminnan organisoinnin mallilla operoivia yrityksid, joihin Lingosaur-
alustalla tapahtuvaa liiketoimintaa voitiin verrata ja reflektoida empiiristen havaintojen ja

tutkimuksen teoreettisen viitekehyksen kautta.

4.5 Aineiston keraaminen

Tiedonkeruumenetelmien  pitdd olla  perusteltuja, jolloin  haastattelun  kaytt6a
tiedonkeruumenetelména pitdd vertailla muihin mahdollisiin tiedon kerda@misen tapoihin.
Haastattelua kaytetaan yleensa tiedonkeruumenetelmana esimerkiksi sellaisissa tilanteissa, joissa
tiedonkeruun tulos halutaan sijoittaa laajempaan kontekstiin, kuten tassakin tutkimuksessa.
Kvalitatiivisessa tutkimuksessa haastattelu onkin tiedonkeruun pdadmenetelma. Sen etuna muihin
tiedonkeruun muotoihin verrattuna on, etta siina voidaan saddella aineiston keruuta, ja soveltaa
sitd erilaisiin tilanteisiin ja vastaajiin. Muun muassa haastattelussa esiin otettavien aiheiden
jarjestysta voidaan saadelld, minka lisaksi vastauksien tulkintaan jad enemméan mahdollisuuksia,

kuin monissa muissa aineiston keruun menetelmissa. (Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara 2015, 200)

Kvalitatiivisessa kauppatieteellisessa tutkimuksessa — kuten tdménkin tutkimuksen tapauksessa

— kéytetdan usein pulistrukturoituja haastatteluja aineiston kerd&miseksi. Pulistrukturoiduilla
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haastatteluilla voidaan parhaiten tutkia kysymyksid “mitd” ja “miten”. Puolistrukturoidun
haastattelun suurin etu muihin aineiston kerdamisen tapoihin ja haastattelun tyyleihin verrattuna
on, ettd puolistrukturoidussa haastattelussa suunnitellaan haastattelun runko, teemat ja aiheet, ja
siten haastattelussa on selked rakenne, mutta samalla haastattelun sévy sailyy enemmén
keskustelun kaltaisena ja epéavirallisena. Suurimpia puolistrukturoidun haastattelun haasteita on,
etta tutkijan on pidettdva huolta siit4, ettd haastattelussa paastddn keskustelemaan kaikista
suunnitelluista aiheista ja teemoista. Samalla tutkijan on jatkuvasti sailytettava valmius reagoida
my06s hyvin syvélle aiheeseen meneviin, ja toisaalta aiheeseen liittyméattdmiin vastauksiin.
(Eriksson ja Kovalainen 2008, 82)

Puolistrukturoitu haastattelu antaa joustavuudessaan tutkijalle mahdollisuuden muokata aineiston
kerddmisen prosessia tilanteen mukaan. Haastattelu on luonteeltaan keskustelumainen, jolloin
haastattelun aikana voidaan tarttua esiin nouseviin mielenkiintoisiin aiheisiin. Puolistrukturoitu
haastattelu eroaa strukturoidusta haastattelusta juuri t&ssd mielessd; strukturoidussa
haastattelussa esitetdan kaikille haastateltavilla samat kysymykset vastausten vertailtavuuden
sédilyttamiseksi, kun taas puolistrukturoitu haastattelu antaa paremman mahdollisuuden
mielenkiintoisiin  kysymyksiin tarttumiseksi. T&ysin avoimesta, ja siten teemoiltaan vield
avoimemmasta haastattelusta puolistrukturoitu haastattelu eroaa kiintedmman rakenteensa
ansiosta. (Eriksson ja Kovalainen 2008, 79 — 82) Puolistrukturoidun haastattelun, kuten kaikkien
muidenkin haastatteluiden avulla pyritadan joka tapauksessa keraamaan sellainen aineisto, jonka

pohjalta tutkittavasta ilmiostd on mahdollista tehda paatelmia (Hirsjérvi ja Hurme 2008, 32)

Pulistrukturoitu haastattelu sopi tdmén tutkimuksen tarkoitusperiin, koska haastattelujen avulla
pyrittiin saavuttamaan kokonaisvaltainen kasitys haastattelussa kasitellyn Lingosaur-palvelun
toiminnasta, ja sen asemasta viitekehyksessaan kaanndstoimialalla. Ainoastaan pulistrukturoitua
haastattelua kayttdmalla voitiin varmistua siité, ettd kaikkia taman tutkimuksen teoreettisessa
osassa esitettyja seikkoja voitiin peilata ja tarkastella my6s Lingosaur-alustalla tapahtuvan
liiketoiminnan kontekstissa riittavan syvéllisesti tutkimuksen tavoitteen kannalta. Haastatteluita
varten tehtiin haastattelurunko (liite 1), jota kaytettiin haastatteluntilanteessa joustavasti.
Haastattelurungon kaikki kysymykset esitettiin ensimmaisessa haastattelussa, minké jélkeen osaa

kysymyksisté tarkennettiin vield jatkokysymyksilld seuraavassa haastattelussa.
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4.6 Aineiston analysointi ja tulkinta

Erikssonin ja Kovalaisen (2008, 16) mukaan tutkittavan aiheen tulkinta ja ymmaértdminen ovat
merkittdvassa roolissa kvalitatiivisessa tapaustutkimuksessa, koska tutkimuksen laadullisuus
edellyttaa tutkijalta kuvailevaa ja selittavéa otetta. Kuvaileva tutkimus voi tuottaa uutta tietoa,
mutta jos uusi tieto ei jasenny osaksi tieteellistd, oppiaineisiin perustuvaa kokonaisuutta, sen arvo
voi j44da sattumanvaraiseksi (Koskinen, Alasuutari ja Peltonen 2005, 229). Tassékin
tutkimuksessa aineistoa on analysoitu ja tulkittu koko aineiston kerddmisen ajan, jotta voidaan
varmistua siitd, etta se lahtokohtaisesti vastaa tutkimuskysymyksiin, ja sopii tutkimuksessa
esitettyyn teoreettiseen viitekehykseen, jolloin tutkimuksessa esiin tullut tieto on mahdollista

kategorisoida my6s laajemmin osaksi alan tutkimusta.

Siséltéd on analysoitu Tuomen ja Sarajarven (2002, 97-99) méaarittelemalld, aineistolahtdisen ja
teoriasidonnaisen analyysitavan véalimaastoon asettuvan teoriasidonnaisen analyysimenetelméan
avulla. Teoriasidonnaisessa analyysissd analyysin tekemistd ohjaa aiemmin rakennettu
teoreettinen viitekehys, joilla teorioita testataan eri konteksteissa. Analyysi pysyy néin
aineistolahtdisend, mutta se pohjautuu aiemmin kerattyyn tietoon ja teoriaan, eikd aineiston
kautta siten ole tarkoitus asettaa teoriaa koetukselle, vaan edesauttaa teoriasta ja ilmiosta
kumpuavaa uutta ajattelua. Tadman tutkimuksen aihe valikoitui kiinnostuksesta useapuolisiin
alustoihin ja niiden mahdollistamaan uudenlaiseen taloudelliseen toimintaan, jota mediassakin
on aika ajoin kasitelty laajasti. Nain voidaan katsoa tutkimusprosessin alkaneen teorialahtdisesti,
ja tutkittava aineisto kerdttiin teoriaan perustuvin tiedoin. Teoriasidonnainen analyysin tapa on

taten osa tutkimusprosessin luonnollista jatkumoa.

Teoriasidonnaisessa analyysissé lahtokohtana on siis kerétty aineisto, mutta aineiston analyysi
kytketddn teoriaan. Toisin sanoen aineistosta tehtyja l0ydoksia selitetddn ja havaintoja
vahvistetaan teorioiden kautta. (Tuomi ja Sarajarvi 2002, 114) Teoriasidonnaisen analyysin

paatelmat tehdaan vertaillen
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5 KAANNOSLIIKETOIMINTAA USEAPUOLISELLA
ALUSTALLA

Taman tutkimuksen tapaustutkimusosuudessa tarkastellaan k&annoksié tuottava Lingosaur-
nimistd palvelua. Contaum Oy toteuttaa k&annosliiketoimintaa helposti useapuoliseksi

tunnistettavan alustan avulla, ja sopii siksi oivallisesti timan tutkimuksen case-tapaukseksi.

Tassa luvussa esitelldadn kohteena olevaa yritysté ja sen toimitusjohtajalle tehdyn haastattelun
tuloksia, ja reflektoidaan haastattelussa keréttya aineistoa edellisissa kappaleissa esitellyn
teoreettisen viitekehyksen pohjalta. Vertailussa alan kilpailuun puhutaan “perinteisesti” ja
“tavanomaisesta” kadnnostoimistosta. Termeill& tarkoitetaan haastattelussa esiin noussutta
tavanomaista kaannosliiketoiminnan organisoinnin mallia sellaisena, kuin alan perinteinen

liiketoiminnan organisoinnin tapa nayttaytyy Lingosaurin liiketoiminnan ndkokulmasta.

5.1 Lingosaur-palvelu pahkinankuoressa

Taman tutkimuksen case on vuonna 2007 perustetun Contatum-nimisen osakeyhtion internetissa
toimiva k&dannospalvelu, jonka markkinointinimi on Lingosaur. Yritys kuvailee itseaén termilla

“’kaannostoimisto verkossa”.

Yritys keskittyi toimintansa alussa tarjoamaan tekstien lokalisointipalveluja asiakkaille ympéri
maailmaa. Yrityksen perustamisesta asti toiminnan suunnittelun tarkein johtoajatus oli
organisoida tekstien parissa tehtdva tyé mahdollisimman kevyesti, ja toisaalta tehdd kaédnnoksen
tilausprosessi mahdollisimman vaivattomaksi ja selkedksi. Toinen tdrked teema yrityksen
toiminnan suunnittelussa on alusta asti ollut laadun varmistaminen kaikissa prosessin vaiheissa

sekd teknologian, ettd kaannosten osalta.
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Palvelun liikevaihto on kasvanut palvelun jokaisena vuonna, samoin kuin palvelua hyédyntavien
asiakkaiden ja k&antajien maara. Kaantajia palveluun on rekisteroitynyt talla hetkella noin 16000

kappaletta.

5.1.1 Palvelun kaytto asiakkaan nakokulmasta

Lingosaur-palvelun kayttd on suunniteltu asiakkaan osalta mahdollisimman yksinkertaiseksi ja
perinteisistd kaannospalveluista poiketen asiakkaan ei tarvitse olla yhteydessd yrityksen
henkilokuntaan, vaan Kkaikki tapahtuu automaattisesti. Hintatarjouksen ja ké&anndksen
valmistumisen ajankohdan arvion saadakseen asiakkaan on suoritettava nelja yksinkertaista

vaihetta:

1. Lahdekielen valinta

2. Kohdekielen valinta

3. Kaannettavan tekstitiedoston lataaminen palveluun
4

Hintapainikkeen painaminen

Hintapainiketta painettaessa palvelu laskee asiakkaalle Kielipariin ja l&hdemateriaalin
sanamadraan perustuvan tarjouksen, minka jalkeen tdméa voi halutessaan antaa lisétietoa
kaannokseen liittyvistd yksityiskohdista ja toiveista, sekd valita kaannoksen laatutason
(ammattilainen tai normaali taso). Tilausprosessin padtteeksi asiakas pystyy maksamaan

tilauksen useiden eri maksutapojen avulla.

Néain kaannodstoimeksiannon tekeminen onnistuu asiakkaalta muutamissa minuuteissa, eika
tdmaén tarvitse erikseen ottaa henkilokohtaisesti yhteyttd kddnnostoimistojen asiakaspalvelijoihin

ja odottaa tarjouksien laskemista.

5.1.2 Palvelun kayttd kaantajan nakokulmasta

Palveluun rekisterdityminen on tehty kaantgjille helpoksi, koska palvelun toimintalogiikka
edellyttdd, ettd ka&antdjia on jatkuvasti saatavilla riittdva maard, jotta kaannokset saadaan
toteutettua riittdvan nopeasti. Toisaalta kd&ntdjien maara on tarkedd myos siksi, ettd palvelussa
pystytaén yllapitdmaan riittdvad maaraa kaannettavissa olevia kielipareja.
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Kéant4ja rekisteroityy palveluun tekemallda palvelusivustolle profiiliin ja suorittamalla
kielikokeen, jonka avulla varmistutaan kaantgjan riittdvastd osaamisesta. Muut kaantéjat
tarkastavat kielikokeen, ja mikali kielikoe hyvaksytddn, profiili aktivoituu. N&in k&antéjat

osallistuvat aktiivisesti oman yhteisonsa kuratointiin.

Kun profiili on aktivoitu, alusta alkaa valittdd kaantajan sahkopostiin toimeksiantotarjouksia,
joihin tdma voi tarttua. Kun k&annds on valmis, se tarkistetaan Lingosaurin k&&anndsyhteison
voimin. Tama tarkoittaa sitd, ettd valmiin kaannoksen tarkistuksesta lahtee pyyntd palvelun

kaantgjille, jotka hallitsevat saman kieliparin, ja kd&ntdja voi ottaa tarkistuspyynnon vastaan.

Palvelun algoritmi osaa arvioida kaantajia sen perusteella, kuinka usein heidan tyonsa tulee
takaisin tarkastuksesta huomautuksitta, sek& tyon keston perusteella. Uudet tyotarjoukset
osoitetaan automaattisesti hieman nopeammin paremmille k&antgjille, jolloin hyvét ja nopeat
kaantajat hyotyvat jarjestelmdstd. Samoin algoritmi ansioista voidaan osoittaa tyotarjouksia

tehokkaammin niille k&éntéjille, jotka osallistuvat aktiivisesti myos tarkastustoihin.

5.2 Lingosaur — useapuolinen alusta

Lingosaur koordinoi kahden eri k&yttajaryhmén — asiakkaiden ja kaantdjien — vélisté vaihdantaa,
muttei puutu vaihdannan prosessiin muutoin, kuin ottamalla vastaan k&annosta tarvitsevien
tahojen tilauksia ja jakamalla tyota eteenpdin, sekd hoitamalla kéyttajapuolten valisen
maksuliikenteen (ks. kuvio 10 vrt. kuvio 3). Lingosaur siis keskittyy ainoastaan mahdollistamaan
osapuolten vélista arvonluontia alustaansa hyvaksikayttden, mutta suurinta osaa arvosta ei luoda

alustalla, vaan se syntyy asiakkaan ja k&&ntéjien valisessd vaihdannassa.
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ASIAKKAIDEN PUOLT KAANTAJIEN PUOLI
Kiiinngsten
tarkastukset

Kiiinnokset
Kiifinndsten tilaajat
N Yhteisén
~ 2, Kkuratointi
'f"\ \ x

Kuvio 9 Lingosaurin rooli alustan puolten yhdistamisessa

Juuri arvon luonnin ja arvon vaihdannan koordinoiminen, seka tata varten luotu teknologisesti
soveltuva infrastruktuuri ovat useapuolisen alustan toiminnan ja toisaalta aiheesta tehtyjen

tutkimusten padosassa (Hagiu ja Wright 2015; Rochet ja Tirole 2006).

Kappaleessa 2.3.1 esiteltiin Evansin (2003) kolme ehtoa useapuolisen alustan arvonluonnin
mahdollisuuksista, ja Lingosaurin alusta tayttdé ne kaikki:

1. On olemassa erilaisia, maariteltavissa olevia kayttajaryhmia: Lingosaur tunnistaa kaksi
paakayttajaryhméa — kaannosten tarvitsijat ja kaantajat. Eri kieliparien kaannostarpeita ja
toisaalta osattuja kielipareja taas on lukematon méaara.

2. Yhden ryhméan jasen hyotyy siitd, ettd hanen kysyntdansa koordinoidaan yhden, tai
useamman toiseen ryhmaan kuuluvan yksilon kanssa: Lingosaurin alustalla asiakkaat
hyotyvat siitd, ettd heilld on aina saatavillaan paras mahdollinen tarpeeseen sopiva ké&antéjé,
kaantdjien puolestaan hyotyessd siitd, ettd he saavat alustan kautta toimeksiantoja
tehokkaammin, kuin ilman alustaa. Liséksi kaantéjat hyotyvat siitd, ettd alusta lahettdd valmiit
kaannokset tarkastukseen automaattisesti. Kaantdjien ei siis tarvitse nahda vaivaa

hankkiakseen asiakkaita, tai I0ytdédkseen muita kaantajia tdidensa tarkistamiseen.

3. Kayttgjaosapuolten arvon vaihdannan koordinointi on helpompaa valittajatahon kautta, kuin

siten ettd puolet suorittaisivat vaihdon suoraan kahdenvalisesti: On sekd k&&nnoksen
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tarvitsijan, ettd kaantgjien etu, ettd arvonluontia koordinoi jokin kolmas taho. Koordinoiva
taho on alalla yleensa fyysinen k&&nndstoimisto, mutta koordinointi sujuu tehokkaimmin

alustan kautta.

Lingosaur on tissa kappaleessa esitetyn aineiston perusteella selkedsti maédriteltavissé
useapuoliseksi alustaksi, ja valikoitui siitd syysté tamén tutkimuksen case-osion aiheeksi.

5.2.1 Lingosaur-alustan keskeinen interaktio

Parkerin, Van Alstynen ja Choudaryn (2016, 257) mukaan keskeinen interaktio on se alustalla
tapahtuva arvonvaihdannan prosessi, jota varten suurin osa kayttéjista tulee alustalle. Heidéan
(2016, 46-51) mukaansa keskeinen interaktio sisaltaa alustan puolet, vaihdetut arvoyksikot eli
alustalla vaihdettavan hyodyn, seka alustan tarjoamat suodattimet, joilla ei-toivotut elementit

karsitaan arvoyksikoiden joukosta halutun lopputuloksen aikaansaamiseksi.

Lingosaurin tapauksessa alustan eri puolet tulevat alustalle ostamaan ja myymaan
kaannospalveluita. Alusta auttaa eri puolia arvonluonnissa niin, ettd se yhdistdad asiakkaan
kulloisenkin k&annoksiin liittyvan tarpeen, ja siihen sopivimman ké&antdjan, seka hoitaa

provisiota vastaan ndiden valisen maksuliikenteen.

Alustan toiminnassa on selkedsti hahmotettavissa kaksi eri suodatinta. Toinen suodattimista on
sosiaalisesti tuotettu, eli kaytdnndssa alusta valittad yhden ké&éntdjan tekemén valmiin
kaannoksen toiselle alustan kadannosyhteison jasenelle tarkistettavaksi ja hyvaksyttavaksi, ennen
kuin valmis kdannos lahetetaén asiakkaalle. Nain laadunvarmistus hoituu kdanndsyhteison sisélla

ilman ettd Lingosaurin tarvitsee puuttua asiaan muilla tavoin.

Toisena alustan suodattimena voidaan myods pitdd myés mekanismia, jolla Lingosaur maksaa
kaantdjien korvaukset. Korvaukset menevat joka tapauksessa maksuun sovittuina paivina
riippumatta siitd, milloin asiakas maksaa laskun. Nain ollen maksumekanismi suodattaa alustan

tuottajapuolen riskin maksujen viivastymisesta.

Se, ettd maksun voi luottaa tulevan asiakkaan maksuaikataulusta riippumatta ajalleen kaantajalle,
on tarked asia alustan toimintaa, koska kaannosalalla freelance-tydskentely on hyvin yleista, ja

siten korvausten maksamisen varmuus liséa alustalle liittymisen houkuttelevuutta.
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5.2.2 Lingosaur-alustan kolme tarkeinta tehtavaa
Kappaleessa 2.3.2.2 esiteltiin Parkerin, Van Alstynen ja Choudaryn tyypittely useapuolisen
alustan kolmesta tarkeimmasta tehtavésta, joita olivat eri puolten vetaminen alustalle, puolten

valisen arvonvaihdannan fasilitointi, seka eri kayttdjien yhdistaminen.

Lingosaurin, kuten muidenkin useapuolisten alustojen tarkein tehtdva on eri puolten vetdminen
alustalle. Lingosaurin tapauksessa alustan eri puolten — k&antéjien ja asiakkaiden — vetdminen
alustalle on ensiarvoisen tarkeéd, koska ilman kaantéjia asiakkailla ei ole syyta kéyttaa alustaa,
jatoisaalta ilman asiakkaita on alustalle liittymisesta ei ole hyotyd myoskéaan kaantgjille. Alustan
rakentamisen alussa yrityksen tyontekijat hoitivat markkinointia muun muassa puhelimessa,
soittaen myyntipuheluita asiakkaille ja vierailemalla toisinaan ndiden luona. Usein piti myds
soittaa kaantajille, jotta asiakkailta saatuun tilaukseen 16ytyi osaava k&antaja. Alussa suurin osa
asiakkaista tuli Pirkanmaalta, jonka liike-elamaén oli yrityksen maantieteellinen sijainti
huomioon ottaen helpointa luoda suhteita toimeksiantojen saamiseksi. Alustan
verkostovaikutusten kaynnistaminen kesti siihen asti, ettd palveluun oli saatu noin 1000
rekisteroitynytta kaantajaa, minka jalkeen kadntdjien méaara alkoi kasvaa itsestaan, kun sana
alustan tarjoamista mahdollisuuksista alkoi levita ka&nt4jépiireissa. Toisaalta etenkin
hakukonemarkkinoinnin onnistuminen ja positiiviset kokemukset alustan kaytost4 ovat tuoneet

myaos jatkuvasti kasvavan maaran tilauksia ja uusia asiakkaita alustalle.

Lingosaurin arvonluontia varten luoma infrastruktuuri taas on alallaan Suomessa uusi, ja toimii
oivallisesti sille rajatuissa tarkoituksissa. Arvonluonnin fasilitoimisessa on onnistuttu
olennaisimmilta osin, eli asiakkaat voivat luottaa kadnndsten olevan valmiita sovittujen aikojen
puitteissa, ja toisaalta k&antajat saavat jatkuvasti toimeksiantoja alustan kautta. Useapuolisten
alustojen tapauksessa alustan suodattimet ja arvonluonti ovat ainakin jossain maarin ristiriidassa
keskenddn, kun esimerkiksi suodatustoimet ovat osin paallekkéisid arvoa luovien toimenpiteiden
kanssa (Parker, Van Alstyne ja Choudary 2016, 48), mutta Lingosaurin tapauksessa ei ole
néhtdvissa tdtd ongelmaa, vaan molemmat edellisessd kappaleessa mainitut suodattimet
ainoastaan helpottavat alustalla tapahtuvaa arvonluontia molempien alustan puolten

nakokulmasta.

Kolmannen tehtévan, yhdistamisen, tarkoitus on tuoda yhteen keskendén relevantit kayttajat ja

mahdollistaa siten ndiden véalinen arvonluonti. Taté tarkoitusta varten alustan on Parkerin, Van
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Alstynen ja Choudaryn (2016, 49) mukaan kerattdva dataa kayttdjistadn, ja kehitettava alustan
tehokkuutta entisestaan. Lingosaur hyddyntaa dataa tasséd mielessé kolmella tavalla: Se pystyy
yhdistdméan automaattisesti eri Kieliparien toimeksiannot kieliparit hallitseville kaantdjille ja
lisaksi alustan algoritmi pystyy seuraamaan k&&ntdjien onnistumista, eli sitd kuinka usein
kaannokset lahtevat tarkastuksesta eteenpdin huomautuksitta, ja toisaalta sit4, kuinka aktiivisesti
kaantgjat ottavat tarkastukseen muiden toitd. Mit4 parempi kdantdja on néilld mittareilla, sita
enemman ja nopeammin tdma saa uusia toimeksiantoja alustalta. Lingosaurin alusta tuottaa myds
monenlaista arvokasta asiakasdataa, jota yritys pystyy hyddyntdmaan myyntityonsa
tehostamiseksi, eli asiakkaiden tuomiseksi alustalle, ja ndiden asiakaskokemuksen

parantamiseksi ja kysynnan ennustamiseksi.

Kaiken kaikkiaan Lingosaurin alusta toimii hyvin tehokkaasti arvonluonnin tehokkuuden
kannalta molempiin suuntiin, eli asiakkaat saavat valmiit k&annokset nopeasti ja alalla
kilpailukykyiseen hintaan, ja toisaalta kaantdjat saavat uusia, Kilpailukykyisesti palkattuja

toimeksiantoja nopeasti ilman, etta ndiden taytyy erikseen nahda vaivaa tyonsa markkinoinnissa.

5.3 Kadanndstoimiala

Taman tutkimuksen tavoite on kuvata perinteisten liiketoiminnan jarjestamisen tapojen ja
alustaliiketoiminnan vélisia eroja, sekd alustaliiketoiminnan luomia uusia mahdollisuuksia
perinteisiin malleihin verrattuna. Tutkimuksen tavoitteen kannalta ei ole oleellista kuvata case-
yrityksen alustan toimialaa erityiselld tarkkuudella, vaan tarjota lukijalle yleiskasitys siitd, kuinka
alalla on perinteisesti toimittu. Oleellista toimialan kuvauksessa on esittdd ja tunnistaa niita
seikkoja, jotka edesauttavat alustan menestysmahdollisuuksia toimialalla. Téssa kappaleessa
esitelty k&anndstoimialan kuvaus perustuu Lingosaur-palvelua yllépitdvan Contatum Oy:n

toimitusjohtajalle tehtyyn haastatteluun, ja alaa kuvataan Lingosaur-palvelun nékékulmasta.

Kilpailu k&&nndstoimialalla on kovaa johtuen toisaalta ammattimaisten, koulutettujen kaantajien
méérastd, ja  toisaalta myds  kadnndstoimistojen  runsaudesta.  Tavanomainen
k&annosliiketoiminnan organisoinnin malli on jotakuinkin sama riippumatta kulloisenkin

kaannostoimiston erikoistumisesta.
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Ké&annosliiketoiminta perustuu koko alalla vahvasti freelance-kaantdmiseen, mika tarkoittaa tassé
kontekstissa sitd, ettd suurin osa kaantajista harjoittaa k&&nnosliiketoimintaa henkildyrityksena.
Ké&anndstoimistojen rooli alalla on useimmiten hankkia tilauksia asiakkailta, ja ulkoistaa néité
tilauksia freelance-ké&éntajille. Alan tavanomaisin ansaintamalli kdadnndstoimiston kannalta on
verrattavissa vélityspalkkioon, jossa k&annostoimisto méérittelee kadannodkselle hinnan, johon
siséltyy alihankitun k&&nnostyon kulut ja kdannostoimiston kate. K&&anndstoimistojen toimintaa
voikin perustellusti verrata erikoistuneeseen vuokratyovoimaliiketoimintaan, jossa ei solmita
tyosuhteita, vaan toita tehdaan ns. keikkatyona yksi toimeksianto kerrallaan. Tasta syysta suuri
osa kaantajien tyonsa parissa kayttamésté ajasta kuluu toimeksiantojen etsimiseen, joka ei ole
laskutettavaa tyotd. Mahdollisimman tehokas toimeksiantojen hankkiminen, esimerkiksi

Lingosaur-alustan kautta on siis kaantajien edun mukaista.

Alan kaytannoksi on muodostunut, ettd kad&dnnospalkkiot maksetaan lahdetekstin sanamaarén
mukaan. Palkkion suuruus taas maaraytyy markkinaehtoisesti k&antajan ammattitaidon, ja
kaannettavan kieliparin, seka erilaisten patevyyksien yhdistelmana. Yleistden voidaan sanoa, etté
englanti — suomi -k&&nnoksesté saatava palkkio on merkittavéasti pienempi, kuin vaikkapa suomi
— norja -kdannokselld. Samaten kaikki k&&ntdjan erikoistumista vaativa kaantaminen, kuten
vaikkapa hyvin spesifien teknisten yksityiskohtien hallinta ovat k&&ntgjalle keskivertoa

arvokkaampia toimeksiantoja.

Eri tyyppisia kddnnoksia varten alalla on ollut perinteisesti eri tekijat. Osa toimistoista keskittyy
esimerkiksi lakitekstien k&antdmiseen, osa markkinointiviestintateksteinin ja osa taas
painotuotteisiin. Erikoistuakseen toimistot kerdavét “talliinsa” alan osaavia kaantdjia, ja toisaalta
luovat suhteita erikoistumisalansa mukaisiin tahoihin. Né&in kaanndsmarkkina on jaettu

erikoisalojen mukaan kaanngstoimistojen kesken.

Kéanndstoimistot ovat erikoistuneet markkinan painostuksesta, silla tyén organisointi on ollut
kallista, eika alan perinteisilla toimintamalleilla ole ollut kannattavaa kaantad niin kutsuttua
bulkkitekstig, eli sekalaista aineistoa, jossa tarkeinta ei ole niink&an loppuun hiottu kieliasu, vaan
informaation valittyminen. Kaanngdstoimistojen kustannusrakenne ei ole mahdollistanut
bulkkitekstin, eli vdhemmaén arvokkaiden tekstien kaantdmista niin, ettd alalle syntyisi uutta
liiketoimintaa tallaisen tekstin k&antdmisessd, vaan bulkkiteksti kdannetddn yleensd yritysten

sisaisesti.
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5.3.1 Kaannosliiketoiminnan arvoketju

Haastattelusta kdy ilmi, ettd perinteisesti kddnndstoimialalla noudatettavassa arvoketjussa
tarkeimpia k&d&nnostoimistojen funktioita ovat asiakashankinnassa markkinointi ja myynti, seka
toisaalta operaatiot, eli tdssd tapauksessa kadnnosten mahdollisimman tehokas

ulkoistamisprosessi freelance-kaantajille.

Liiketoimintaa tukevat aktiviteetit vaikuttavat olevan hyvin pienessd asemassa kilpailuedun
ldhteind, koska ne ovat kd&nndstoimistoissa lahes identtisid, eikéd niiden kautta ole siten nahty
mahdolliseksi saavuttaa merkittavaéd kilpailuetua. Esimerkiksi organisaatiorakenne on hyvin
samankaltainen, eli mahdollisimman kevyt ja kiinteiden kustannusten minimointiin taht&ava.
Organisaatioiden keveytta edesauttaa alan vahva digitalisoitumisen aste, joka on johtanut siihen,
ettd lahes kaikki tyo tehdaan alalla digitaalisessa muodossa, pois lukien asiakas- ja kéantéja-
suhteiden hoitoa, jota tehddan myo6s henkilokohtaisessa kontaktissa seka kasvotusten, ettéd

puhelimessa.

Arvo syntyy arvoketjussa yksinkertaistettuna niin, ettd kaannostoimisto hankkii asiakkaan ja
hinnoittelee toimeksiannon, ulkoistaa kaannostyon freelance-kaantéjilleen, oikolukee
kadnnostyon kaannostoimiston sisdisesti ja l&hettad valmiin k&innoksen asiakkaalleen.
Toimeksianto hinnoitellaan luonnollisesti siten, ettd asiakkaalta saatu maksu on suurempi kuin

tyon tekemisen ja teettdmisen kustannukset.

5.3.2 Kaannosliiketoiminta kilpailustrategioina

Haastattelussa lapi k&ydystda alan vakiintuneesta toimintamallista voidaan péaatelld, ettd
kappaleessa 2.3.2 esitellyn Porterin kolmen geneerisen kilpailustrategian kontekstiin siirrettdessa
suurin  osa ké&annostoimialalla toimivista yrityksista noudattaa differointiin keskittyvia
strategioita. Toisin sanoen alan yritykset pyrkivat erikoistumalla kasvattamaan merkitystédén
asiakkaalle, ja siten kasvattamaan myos katettaan. Toisaalta ne myds hankkivat kayttoonsa
jatkuvasti uutta osaamista, jolloin ne pystyvat vastaamaan hyvin erilaisiinkin spesifeihin

k&anndostarpeisiin.

Alan tybvoimana toimivat freelancerit eivdt ole yleensd vakituisessa tydsuhteessa

k&annostoimistoihin, mutta alan hinnoittelu on eri kieliparien ja erikoisalojen osalta sangen
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vakiintunutta, joten aggressiivinen hintakilpailu pienempia k&dannoskorvauksia maksamalla ei ole
alalla mahdollista etenk&&n kielipareissa, joissa toinen kielista on suomi. Tama tarkoittaa sit,
ettd hinnalla voi kilpailla ainoastaan suuruuden ekonomialla ja muita, kuin kaantajien palkkioista

aiheutuvia kuluja karsimalla.

Alalla ei tydn organisoinnin ja toisaalta tyon hinnoittelun vuoksi ole ollut varsinaista
kustannusjohtajaa, vaikka alan suurimmat toimijat hyotyvatkin mittakaavaeduista. Nain ollen
Porterin (1985) kolmen geneerisen Kkilpailustrategian mallin kontekstissa voidaan todeta
kadannodstoimistojen noudattavan padosin joko differointi- differointiin keskittymisen, tai

kustannuksiin keskittymisen strategioita.

5.4 Lingosaurin kilpailuedut kddnndstoimialalla

Edellisissa kappaleissa kuvataan seka Lingosaurin, ettd kadnnostoimialan toimintamallit, ja tassa
kappaleessa vedetddn yhteen Lingosaurin eroavaisuuksia sen Kkilpailijoihin, eli muihin

kadnndsalan toimijoihin nahden.

Alalla kaupallisesti toimivien kaannostoimistojen lisdksi Lingosaur katsoo yritysten sihteerit
yhdeksi tarkeimmista kilpailijoistaan. Sihteerit katsotaan Lingosaurin kilpailijoiksi, koska ndma
kaantévat suuria madrié yritysten erilaisia materiaaleja, yleensa kuukausi- tai tuntipalkalla, mika
on Kkallista palkkoina, ja muille toille jadvan véahenevdn ajan myotda myos
vaihtoehtoiskustannuksina. Lingosaur-alustan avulla myds tallaisten tdiden ulkoistaminen
ammattimaisille k&antgjille on vaivatonta. Usein sihteerit ovat myds Lingosaurin asiakkaita, ja

nama toimivat usein Lingosaurin tilaajina.

Lingosaur pystyy kilpailemaan useapuolisena alustana k&&nndstoimistojen hallitsemalla
toimialalla mm. sen avulla, ettd se on asiakkaan kannalta katsottuna nopeampi ja helpompi kuin
suurin osa k&annostoimistoista. Lisaksi sen kulurakenne on automaation ja oppivan algoritmin
johdosta hyvin tehokas ja siksi kiintedt kustannukset ovat hyvin alhaiset. Automaatio véhent&a

my6s muuttuvia kustannuksia, koska toimeksiannoista ei kaytdnnossa koidu muita kuluja kuin
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kaantajien palkkiot, jotka taas ovat sanamé&araén, ja siten myos asiakkaalta saatuun tilaukseen
néhden vakiohintaisia.

Kéytdnndssd Lingosaur-alusta siis poistaa suuren maadran kaannosliiketoimintaan liittyvista
transaktiokustannuksista nopeudellaan ja helpolla kaytettdvyydellddn, jotka palvelevat sek&
asiakkaita, ettd alustaa k&yttdvia kaantdjid. Lingosaurin voidaankin katsoa vastanneen alan
haasteisiin uusilla tavoilla. Haastattelussa Lingosaurin Kilpailueduista kysyttaessa esiin nousivat
seuraavat seikat, jotka lasketaan Lingosaur-alustan Kilpailueduiksi muihin alalla toimiviin

palveluihin verrattuna:
Nopeus

Lingosaurin kayttoé on muita alan palveluja nopeampaa seké tilauksia tekeville asiakkaille, etta
kaantdjille. Tarjouksen saamiseen ja tilauksen tekemiseen kuluu asiakkaalta muutama minuutti.
Toisaalta myods kaantajien on mahdollista saada nopeasti ja helposti toimeksiantoja Lingosaur-
alustan kautta ilman, ettd ndiden taytyy erikseen neuvotella ehdoista ja kayttdd omaa aikaansa
tilausten hankkimiseen. Asiakkaat ovat antaneet eniten positiivista palautetta juuri toimituksen

nopeudesta.
Automaattisuus

Kéytannossa Lingosaur-alusta toimii taysin automaattisesti, jolloin sen yllapitdmisesta ei synny
merkittavid kustannuksia, koska tilausten késittelya ja tyén organisointia varten ei tarvita
palkattua tyovoimaa, toisin kuin useimmilla alan toimijoilla. Nain Lingosaur-alustalle voi
kirjautua kuinka monta k&ant4jadd tahansa, ja siten alustan kautta pystytddn vastaamaan
rajakustannusten kasvamatta merkittavasti suurempaan kysyntdan, kuin alan vakiintuneisiin
toimintamalleihin nojaavat yritykset. Alustan automaatiosta on hyotya myos kaantéjille, koska
heidan ei tarvitse t0itd saadakseen ndhdé vaivaa toimeksiantojen saamiseen, vaan alusta organisoi
tyén niin, ettd k&antajat voivat keskittyd pelkéstdén tyohon, josta saavat suoraan rahallista

korvausta.
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Hinta

Alustan organisoinnin automaatiosta johtuvista hyvin matalista kiinteistd ja muuttuvista
kustannuksista johtuu, ettd Lingosaur-alusta voi pitéa hintoja kilpailukykyisina kilpailijoihinsa
nahden. Ka&antajat saavat reilun Kkorvauksen, eikd naiden tarvitse n&hdd vaivaa
kadannodstoimeksiantojen saamiseksi, ja samalla alustan kate on mahdollista pitéa pienend, jolloin

asiakkaan kaannoksista maksama hinta on matala.

Toimitusvarmuus

Lingosaur-alustalle on rekisterditynyt tuhansia kaantéjia, jolloin voidaan varmistua siité, etta
kaikille toimeksiannoille 16ytyy aina tekija. Taméa nakyy toimituksen nopeuden lisaksi myos
toimitusvarmuudessa, koska tilattuja kdadnnoksia varten l6ytyy aina tyévoimaa. Tama tarkoittaa
Sité, ettd asiakkaalle annetut arviot tyon valmistumisen ajankohdasta pitévat yleensa erittdin
hyvin paikkansa. Muut alan toimijat joutuvat asiakkaan tilausprosessin hoidettuaan myos
organisoimaan kéannoksen teon, mihin kuluu aikaa, joka taas vaikuttaa siihen, ettd asiakkaille

annettujen kaannoksen valmistumista koskevien arvioiden on oltava hyvin varovaisia.

Laaja-alainen osaaminen

Lingosaur-alustalla osaaminen on kaantdjien maarasta johtuen alalla poikkeuksellisen laaja-
alaista, eikd alustan tarvitse sikali kilpailla alan muiden toimijoiden kanssa erikoistumisella.
Tuhansien kaantdjien joukosta 10ytyy hyvin monenlaista osaamista eri kielipareista ja aloista,
jolloin alustan kautta pystytédan palvelemaan laajaa asiakaskuntaa ja vastaamaan néiden eriaviin
tarpeisiin. Organisoinnin kannalta Lingosaur-alusta toimii huomattavasti paremmin monenlaisen
osaamisen ja toimeksiantojen yhdistdjand, koska automatisointi jakaa toimeksiannot
automaattisesti alan hallitseville kaantajille, eika kaantdjien kanssa ole siten tarvetta erikseen
neuvotella kulloisenkin projektin hinnasta, kestosta tai muistakaan yksityiskohdista, kuten

perinteisessd kaanndstoimistossa.
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Potentiaaliset uudet asiakassegmentit

Kuten todettua, yksi tarkeimmistd Lingosaur-alustan kilpailijoista on kaannoksia yrityksisséa
tekevat sihteerit ja muu henkildstd, jotka usein joutuvat muiden téidensa ohella kddntamaan myos
paljon yritysten materiaaleja eri kielille. Naita kd&dnnoksia tehdaan yrityksissé paljon, mika tulee
laskennallisesti kalliiksi yrityksille, koska niihin k&ytetddn kuukausi- ja tuntipalkallisten
sihteerien Kkallista aikaa, joka on samalla pois ndiden muista tehtévista. Tallaisten, yleensa
yrityksen sisdisten materiaalien kadntdminen on tyotd, jossa ei niinkdan tarvita daarimmaista
tarkkuutta, vaan pikemminkin riittda, ettd viesti vélittyy ymmarrettavasti. Perinteiset
kadnnostoimistot eivat yleensa pysty vastaamaan néihin tarpeisiin, koska niiden organisaatiot
ovat téllaiseen toimintaan liilan kankeita ja kalliita. Lingosaur-alustan kautta tallaiset
toimeksiannot taas ovat huomattavasti vaivattomampia hoitaa, ja molemmat osapuolet voittavat,
koska kuukausipalkalla yrityksen sisélla tehtdavd  kadnnostyd on  suorilta, ja
vaihtoehtoiskustannuksiltaan huomattavasti kalliimpaa, kuin toimeksiantojen valittdminen

Lingosaur-alustalle rekisteroityneille k&antéjille.

Lingosaur-alustan toimintalogiikan kannalta ei mydsk&éan ole merkitystd, onko tilauksen tekijé
yksityishenkild, vai yritys. K&anndstoimistojen kanssa asioiminen asiakkaan kannalta yleensa
varsin paljon aikaa kuluttava prosessi, ja toisaalta perinteisen k&danndstoimiston ei valttamatta
sangen korkeiden muuttuvien kustannuksen vuoksi kannata ottaa pienid toimeksiantoja
yksityishenkil6ilta, joiden toimeksiannot tapahtuvat yleensa frekvenssiltddn harvoin, ja joista ei
siten asiakkaan elinkaaren aikana kerry merkittavaa liikevaihtoa. Lingosaur-alustan ei tarvitse
tehdd eroa eri asiakkaiden valille, koska sen liiketoimintamallissa kaikki toimeksiannot ovat
kannattavia, jolloin se voi vastaanottaa kaikki alustalle annetut toimeksiannot niin yksityisilta,
kuin yritystahoiltakin. N&in Lingosaurilla on mahdollisuus kasvattaa koko toimialan volyymia
palvelemalla myos sellaisia asiakassegmenttejd, joiden palvelemiseen muut alan yritykset eivéat

ole aikaisemmin tehokkaasti pystyneet.

Kilpailuetuja tarkasteltaessa voidaan tehdd johtopdatds, ettd Lingosaur-alusta suoriutuu
useimmista k&annosliiketoimintaan ja Kkilpailukykyyn olennaisesti vaikuttavista seikoista
paremmin kuin Kilpailijansa. Liséksi se pystyy kannattavasti palvelemaan myds kahta sellaista
merkittavéd asiakassegmenttid, joiden palvelemiseen kaanndstoimialalla ei ole aiemmin

kannattavasti pystytty. Syyt parempaan suoriutumiseen l0ytyvét useapuolisen Lingosaurin
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useapuolisen alustan mallista, jonka avulla k&&nndésliiketoimintaa on organisoida huomattavasti
tehokkaammin, kuin tavanomaisilla malleilla. Alustan liikevaihto onkin kasvanut tasaisesti
palvelun avaamisesta lahtien, mika osaltaan kertoo, ettd alustan potentiaalin ovat huomanneet
alustan molemmat puolet, eli k&antijat ja asiakkaat, jotka ovat olleet tyytyvdisia alustan

tarjoamiin mahdollisuuksiin.

5.5 Lingosaurin liiketoimintamalli

Lingosaurin ja alan perinteisen yrityksen liiketoimintamallit ovat monella tapaa hyvin erilaiset.
Lingosaurin arvonluonnin ytimesséd on alustalle rekisterditynyt, hajautettu tydvoima, seké&
arvonvaihdannan prosessia koordinoiva IT-alusta. Néiden resurssien avulla Lingosaur pystyy
tarjoamaan asiakkailleen hyvin nopeaa palvelua, alustan poistaessa useita tilaus-tarjousprosessia

hidastavistavista vaiheista.

Huolimatta siitg, ettd Lingosaur ratkaisee asiakkaiden ongelmia tehokkaammin kuin perinteiset
kaannostoimistot, voidaan silti todeta, ettd asiakkaat ovat pdadasiassa samoja kuin
kaannostoimialalla muutoinkin. Samaten asiakkaiden tarpeet — materiaalin kaantdminen
halutuille kielille — ovat samoja seka Lingosaurin nakokulmasta, ettd perinteisilla
kaannostoimistoilla. Tutkimuksen tavoitteen kannalta onkin olennaisempaa tutkia perinteisen
kaannostoimiston liiketoimintamallin, ja Lingosaurin liiketoimintamallin eroja, eikd paneutua

pelkéstdan Lingosaurin liiketoimintamallin yksityiskohtiin.

Tassa alaluvussa esitellddn Lingosaurin ja perinteisten kd&nnostoimistojen liiketoimintamallien
eroja kayttden luvussa 3.5 Kkuviossa 7 esitellyn Osterwalderin ja Pigneurin (2010)
liiketoimintamallikanvaksen tyypittelyd liiketoimintamalliin kuuluvista osa-alueista, joiden
kautta arvo tuotetaan, vaihdetaan ja tuloutetaan. Lingosaurin ja perinteisen kdinnostoimiston

litketoimintamallien eroja on havainnollistettu kuviossa 10.
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Avainkumppanit Avainaktiviteetit Arvolupaus Asiakassuhteiden hoito Asiakassegmentit
P&L: Freelance-kifintijit P: Mannaalinen P: Tuotetaan kiinniksii P: Asiakassuhteiden hoito P: mahdollisimman
kiinndstydn ja sisdinen niitd tarvitseville manunalisesti kannattavat,
laadunvarmistus kidnndstarpeidensa
L: Tuotetaan kiinniksid L: Asiakassuhteiden hoito frekvenssiltd merkittavit
L: Automaattinen niitd tarvitseville, hankitaan | automation avulla yritysasiakassuhteet
kidnndstyin ja kidntijille
laadunvarmistuksen kiinndstoimeksiantoja niin, L: Kaikki yksildt ja
organisointi ettd nididen on nihtivi organisaatiot, joilla on
toimeksiantojen eteen tarvetta kiinndksille

mahdollisimman vihin

vaivaa.
Avainresurssit Kanavat

P: Kidntijit P: Manuaaliset/sihkiiset
kanavat

L: Automaattinen IT-
jirjestelma ja alustalle L: automaattiset kanavat
rekisterdityneet kiintijit

Kustannusrakenne Tulovirrat
P: Kasvavat rajakustannukset P&L:Asiakkaiden veloittaminen kiinndspalveluiden tuottamisesta

L: Laskevat rajakustannukset

Kuvio 10 Perinteisen kdanndstoimiston (P) ja Lingosaurin (L) liiketoimintamallit

Avainkumppanit

Lingosaurin ja perinteisen k&&nnostoimiston avainkumppaneiksi voidaan katsoa freelance-
kaantgjat, jotka tuottavat kd&dnnoksia. Monet kaantajat kayttavat toimeksiantojen hankkimisessa

rinnakkain seké Lingosauria, ettd perinteisia kadnnostoimistoja.
Avainaktiviteetit

Seké Lingosaurin, ettd perinteisen kaannostoimiston avainaktiviteetteihin kuuluu kaannosten
tuottaminen freelancereiden palveluja kayttéden. Toisin sanoen molempien toiminnassa keskeista
on tyon organisointi asiakkailta hankittujen tilausten toimittamiseksi, joka Lingosaurin
tapauksessa toimii automaattisesti ja perinteisessd k&&nndstoimistossa manuaalisesti.
Avainaktiviteetteihin ~ on  luettavissa myds laadunvarmistus, joka  perinteisessa
k&annodstoimistossa organisoidaan manuaalisesti, ja tehd&an joko yrityksen sisdisesti, tai annetaan
freelance-kéantéjien tehtavéksi. Lingosaurin jarjestelma puolestaan osoittaa tehdyn kaédnnoksen

tarkastettavaksi toiselle alan hallitsevalle k&&ntéjalle automaattisesti.
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Avainresurssit

Lingosaurin ja perinteisen kaannostoimiston vélilla on eroa myds avainresurssien osalta.
Kéantgjat kuuluvat olennaisesti molempien avainresursseihin, mutta on huomattava, ettd
Lingosaurin kdanndstoiminnan organisoinnista huolehtii automaattinen IT-jarjestelmd, kun taas
tavanomaisessa k&annodstoimistossa kaannosten koordinoiminen hoidetaan asiakassalkkua
hallinnoivien projektipaallikdiden tekemana tyona yrityksen sisdisesti. Luonnollisesti
Perinteisten kadnnostoimistojen hitaasta tyon organisoinnista syntyy kasvun pullonkaula, mutta
Lingosaurilla tt4 ongelmaa ei ole. Lingosaurin automaattinen alusta nopeutensa lisaksi myods
huomattavasti kustannustehokkaampi tapa kdénnostoiminnan organisoimiseen kuin perinteisilla
kaannostoimistoilla on kéaytettavisséan, ja siten jarjestelmda voikin pitdd Lingosaurin

tarkeimpané avainresurssina.
Arvolupaus

Perinteisen k&&nnostoimiston arvolupaus koskee periaatteessa pelkéstdédn kaannostilauksia
tekevid asiakkaita, joiden k&annostarpeisiin perinteinen k&&nndstoimisto pyrkii vastaamaan.
Tama on myos Lingosaurin asiakkaille suunnattu arvolupaus, mutta samalla silla on arvolupaus
myos kaantajille; Lingosaur pyrkii hankkimaan kaantajille tilauksia niin, ettd nédiden tarvitsee
nahdd mahdollisimman vé&han vaivaa tilausten hankkimiseen. Useapuolisena alustana
Lingosaurilla on oltava houkutteleva arvolupaus molemmille alustan puolille, jolloin se ei voi

keskittya arvolupauksen osalta pelkastaan asiakkaisiin.
Asiakassuhteet

Asiakassuhteiden hoitoa tarkasteltaessa Lingosaurin ja tavanomaisen kéanndstoimiston roolit
ovat hyvin erilaiset. Vaikka perinteisissakin k&anndstoimistoissa hyoddynnetdan séhkdisia
vélineitd kuten sdhkopostia, ei niilla silti ole k&ytettavissdan markkinoinnin automaation valineita

samaan tapaan kuin Lingosaurilla, joka on automatisoinut koko asiakkaan palveluprosessin.

Asiakassuhteissa automaatio mahdollistaa suuremmat volyymit, koska palvelun laatu ei heikkene
Kiireen myotd, eikd alustan kyky asiakkaiden palveluun olennaisesti muutu asiakkaiden mééran
ja toimeksiantojen lisddntyessd. Nain Lingosaurin kyvyssd asiakassuhteiden hoitoon ei ole
nékyvissd kasvua estdvia pullonkauloja samaan tapaan kuin  perinteisemmilla

k&annostoimistoilla, jotka hoitavat yleensd ainakin osan asiakaspalveluprosessista ihmistyona.
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Asiakassegmentit

Perinteiset ~ kaannostoimistot  pyrkivat  kustannusrakenteestaan  johtuen  hankkimaan
mahdollisimman kannattavia asiakkaita, joilla usein tarvetta k&anndksille. Perinteisen
kadannostoimiston asiakas onkin yleensa sellainen yritys, jonka usein ilmeneviin spesifeihin
kaannostarpeisiin toimisto pystyy vastamaan erikoisosaamisellaan. Lingosaur taas voi palvella
millaista asiakasta tahansa, eiké asiakkaan tilausfrekvenssillg, tai timén tarpeiden erikoisuudella
ole sinénsa vélia, koska Lingosaurin kddnndsosaaminen on alustalle rekisterdityneiden kdantajien
maarésta ja erikoisosaamisalueista johtuen se pystyy tayttdm&an millaisen tilauksen tahansa.
Samoista syista Lingosaurin kannalta ei ole vélia myoskaan silla, onko asiakas yksityinen

henkild, vai organisaatio.
Kanavat

Palveluiden toimituskanava on Lingosaurin tapauksessa tdysin automaattinen, jolloin koko
asiakkaan prosessi tapahtuu automaattisesti ilman Lingosaurin henkiloston osallistumista. Alusta
valittdd toimeksiannon asian hallitsevalle kaantdjalle, valittdd valmiin kaannoksen
tarkastettavaksi toiselle kaantajalle, ja vélittdd sitten valmiin ja tarkastetun lopputuotteen
asiakkaalle. Toimintamalli vahentaa tyon organisoinnista syntyvéan vaivan minimiin, ja samalla
nopeuttaa prosessia olennaisesti. Tavanomainen kaanngstoimisto kayttdd my0ds osaltaan
séhkaisia kanavia tyon ja tuotteen valittdmiseen, mutta kanavat eivat ole automaattisia, vaan

vaativat ihmistyovoimaa.
Kustannusrakenne

Lingosaurin kustannusrakenne on kiinteiden kustannusten osalta hyvin kevyt, ja muuttuvat
kustannukset ovat aina suorassa suhteessa asiakkaalta saadun kaanngstoimeksiannon tuloihin.
Nain ollen Lingosaurin ei my6skaan tarvitse huomioida muuttuvia kustannuksia samaan tapaan
kuin  perinteisen kaannostoimiston,  joissa  joudutaan  jatkuvasti pohtimaan

kustannustehokkuudeltaan optimaalisten toimeksiantojen hankkimista.

Lingosaurin rooli k&anndsten vaihdantaan liittyvassa arvonluonnissa voidaankin hahmottaa
pikemminkin alustan puolten arvonluonnin- ja vaihdannan mahdollistajana, eik& niinkaan arvon

aktiivisena tuottajana, kuten perinteiset kaannostoimistot. Voidaan todeta, ettd juuri
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kustannusrakenteessa on merkittdvin ero useapuolisen Lingosaur-alustan, ja perinteisen

kaannostoimiston liiketoimintamalleissa.
Tulovirrat

Tulovirrat syntyvat seka Lingosaurin, etta perinteisen kaannostoimiston tapauksessa asiakkaiden
maksaessa saamastaan palvelusta. Tulovirrat onkin liiketoimintamallin  osa-alueista
avainkumppaneiden ohella ainoa, jossa ei voida liiketoimintamallin kontekstissa havaita eroa

Lingosaurin ja perinteisen k&annostoimiston valilla.

Lingosaurin ja alan tavanomaisen kaannéstoimiston liiketoimintamalleja vertailusta voidaan
todeta, ettd vaikka asiakkaalle toimitettava lopputuote on kaytdnnéssd sama, niin
liiketoimintamalleissa on merkittavid eroja, jotka selittdvat osaltaan Lingosaurin menestysta
toimialalla. ~ Useapuolisen  Lingosaur-alustan  ja  tavanomaisen  kaanndstoimiston
liiketoimintamallin erot syntyvat alustan automaattisuudesta, ja siten ylivoimaisesta
tehokkuudesta verrattuna perinteiseen kdadnnostoimistoon. Asiakkaan koko prosessin, ja toisaalta
tybn organisoinnin automaattisuus véhentad merkittavasti kaikkien osapuolten kustannuksia.
Asiakkaalta kuluu vahemmén aikaa ja rahaa kdénndstarpeensa tyydyttdmiseen, kaantajien taytyy
nahda vahemman vaivaa tilausten hankkimiseen ja toisaalta alustaa hallinnoivalta yritykselta

vaaditaan véhemman resursseja kadnnosliiketoiminnan harjoittamiseen.

Liiketoimintamalleja Oterwalderin ja Pigneurin (2010) kanvaksen komponenteilla vertailemalla
huomataan kuitenkin, etteivat alustan puolten roolit nayttaydy vertailussa erityisen selkeésti,
vaan litketoimintamallissa nayttdytyvéat vain yritykseen keskittyvat siséiset tehokkuudet.
Liiketoimintamallikanvas ei tdssd mielessa vaikutakaan parhaalta mahdolliselta tavalta kuvata
useapuolisen alustan liiketoimintamallia, jossa tulisi tdmén tutkimuksen havaintojen valossa
korostaa alustan puolten merkitystd arvonluonnissa, ja alustan roolia tdman arvonluonnin

mahdollistajana.
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5.6 Lingosaur ja kdannostoimialan disruptio

Kappaleessa 5.4 kasiteltiin kaikkia niita seikkoja, joista Lingosaur-alusta suoriutuu paremmin
kuin muut alalla toimivat yritykset. Koska Lingosaur pystyy tuottamaan hyvin kevyen
organisaationsa ja automatisoidun IT-alustansa avulla ka&annoksia sekd asiakkaiden, etta
kaantgjien nakokulmasta edullisemmin ehdoin, voidaan olettaa, ettd Lingosaur-alustassa on myos

merkittdvaa potentiaalia koko kadnndstoimialan disruptoimiseen.

Vertaamalla Lingosaurin liiketoiminnasta kerattyé aineistoa Downesin ja Nunesin (2013) luvussa
(3.3.2) esitettyihin disruption piirteisiin voidaan tarkastella, aiheuttaako Lingosaur mahdollisen

disruption uhan k&&nndostoimialalla:

1. Kuormattomalla kehittdmisella tarkoitetaan tilannetta, jossa uusia liikeideoita voidaan
toteuttaa hyvin nopealla aikataululla, ja toisaalta pienin kustannuksin, hyodyntdmalla jo olemassa
olevia teknologioita. Lingosaurin tapauksessa alustan ja sen algoritmien kehittdminen ei
varsinaisesti tapahtunut “muutamassa pdivdssd”, mutta sen alusta ja alustan toimintaa ohjaavat
oppivat algoritmit kehitettiin silti verrattain nopeasti niiden monimutkaisuuteen nahden, ja itse
lilketoiminta kdynnistyi nopeasti. Voidaan siis todeta, ettd Lingosaurin teknologia on téssa
mielessé disruptiivista, koska se oli alallaan taysin uudenlaista, ja alkoi menestyé alalla nopeasti.

2. Ujostelematon kasvu on kasvua, joka tapahtuu nopeasti niin, ettd tuotetta ensin testataan,
mink& jalkeen se on valmis toimimaan suurilla markkinoilla. Lingosaurin tapauksessa alusta
vietiin markkinoille nopeasti ja alustan molemmille puolille — k&&nt&jiksi ja asiakkaiksi — tuli
nopeasti kayttdjia. Lingosaurin voidaan siis todeta lahteneen kasvuun varsin ujostelemattomasti,
ja liikevaihto on kasvanut jokaisella yrityksen tilikaudella, rekisterdityjen kaantajien ja

asiakkailta saatujen toimeksiantojen ohella.

3. Kurittomilla strategioilla tarkoitetaan, ettd uusi yritys ei valitse noudatettavakseen yhta
Treacyn ja Wiesermanin (1995) arvo-ohjenuoraa kilpaillakseen markkinoilla, vaan kéyttavat
kaikkia arvo-ohjenuoria samaan aikaan. Lingosaur pystyy tarjoamaan asiakkailleen
automaattisen alustansa ansiosta Kilpailukykyisesti hinnoiteltuja, laadukkaita k&&nnoksia

nopeammin kuin perinteiset kddnngéstoimistot.
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Samalla Lingosaur voi edistyksellisen toimintalogiikkansa ja automaattisen alustansa ansiosta
palvella myos sellaisia asiakkaita, jota alalla ei yleens& olla erityisen alttiita palvelemaan. Naista
esimerkkind ovat esimerkiksi yksityishenkil6t, jotka tarvitsevat k&danndksia harvoin ja joiden
asiakaselinkaari ei siten ole kovin houkutteleva perinteisille kaannostoimistoille. Alalla uutta
lilketoimintaa edustaa myds sekalaisen, yritysten siséisen materiaalin, kd&dntdminen jota yritykset
ovat aiemmin kadntaneet p&&osin sisaisesti esimerkiksi omien sihteeriensa toimesta. Naiden
segmenttien palveleminen on mahdollista sen vuoksi, ettd tydn organisoimisen kustannukset ovat
alustalla hyvin alhaiset ja toisaalta tyon organisointi on myos nopeampaa kuin Kilpailijoilla, mutta
samaan aikaan k&antgjien osaaminen ja siten tyon laatu on yhtd hyvad, kuin mihin alalla on

totuttu, ja jota siten pidetadn alan standarditasona.

Voidaankin todeta, ettd Lingosaur-alustalla on suuri potentiaali kd&dnndstoimialan vakiintuneiden
toimijoiden liiketoiminnan disruptoimiseen, koska se pystyy tehokkaasti toimittamaan
asiakkailleen alalla yleisen arvolupauksen kilpailukykyiseen hintaan ja monessa tapauksessa
paremmin, kuin alan kilpailijat. Samaten voidaan todeta, ettd Lingosaur pystyy Christensenin
(1997, kuvio 6) esittamassa disruption etenemisen malliin verraten palvelemaan heti alusta asti
sekd niitd asiakassegmenttejd, jotka eivat aiemmin ole kayttdneet ammattimaisia

kaannospalveluja, ja niitd segmenttejd, jotka vaativat erityisen laadukasta tai spesifia palvelua.
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6 LOPUKSI

6.1 Tutkimuksen yhteenveto ja tarkeimmat johtopaatokset

Tassa tutkimuksessa tarkasteltiin sitd, kuinka useapuolinen alusta liiketoiminnan organisoinnin
mallina toimii, ja kuinka se vaikuttaa Kilpailuun. Tarkastelua varten luotiin teoreettinen
viitekehys kirjallisuuskatsauksella useapuolisiin alustoihin ja sen l&hikasitteisiin, joita
kirjallisuudessa kéytetddn usein synonyymeind. Kirjallisuuskatsauksen pohjalta késitteet

madriteltiin ja suhteutettiin toisiinsa ndhden alustatalousymmarryksen lisaédmiseksi.

Useapuolinen alusta méériteltiin liiketoiminnan organisoimisen malliksi, jossa tarkastelun
keskidssa oleva alusta mahdollistaa kahden, tai useamman alustalle osallistuvan kéyttajaryhmén
valisen arvonvaihdannan. Useapuolinen alusta madriteltiin lahik&sitteitddn ekosysteemid,
digitaalista ekosysteemid ja toimiala-alustaa pienemmaéksi liiketoiminnan yksikoksi, jolla on
yleensa yksi tai harvoja selkeitéd kayttotarkoituksia, joita varten alustan véhintadn kaksi eri puolta

kayttavat alustaa arvonluonnissaan.

Kappaleessa 2. rakennettu teoreettinen viitekehys on ohjannut tutkimustyotda koko
tutkimusprosessin ajan. Teoreettisen viitekehyksen perusteella voitiin méaritelld tutkittavan
ilmion piirteitd ja logiikkaa, ja rajata siten merkittavasti tutkimuksen muissa osissa tapahtunutta
liiketaloudellisten teorioiden vertailua. Samoin tutkimuksen empiirisen osion case-yrityksen
etsintd ja valinta tehtiin tutkimuksessa luodun teoreettisen viitekehyksen perusteella, eli

viitekehyksen avulla oli mahdollista mé&aritelld, millaista liiketoimintaa lahdetddn tutkimaan.

Tutkimuksen liiketoimintakirjallisuuden vakiintuneita teorioita useapuolisen alustan logiikkaan
vertailevassa luvussa havaittiin, ettd useapuolisen alustan toimintalogiikka vertautuu sangen
huonosti aiempiin liiketoimintakirjallisuuden teorioihin kilpailusta, arvon luonnista, disruptiosta
ja liiketoimintamalleista. Useapuolista alustaa ja alustatalouden ilmiditd osoittautuikin

haastavaksi selittdd vanhoilla toimialan kilpailuun liittyvilla teorioilla.
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Vanhojen teorioiden sopimattomuus useapuolisten alustojen aiheuttaman muutoksen
selittdmiseen vaikuttaisi johtuvan arvonluonnin prosessin siirtymisesta yritykseltd yhteisolle
alustatalouden myo6ta. Yksinkertaistetusti voidaan todeta, ettd perinteiseen tapaan organisoitu
yritys pyrkii luomaan arvon asiakkaalle, kun useapuolinen alusta taas pyrkii mahdollistamaan

tehokkaan arvonluonnin alustan eri kayttajapuolten kesken.

Kun arvonluonnin vastuu siirtyy yksittaiseltd yritykseltd alustaa kayttavien osapuolten
yhteistyéhon, padoma ja arvon luominen eroavat useapuolista alustaa yllapitavan yrityksen
nakOkulmasta katsottuna toisistaan. Vé&henevd pd&oman ja muiden resurssien tarve
arvonluonnissa taas poistaa suuren osan kasvun esteistd, ja mahdollistaa positiivisten
verkostovaikutusten synnyn, mutta aiheuttaa samalla uudenlaisia ongelmia, joista suurimmat
liittyvéat alustan puolten houkuttelemiseen alustan kéyttajiksi. Voidaan todeta, ettd useapuolisen
alustan mallilla toimiva yritys voi kilpailla vahin resurssein sellaisillakin toimialoilla, jotka on

aiemmin nahty padomaintensiivisina.

Tutkimuksen empiirisessé osiossa tarkasteltiin Contatum Oy:n useapuolista Lingosaur-alustaa ja
sen asemaa k&annostoimialalla. Lingosaur voitiin luokitella useapuoliseksi alustaksi, koska sen
lilketoiminnassa oli tunnistettavissa kaksi alustaa arvon keskindisessa luomisessa ja vaihdannassa
kayttdvad osapuolta — asiakkaat ja k&antdjat. Lingosaur-alusta fasilitoi ndiden kahden alustan
puolen keskindista arvonluontia, muttei osallistu kdanndstoiminnan olennaisimpiin prosesseihin
kuin niiden mahdollistajana, valittden asiakkaiden toimeksiantoja k&&ntéjille, ja huolehtien

osapuolten vélisesta maksuliikenteesta.

Lingosaur-alustan liiketoiminnasta keréttyd aineistoa reflektoitiin luvussa 3. esitettyihin
teorioihin. Tutkimuksen tarkoitus ei ollut asettaa teorioita empiiriseen testiin, mutta pelkélla
reflektiollakin saatiin selvi viitteitd siitd, ettd vanhat teoriat eivat valttdmatta sovi alustatalouden
ilmididen ja vaikutusten selittdmiseen. Todettiin, ettd useapuolisen alustan malliin organisoitu
Lingosaur toimii k&&nndspalveluna tehokkaammin ja paremmin, kuin liiketaloustieteen vanhan
koulukunnan perusteorioihin perustuviin kilpailukeinoihin luottavat kilpailijansa. Syita

Lingosaurin menestykselle oli vaivattomasti 16ydettavissa teoriavertailussa esitetyisté seikoista.
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6.2 Tutkimuksen tieteellisen kontribuution arviointi

Useapuolisiin alustoihin liittyvad kirjallisuutta on tehty 2000-luvun alusta asti, mutta ilmiéna
alustatalous ja useapuolisine alustoineen on herattédnyt laajempaa akateemista kiinnostusta vasta
2010-luvulla, alustoihin perustuvien toimintamallien yleistyttya ja menestyttyd yha useammilla

toimialoilla.

Useapuolisten alustojen tutkimus on ilmidn hiljattaisen havaitsemisen ja laajemman kéytannon
hyodyntdmisen vuoksi varsin uutta, mika osaltaan selittdd aiheeseen liittyvien kaésitteiden
paallekkaista kayttod, ja toisaalta myos késitteiden vakiintumattomuutta. Tdmén tutkimuksen
kontribuutioksi alan tieteelle voidaankin katsoa luvussa 2. rakennettu viitekehys useapuolisen
alustan ja sen lahikasitteiden méaarittelyyn. Tutkimus yhdistelee ndiltd osin ekosysteemeista,
digitaalisista ekosysteemeisté ja eri alustatyypeistd tehtya tutkimusta rakentaakseen perustellun
viitekehyksen useapuolisen alustan maéérittelyyn, tarjoten samalla ajantasaisen katsauksen
alustataloutta koskevaan kirjallisuuteen.

Tutkimuksen toinen kontribuutio alan tieteelle koskee perinteisten liiketoiminnan teorioiden
vertailua useapuolista alustaa késittelevésté kirjallisuudesta 16ytyviin vastineisiin néille teorioille.
Teorioista tehtiin havaintoja, joita yhé reflektoitiin tapaustutkimuksella useapuolisen Lingosaur-
alustan liiketoiminnasta. Havaittiin, ettd tutkimuksessa kasitellyt perinteiset teoriat eivét kaikilta
osin sovellu kuvaamaan useapuolisen alustan liiketoimintaa, johtuen useapuolisen alustan ja
perinteiseen arvoketjumalliin organisoidun yrityksen l&htokohtaisista merkittavistd eroista
arvonluonnin prosessissa. Tutkimuksessa saatiin lisdd empiiristd todistusaineistoa tueksi
kirjallisuudessa esitetyille vaitteille useapuolisen alustan merkittavista tehokkuuseroista

arvonluonnissa arvoketjumalliin luottaviin yrityksiin nahden.

Alustataloudesta on kirjoitettu hyvin vdhan suomenkielista kirjallisuutta, mika nostanee osaltaan
taman tutkimuksen arvoa suomea taitaville, alustataloudesta tieteellisessd mielessa

kiinnostuneille lukijoille.
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6.3 Liikkeenjohdolliset paatelmat

Taman tutkimuksen valossa voidaan sanoa, ettd useapuolisen alustan malliin organisoidut
yritykset voivat alustan toiminnan kannalta tdrkeimmét osapuolet alustalle saadessaan olla
arvonluonnissa merkittavésti tehokkaampia, kuin arvoketjumallilla toimivat yritykset. Syita
tdhan esitellaan laajasti kappaleissa 2. ja 3. ja niité reflektoidaan empiriasta tehtyihin havaintoihin

luvussa 5.

Vakiintuneiden yritysten tulisikin tdman tutkimuksen tulosten valossa pyrkid kytkemadan
prosessejaan alustatalouden mekanismeihin. Vaikkei yritys rakentaisi omaa alustaa, niin
alustojen kaytto liiketoiminnassa voi silti lisata liiketoiminnan tehokkuutta merkittavésti, kuten
empiriassa esitetyille kaannostoimialan henkildyrityksille, eli freelance-kaantdjille vaikutti
Lingosaur-alustalle liittymisen my&td tapahtuneen. Lingosaur-alustalla toimivien kaantajien
tarvitsee alustan my6td nahdd aiempaan verrattuna huomattavasti vahemman vaivaa

toimeksiantojen saamiseksi.

Taman tutkimuksen merkittavin anti liikkeenjohdolle koskee kuitenkin aloittelevia yrityksié,
joiden ei tarvitse varsinaisesti muuttaa liiketoimintaansa, vaan ne voivat toimia alusta asti
alustatalouden ehdoilla arvonluonnin mahdollistajina useapuolisen alustan rakentamisen kautta.
Toimiala-alustoja hyvéksikéyttden useapuolisten alustojen rakentaminen on teknisessa mielessa
varsin helppoa, minka pitéisi timan tutkimuksen valossa myds osaltaan poistaa eri liikeideoiden
kokeilemisen riski&. Erityisen lupaavalta uusien yritysten nakokulmasta vaikuttaa se seikka, etta
useapuolisen alustan mallin avulla voidaan toimia myos sellaisilla aloilla, joilla toimiminen on

padomaintensiivisyyden vuoksi ollut aiemmin l&hes mahdotonta aloitteleville yrityksille.

6.4 Tutkimuksen kritiikki

Taman tutkimuksen kritiikki koostuu tutkimuksen kohteesta, teoreettisesta viitekehyksesta ja
metodeihin liittyvistd haasteista. Tutkimuksen kohteena oli alustatalous, ja siihen olennaisesti

liittyvd kasite useapuolinen alusta. Tutkimuksessa rakennettiin teoreettinen viitekehys
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useapuolisen alustan méarittelyyn ja ymmartamiseen, mink& jalkeen useapuolisia alustoja
kasittelevad Kkirjallisuutta verrattiin perinteisempiin liiketaloudellisiin teorioihin, ja tehtyja

havaintoja reflektoitiin tapaustutkimuksen kautta.

Vaikka tapaustutkimuksen tarkoituksena ei ollut testata teoriaosuudessa alan kirjallisuudessa
esiin nousseita vditteitd, vaan ainoastaan reflektoida teoriaa Lingosaur-alustan liiketoiminnasta
kerdttyyn aineistoon, niin voidaan silti todeta, ettd yhden yrityksen ja yhden, varsin selkeésti
rajatun toimialan tapaustutkimus on otantana pieni. N&in ollen empiirisen osuuden perusteella ei
voi tehdd yleistyksid, mika on huomioitava tutkimuksen Kkriittisessa tarkastelussa, vaikka
tutkimuksen empiirisen osuuden aineisto myotdileekin pédosiltaan tutkimuksen teoreettisessa

osassa tehtyja havaintoja alustataloudesta.

Teoreettinen viitekehys on rakennettu perehtymaéll& useapuolisten alustojen ja sen lahikasitteiden
kirjallisuuteen. Viitekehyksen tekemiseksi on perehdytty alan Kirjallisuuteen hyvin laaja-
alaisesti, mutta Kirjallisuudessa esitetddn myos eriavid nakemyksid viitekehykseen valituista
kasitteista ja ilmidistd, mika on laskettava osaksi tutkimuksen kritiikkid. Teoreettinen viitekehys
on tehty tutkijan valitseman aineiston pohjalta, ja siten se on vain yksittainen, joskin sangen
kattavasti perusteltu ndakemys alan kirjallisuuden késitteiston keskindisesta jarjestyksesta ja

kasitteiden sisallosta.

Viitekehys syntyi neljan alustatalouden kirjallisuudessa usein kdytetyn kasitteen synteesing, mika
tarkoittaa, ettd osaa kasitteista oli mahdollista tarkastella ainoastaan rajallisella laajuudella,
tutkimuksen paatarkoituksen ollessa alustatalouden ja useapuolisen alustan arvonluonnin
tarkastelu. Na&in ekosysteemien, digitaalisten ekosysteemien ja toimiala-alustojen osalta
paadyttiinkin erittelemaan pé&éosin vain niitd seikkoja, jotka toisaalta liittyvat olennaisesti
useapuolisiin alustoihin, ja toisaalta sellaisiin piirteisiin, jotka erottavat ne olennaisesti

useapuolisesta alustasta.
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6.5 Jatkotutkimusehdotukset

Tdassa tutkimuksessa pyrittiin luomaan holistista ymmarrysta alustatalouden ilmitista edella
mainituilla tavoilla. Aihe on varsin laaja, ja useapuolisten alustojen tutkimus on viela toistaiseksi
sangen vahaistd, joten jatkotutkimusmahdollisuuksia riittdd. Tutkimuksessa esitettyjd teorioita
reflektoitiin empirian kautta eik& teorioita testattu empiiristen havaintojen pohjalta.
Testaamattomuus johtui siitd, ettd empiirista aineistoa keréttiin vain yhdesté yrityksesta, jolloin
otanta jai pieneksi ja yleistysten tekeminen oli siten mahdotonta. Tutkimuksen otannan pienuus
mahdollisti liiketoiminnan tarkastelun hyvin yksityiskohtaisella tasolla, mutta useapuolisen
alustan kirjallisuuden tarkeimpi& teoreettisia seikkoja olisi syytd tutkia myos kvantitatiivisin

menetelmin.

Lingosaur-alusta toimii k&annostoimialalla, jossa tydvoima ja suuremmat organisaatiot ovat
eriytyneet toisistaan jo aiemmin. Nain valtaosa toimialan tyosté tehdaan freelance-kaannoksiné.
Siten kaannostoimiala on todennékdisesti ollut otollinen useapuolisen alustan avulla
mahdollistetulle hajautetulle arvonluonnille. Tastd syystd olisikin mielenkiintoista tutkia
useapuolista alustaa myos sellaisissa arvonluonnin prosesseissa, jotka vaativat paljon tydvoimaa,

ja joissa tyovoima ei ole valtaosin eriytynyt toimialan suuremmista organisaatioista.

Samoin Lingosaur-alustan toimintaa voisi varmasti tarkastella my6s puhtaasti tyon
nakokulmasta, esimerkiksi joukkoistamiseen liittyvien teorioiden kautta. Tdman tutkimuksen
keskitssa oli useapuolinen alusta, jolloin seké asiakas- ettd komplementorindkdkulmaa kasiteltiin
vdhemman. Useapuolisten alustojen ja alustatalouden tutkimus painottuu ylipdansakin
tarkastelemaan arvonluontia alustaa tutkimuksen keskidsséa pitéen, ja alustatalouden tutkimus
muista nékokulmista on vajavaista. Alustan osallistujien prosessien tutkimuksessa olisikin
I0ydettavissd mielenkiintoisia uusia ndkokulmia aiheeseen. Tamakin tutkimus olisi varmasti ollut
hyvin erilainen, mikali siind olisi keskitytty Lingosaurin k&antajien tai asiakkaiden toimintaan

alustan mekanismeihin paneutumisen sijasta.

Tuotannon nékodkulmasta on eroa silld, tuotetaanko palveluita vai fyysisié tuotteita. Suurin osa
useapuolisista alustoista, Lingosaur mukaan lukien, tuottaa palveluita. Fyysisia tuotteita taas ei

juurikaan tuoteta tdman hetken tietojen valossa useapuolisilla alustoilla. Fyysisten tuotteiden
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tuottamisen mahdollisuuksien selvittdminen useapuolisen alustan ja alustatalouden kontekstissa
olisikin varmasti hedelmallinen tutkimuksen aihe, koska fyysisten tuotteiden ja palvelujen
tuottaminen eroavat ainakin perinteisessa liiketoiminnassa merkittavésti toisistaan taloudellisten
mekanismien osalta. Olisi mielenkiintoista selvittdd, toimiiko useapuolinen alusta ylipaansa
fyysisten tuotteiden tuottamisessa, ja voisiko tuottamisessa saavuttaa yhta suuria tehokkuusetuja

perinteisiin yrityksiin ndhden, kuin palvelutuotannossa.
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LIITTEET

Liite 1: haastattelurunko

-Kertoisitko ensin Lingosaurin perustietoja ja taustaa?

-Miten palvelu kaytdnnossa toimii tilauksen tekijan nakokulmasta?

-Miten palvelu toimii k&éntdjan nakdkulmasta, ja miten kaantéjaksi paasee?

-Miten varmistetaan, ettd k&antajat osaavat asiansa?

-Onko kaannosalalla tunnistettavissa jokin yleinen malli, jolla muut yritykset toimivat?
-Mika erottaa Lingosaurin edukseen kaannostoimialan muihin toimijoihin verrattuna?

-Millainen Lingosaurin litketoimintamalli padpiirteissédan on, ja miten se eroaa alalla

vakiintuneesta mallista?

-Kun Lingosaur toimii ns. useapuolisen alustan mallilla, niin mitké& asiat koet alustamallin

eduiksi, ja mika alustamallin toiminnassa aiheuttaa haasteita?



