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Muuttuvassa maailmassa myos teknologiat kehittyvat ja ohjelmistoyrityksen pitda pysya kehi-
tyksen mukana. Talla hetkella yksi ohjelmistoyrityksien toimintamalleja muokkaava teknologia on
SaaS-pilvipalvelut. SaaS-mallissa hinnoittelu perustuu usein kiinteddn kuukausihintaan. Ohjel-
mistoyritykselle SaaS-teknologian kayttéonotto muuttaa ansaintalogiikkaa, joka tuo mukanaan
tarpeen muuttaa kannattavuuden mittaamista.

Jotta kannattavuutta paastaan mittaamaan, pitda ensin selvittda kustannukset. Kun hinta pil-
vipalveluohjelmiston toimitukselle on kiinted, kustannuksien laskenta muuttuu tarkedmmaksi. Ta-
man tutkimuksen tarkoituksena oli toteuttaa kohdeyritykselle tapa, kuinka he voivat mitata uuden
asiakkuuden ERP-jarjestelman kayttéonoton kannattavuutta SaaS-toimitusmallissa. Paapaino
tutkimuksessa oli kustannuksien tunnistamisessa.

Tutkimus suoritettiin suunnittelututkimuksena, jonka tarkoituksena oli luoda kohdeorganisaa-
tiolle artefaktina projektitoimituksen kannattavuuden mittari. Artefakti oli koko ajan tutkimuksen
keskidssa. Ensimmainen versio mittarista saatiin tutkimalla kirjallisuutta SaaS-teknologiasta seka
ohjelmistoliiketoiminnan kustannuksia yleisesti. Tasta mittaria kehitettiin ensin haastatteluilla koh-
deyrityksen henkiléstélle. Viimeisena jarjestettiin vielda workshop, jossa samoille henkilbille esitet-
tiin mittari ja sen toimintaa. Workshopin keskustelujen perusteella artefaktista tehtiin lopullinen
versio.

Jatkuvalla artefaktin kehityksella tutkimuksen lopputuloksena paastiin organisaation toivo-
maan lopputulokseen. Mittariin syotetdaan asiakkuuteen ja projektiin suoraan vaikuttavat kustan-
nukset sekd sopimuksen haluttu kate. Naiden tietojen avulla lasketaan asiakkaalle tarjottavan
jarjestelman kuukausihinta. Mittari otetaan kayttéon kohdeorganisaation myyjien toimesta.

Projektin ja asiakkuuden kannattavuuslaskentaan saattaa kuitenkin olla viela tulossa muutok-
sia. Kirjallisuuden lisaksi kaikissa tutkimuksen haastatteluissa tuli ilmi se, etta jarjestelman tuot-
teistaminen saattaa muokata ja jopa selvasti pienentaa SaaS-toimituksen kustannuksia. Tutki-
muksen kohdeorganisaatiossa tuotteistamista on jo tehty, mutta sita ollaan tekemassa viela lisaa.
Tama saattaa johtaa siihen, etta tutkimuksessa luotua mittaria tarvitsee viela jatkokehittaa.
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In a changing world, technologies are also evolving, and a software company needs to keep
up with developments. Currently, one technology that is shaping the business models of software
companies is SaaS technology. In the SaaS model, pricing is often based on a fixed monthly
price. For a software company, the introduction of SaaS technology changes the earnings logic,
which brings with it the need to change the measurement of profitability.

In order to be able to measure profitability, the costs must first be determined. When the price
for the delivery of cloud service software is fixed, costing becomes more important. The purpose
of this study was to implement a way for a target company to measure the profitability of imple-
menting ERP system for a new customer in a SaaS delivery model. The main focus of the study
was on cost identification.

The study is as a design science research study, the purpose of which was to create a meter
of the profitability of project delivery for the target organization as an artifact. The artifact was at
the center of the study all along. The first version of the meter was obtained by examining the
literature on Saa$S technology and the cost of the software business in general. From this, the
meter was first developed through interviews with the personnel of the target company. Lastly, a
workshop was held to present the meter and its activities to that same group of people. Based on
the discussions in the workshop, the artifact was finalized.

With the continuous development of the artifact as a result of the research, the desired result
of the organization for the study was reached. The costs that directly affect the customer and the
project, as well as the desired margin for the bargain is entered to the meter. This information is
used to calculate the monthly price of the system that is offered for the customer. The meter is
deployed by the salesperson of the target organization.

However, changes may still be made to the project and customer profitability calculation. In
addition to the literature, all the interviews in the study revealed that the productization of the
system may modify and even clearly reduce the cost of SaaS delivery. In the target organization
of the study, productization has already been done, but there is going to be more. This may lead
to the meter created in the study still needing further development.

Keywords: SaaS, Software-as-a-Service, cloud computing, software company, profitability,
cost
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1. JOHDANTO

Menestyakseen yritykselld on tarve pysya mukana koko ajan uusissa, muuttuvissa ja
kehittyvissa teknologioissa (Jaluka et al. 2016). Tama koskee myds ohjelmistoliiketoi-
mintaa. Ohjelmistoliiketoiminnassa yksi tallainen teknologia on pilvipalvelut. Pilvipalve-
luita voidaan jakaa Internetin valityksella, joten ne helpottavat huomattavasti tietoteknis-
ten resurssien ja palveluiden jakelua kayttdjille (Kranz et al.2016). Pilvipalvelut, seka
etenkin yksi sen osa-alueista, Software as a Service (SaaS), ovat tehneet teknologian

helposti saatavaksi myos vahemman teknisille kayttajille (Jaluka et al. 2016).

Pilviteknologioita on kuvattu myds disruptiivisena innovaationa, joka tarkoittaa, etta pil-
viteknologia haastaa yrityksid muokkaamaan omia ydintoimintojaan, kuten liiketoiminta-
mallia, rutiineja seka tietoa organisaation sisalla (DaSilva et al. 2013; Kranz et al. 2016;
Prahalad 2004). SaaS-teknologia voidaan siis sanoa olevan muuttamassa ohjelmistolii-
ketoimintaa monelta eri osin. Kranz et al. (2016) myds mainitsee, ettd SaaS-teknologian
lisdantyminen tulee vaikuttamaan ohjelmistoliiketoiminnan ja erityisesti toiminnanohjaus-

jarjestelmien markkinaan seka pitkaaikaisiin liiketoimintamalleihin.

SaaS-teknologia tuo muutoksia koko liiketoimintamalliin. Muutoksia tulee siis tapahtu-
maan myo6s organisaatioiden ansaintalogiikassa. ERP-toimittajien tavallinen toimitus-
malli on toimittaa tuote asiakkaalle, ja myyda lisenssi tdhan tuotteeseen (Kranz et al.
2016). SaaS-mallin erona ja etuna on se, etta tarjpamalla toiminnanohjausjarjestelmaa
pilvipalveluna internetin valityksella, annetaan asiakkaalle parempi mahdollisuus keskit-
tya omaan ydinosaamiseen (Stuckenberg et al. 2011; Armbrust et al. 2009). SaaS-mal-
lissa ansaintalogiikka on rakennettu usein niin, ettd asiakas maksaa kiintean etukateen
sovitun summan kuukausi- tai vuosiveloituksellisesti, niin kauan kuin he toimittajan tuo-
tetta kayttavat (Cusumano 2007; Lehmann & Buxmann 2009). Perinteisessa mallissa
maksu ohjelmiston lisenssista suoritetaan yleensa kerralla. (Lehmann & Buxmann
2009). Tama tarkoittaa sita, ettd asiakkaan nakdkulmasta kustannukset jakautuvat
SaaS-mallissa koko ohjelmiston elinkaarelle tasaisesti, joten jarjestelman toimituksen al-
kuvaiheessa ei tarvitse tehda yhta suurta panostusta rahallisesti kuin perinteisessa mal-
lissa. Ohjelmistotoimittajalle tdma tarkoittaa muun muassa sita, ettd ansaintalogiikkaa

muuttuu ja hinnoittelua pitaa suunnitella uudestaan.

Ansaintalogiikan muutokset aiheuttavat myos sen, etta perinteisen mallin kaikki mittaris-

tot eivat enaa ole tarkoituksenmukaisia ja tata varten tarvitsee rakentaa uusia mittareita.



Vaikka perinteisen ohjelmistotoimitusmallin mukaan tuottoa ei saada enaa heti kokonai-
suudessaan ohjelmiston toimituksen yhteydessa, niin realisoituvaa tuloa on odotetta-

vissa tulevaisuudessa tasaisesti koko asiakkuuden ajan.

Taman tutkimuksen tarkoituksena on luoda kohdeyritykselle uusi mittari, jolla mitataan
uuden asiakkuuden ERP-jarjestelman projektitoimituksen kannattavuutta SaaS-pilvipal-
veluna. Kannattavuuden mittaamisessa tarvitsee seurata ja vertailla tuottoja sekd kus-
tannuksia. Kannattavuuden mittaristolla pyritddn antamaan mahdollisuus mitata ja las-
kea sita, millainen tuotto palvelusta on asiakkaalta saatava asiakkuuden elinkaaren ai-

kana, etta liiketoiminta sailyisi kannattavana.

1.1 Tutkimuksen rajaus

SaaS:in aiheuttamasta murroksesta ohjelmistoliiketoiminnassa Idytyy jo tehtyja tutkimuk-
sia. Tutkittua tietoa on saatavilla jo myés SaaS-mallin hinnoittelumalleista. Taman tutki-
muksen keskipisteend on SaaS-mallin ansaintalogiikka seké& kohdeyritykselle tarkeim-
pien kustannustekijdiden l6ytdminen. Tutkimuksen kustannustekijdéiden tunnistaminen
on rajattu niihin kustannuksiin, mitkd voidaan suoraan kohdistaa uuteen asiakkuuteen.
Naiden tietojen avulla rakennetaan ja toimitetaan kannattavuuden mittari kohdeyrityksen

kayttoon.

Tutkimus on toteutettu kohdeyritykselle, jonka tarkoituksena on paastd mittaamaan
ERP-jarjestelman uuden SaaS-toimitusmallin kannattavuutta uusissa asiakassuhteissa.
Tutkimuksen kirjallisuuden lahdeaineisto on taten painotettu ERP-jarjestelmia kasittele-
viin tutkimuksiin. Taman tutkimuksen lopputuloksena on saada aikaiseksi juuri kyseisen

yrityksen tarpeisiin soveltuva kannattavuuden mittaristo.

1.2 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset

Tutkimusongelmana on l10ytaa oikeat kustannustekijat, jotka vaikuttavat kannattavuuteen
kohdeyrityksen ohjelmistoliiketoiminnassa, kun siirrytdan SaaS-toimitusmalliin. Naiden

avulla saadaan rakennettua mittaristo, jolla kannattavuutta pystytdan seuraamaan.
- Paatutkimuskysymys

o Miten ohjelmistoyritys voi mitata ohjelmistoprojektin kannattavuutta siirty-

essa SaaS-toimitusmalliin?
- Alatutkimuskysymykset:

o Mitd muutoksia SaaS-malliin siirtyminen tarkoittaa?



o Miten eri kustannustekijat ja niiden vaikutukset kannattavuuteen tunniste-

taan?

o Mitd kustannustekij6itda kohdeorganisaatio pitaa tarkeimpina?

1.3 Tutkimusmenetelma

Tutkimuksessa kaytetaan tutkimusmenetelmana suunnittelututkimusta (eng. Design
Science Research). Suunnittelututkimuksen tarkoituksena on luoda artefakti, jota koko
luomisen ajan arvioidaan ja kehitetddn (Hevner & Chatterjee 2010, s. 5). Suunnittelutut-
kimuksen prosessi sisaltda kuusi eri vaihetta: ongelman tunnistaminen, tavoitteen aset-
taminen, luominen ja kehittdminen, esittdminen, arviointi sekd kommunikaatio (Peffers
et al. 2007). Kuvassa 1 on esitetty, kuinka suunnittelututkimuksen prosessi kokonaisuu-

dessaan etenee.

Iteraatio

Ongelman Luominen ja
tunnistaminen kehittdminen Arvicointi
Tavoitteen Esittiminen Kommunikaatio

asettaminen

Kuva 1. Suunnittelututkimuksen eteneminen (mukaillen Peffers et al. 2007).

Suunnittelututkimus alkaa ongelman tunnistamisesta. Suunnittelututkimuksessa tarkoi-
tuksenmukaista on kehittaa ratkaisuja tarkeisiin liketoimintaongelmiin teknologian avulla
(Hevner et al. 2004). Kun ongelma on hyvin tunnistettu ja esitelty, saa tutkimuksen tekija
tasta motivaatiota tutkimuksen tekemiseen (Peffers et al. 2007). Ongelman tunnistami-
nen on siis suuressa osassa tutkimusta, koska tutkimuksen tarkoitus lopulta on etsia

ratkaisu juuri tdhan asetettuun ongelmaan.

Tavoitteen asettamisella voidaan tarkoittaa myos tutkimuksessa luotavan asian, artefak-
tin, maarittelya. Tassa vaiheessa on tarkoituksena maarittaa tavoite, eli ratkaisu, seka
ratkaisun tavoitteet tutkimukselle (Peffers et al. 2007). Suunnittelututkimuksen artefakti

on jonkinlainen nakyva tulos kuten malli, metodi tai rakennelma (Hevner et al. 2004).



Seuraavassa vaiheessa luomisella tarkoitetaan artefaktin luomista ja kehittdmisella ar-
tefaktin edelleen kehittamista. Tassa vaiheessa voidaan kayttda apuna seka empiirista

tutkimista, etta kirjallisuudesta I6ytyvaa informaatiota. (Peffers et al. 2007)

Vaiheet nelja ja viisi sisaltavat artefaktin esittdmisen seka arvioinnin. Naista kahdesta
vaiheesta voidaan viela tarvittaessa palata tavoitteen asettamiseen tai artefaktin kehitta-
miseen (Peffers et al. 2007). Nain syntyy suunnittelututkimuksen prosessin iteratiivisuus.
Artefaktin esittdmisessa tarkoitus on demonstroida artefaktin kayttéa ja arvioinnissa ha-
vainnoida ja mitata kuinka hyvin artefakti on onnistunut vastaamaan asetettuun ongel-
maan (Peffers et al. 2007). Suunnittelututkimuksessa luotu artefakti on valmis ja toimiva
vasta kun se tayttda ehdot, joilla se vatsaa asetettuun ongelmaan (Hevner et al. 2004).

Joten arviointi ja sen avulla tehty iteraatio on tarkeaa tutkimuksen onnistumisen kannalta.

Hevner et al. (2004) toteaa, ettd suunnittelututkimukseen kuuluu esittely siita, kuinka ar-
tefakti otetaan kayttdéon. Tama kuuluu tutkimusprosessin viimeiseen osaan, kommuni-
kaatioon. Tutkimustulokset pitda esittdd tehokkaasti ja ymmarrettavasti seka
teknologia-, etta yritysjohto-orientoineelle yleisélle (Hevner et al. 2004). Tassa suunnit-
telututkimuksen viimeisessa vaiheessa on hyva tuoda esille esimerkiksi alkuperainen
ongelma ja sen tarkeys seka luotu artefakti ja sen hyodyllisyys sekd uutuusarvo (Peffers
et al. 2007).

Taman tutkimuksen tarkoituksena on tuottaa ratkaisu tiettyyn tarpeeseen tietylle organi-
saatiolle, joten tutkimusmenetelmaksi olisi sopinut myds case-tutkimus. Suunnittelutut-
kimuksen valintaa puolsi se, etta talla menetelmalla tutkimuksen tuloksia paastaan viela
ennen loppupaatelmia tarkistamaan ja muokkaamaan, jos talle esiintyy tarvetta. Taman
tutkimuksen lahtdékohtana on myds selkea liikketoiminnallinen ongelma, johon halutaan
ratkaisu. Hevner & Chatterjee (2010, s. 5) toteaakin, ettd suunnittelututkimuksen perus-
periaatteena on, etta organisaation tiedon ja ymmarryksen perusteella on pystytty maa-

rittmaan ongelma, joka halutaan ratkaista luomalla artefakti.

1.4 Tutkimuksen rakenne

Tutkimuksen rakenne keskittyy suunnittelututkimuksen mukaisesti siihen, ettad artefakti
on tutkimuksen keskidssa koko tutkimuksen elinkaaren. Johdanto esittelee ongelman,
jonka jalkeen artefaktia lahdetdan luomaan ensin kirjallisuuden pohjalta. Kirjallisuudesta
etsitaan vaitteita, joilla artefaktia aletaan muodostaa ja naiden vaitteiden pohjalta muo-

dostetaan kysymyksia.



Kun artefaktin ensimmainen versio kirjallisuuden avulla on saatu valmiiksi, niin sita 1ah-
detdan kehittdmaan empirian kautta. Tutkimuksen empiriana toimii haastattelut koh-
deyritykseen. Haastattelujen kysymykset saadaan tahan mennessa kirjallisuudesta 10y-

dettyjen vaitteiden kautta.

Lopullinen artefakti muodostuu esittelemalld kohdeyritykselle tdmanhetkinen versio mit-
tarista workshopissa. Esittelyssa kaytavan keskustelun ja palautteen mukaan tehdaan

viela mahdollisia muutoksia ja parannuksia artefaktiin.

Viimeisenad vuorossa on viela artefaktin, eli mittariston, kayttéénotto kohdeyrityksessa.
Kuvassa 2 on esitetty, miten suunnittelututkimuksen prosessi etenee juuri tassa tutki-
muksessa. Kuvaan 2 on myos havainnollistettu kuinka tutkimuksen eri osa-alueet jakau-

tuvat eri lukuihin.

..... LUKU 1

Kannattavuuden mittaaminen, kun siirrytaan

Y

Ongelman tunnistaminen

LUWUT1&2
Tavoitteen asettaminen

LUVUT 2.3.4& 5
Luominen ja kehittaminen

LUKU G
Esittaminen

LUKU G
Arviointi

LUKU 6
Kommunikaatio

Jarjestelman toimituksessa SaaS-malliin.

Johdanto SaaS-teknologiaan.

Tutkimuksen kautta luotava artefakti:
kannattavuuden mittaristo.

Kirjallisuuden tutkiminen: Ensimmainen
versio artefaktista.

Haastattelut kohdeyritykseen: Toinen versio
artefaktista

Workshop kohdeyrityksen tyontekijoille.

Esitellaan tulokset, lopullinen artefakti ja
arvioidaan miten artefakti on onnistunut
tayttamaan kohdeyrityksen tarpeen.

Yhteenveto ja artefaktin kayttoonotto
kohdeyrityksessa.

Kuva 2. Tutkimuksen rakenne esitettyna suunnittelututkimuksen mallissa.

Kirjallisuuta kasitellaan tyossa kahdessa eri osassa. Luvussa kaksi kasitellaan kirjalli-
suuden kautta yleisesti ottaen SaaS-teknologiaa ja sita, kuinka se on vaikuttanut ohjel-
mistoliiketoimintaan. SaaS-teknologian lisaksi kasitellaan myds sita, kuinka tuotteesta

saadaan luotua palvelu. Luvussa kolme etsitadn ohjelmistoliiketoiminnan kustannuksia



kirjallisuudesta seka yleisella tasolla, ettd keskittyen SaaS-teknologian aiheuttamiin

mahdollisiin muutoksiin organisaation kustannusrakenteessa.

Kirjallisuudesta loydettyjen havaintojen perusteella rakennetaan artefaktia pala kerral-
laan tutkimuksen tekstin yhteydessa. Lopulta kirjallisuustutkimuksen jalkeen saadaan ra-
kennettua artefakti, kannattavuuden mittaristo, jota Iahdetdan kehittdmaan empirian

kautta.

Neljannessa kappaleessa esitellaan tutkimuksen kohdeyritys. Esittelyn lisdksi nostetaan

esille kustannuksiin vaikuttavia esitietoja kyseisesta kohdeyrityksesta.

Haastattelut ja workshop seka naiden tulokset esitellaan luvussa viisi. Kysymykset haas-
tatteluihin saadaan kirjallisuudesta I6ydettyjen huomioiden ja vaitteiden perusteella seka
osittain kohdeyrityksen esittelyn kautta. Haastattelun kysymykset kohdennetaan yrityk-
sessa henkildille, joiden katsotaan olevan asemansa mukaan organisaatiossa parhaita
vastaamaan jotakin tiettyd aihetta koskevaan kysymykseen. Workshopin tarkoituksena
on saada aikaan valmis artefakti, joka on alkuperaista kirjallisuudesta luodusta artefak-
tista kehittyneempi versio ja vastaa paremmin juuri kohdeyrityksen tarpeeseen ja ongel-
maan. Workshopissa keskustellaan, testataan ja arvioidaan artefaktia ja naiden pohjalta

sitd kehitetdan viela eteenpain. Artefaktin koko kehitys tutkimuksen aikana on kuvattu

kuvassa 3.

ARTEFAKTI

» Koostuu » Yhdistetaan * Luotua
kirjallisuudesta ensimmaisen artefaktia
loydetyista artefaktin kehitetaan
vaitteista. kanssa workshopista

empirian saadun
tulokset. palautteen
kautta.

Kuva 3. Artefaktin kehitys tutkimuksen aikana.

Tutkimuksen viimeisessa luvussa vedetaan yhteen koko tutkimus ja peilataan sen tulok-

sia asetettuihin tutkimuskysymyksiin. Taman lisaksi kdydaan lapi, miten luotu artefakti



voidaan ottaa yrityksessa kayttoon. Yhteenveto sisaltdd myos ehdotuksia jatkotutkimus-

aiheista kyseisen aiheen parissa.



2. SOFTWARE-AS-A-SERVICE

Pilvipalvelun perusperiaate on suorittaa tietojenkasittelya yhden tietokoneen tai serverin
sijaan Internetin ylitse suurella maaralld hajautettuja tietokoneita. (Zhang et al., 2010)
Toisin sanoen pilvipalvelulla tarkoitetaan kahta asiaa; ohjelmiston toimittamista palve-
luna verkon ylitse, seka datakeskuksia, jotka kasittavat laitteistot seka niiden sisalla ole-
vat ohjelmistot, joita toimitetaan eteenpain (Armbrust et al., 2010). Asiakas voi siis ostaa
pilvipalvelun kayttddnsa ja saada nain kayttdonsa palveluiden kayttdmiseen tehokkaan
tietokoneen, seka lisaksi asiakas voi tallentaa datansa pilvipalveluun (Zhu et al., 2011).
Talldin ei ole tarvetta ostaa omaa fyysista datakeskusta seka palvelut, ja data on kaytet-
tavissa halutessaan mista tahansa. Naista tiedoista voidaan johtaa ensimmainen vaite

"V1” ja siihen liittyvat kysymykset.
V1. Pilvipalveluissa ostetaan suoritustehoa ja tallennustilaa toimittajalta.

o Miten asiakkaan tarvitsema datan tallennustilan méaéaréa seké laskentateho

vaikuttavat kustannuksiin?

o Vaikuttaako tarvittavaan tallennustilan méaéaréén tai laskentatehoon kéyt-
tdjamaara?

Ohjelmiston toimittaminen Internetin valitykselld on kuitenkin jo vanha idea. Yritykset
ovat luoneet ja toimittaneet 1990-luvulta Iahtien sovelluksia Internetin valityksella yksi-
tyishenkilbille seka yrityksille, kuten sahkdposti- ja kalenterisovelluksia. (Cusumano,
2010) Pilvipalvelu ja etenkin sen yksi osa-alueista, Software as a Service (SaaS), mah-
dollistaa nykyaan monimutkaisempienkin ohjelmien, kuten ERP-, CRM-, HR-, laskutus-
ja suunnittelujarjestelmien tarjoamisen verkon yli (Guo & Ma, 2018). Pilvipalveluiden pe-
rusteknologia on ollut jo pitkdan kaytdssa, mutta niiden kayttd on laajentunut laajempiin

ohjelmistoihin.

2.1 Pilvipalveluiden eri osa-alueet

Pilvipalvelu voidaan jakaa viiteen eri osa-alueeseen

Ohjelmistot (SaaS),

ohjelmistojen ymparistd (PaaS),

ohjelmistojen infrastruktuuri (laaS, DaaS, CaaS),

ohjelmistojen ydin



- ohjelmistojen laitteisto (HaaS) (Youseff et al., 2008).

Pilvipalvelusta asiakkaalle jaettava osuutta, eli itse ohjelmistoa on kutsuttu jo pitkdan
termilld SaaS. (Armbrust et al., 2010). Youseff et al. (2008) kuvailee SaaS:in olevan
naista viidesta osa-alueesta se, mikd nakyy loppuasiakkaalle verkon yli kdytettdvana

tuotteena. SaaS ja muut osa-alueet pilvipalvelussa on esitelty kuvassa 4.

SaasS on ollut viime vuosikymmenen yksi nopeimmin kasvaneista markkinasegmenteista
(Guo & Ma, 2018). Kasvu ei nayttaisi olevan mydskaan loppumassa. Gartner (2017) en-
nustaa SaaS:in markkinan kasvavan vuoden 2016 38,5 miljardista dollarista 75,7 miljar-
diin dollariin vuoden 2020 aikana. SaaS:in markkina-arvo nousisi siis 1ahes puolta suu-

remmaksi neljan vuoden aikana.

OHJELMISTO
* SaasS

YMPARISTS
* PaaS

INFRASTRUKTUURI

« [aas
* DaaS
* CaasS

YDIN

LAITTEISTO
* HaaS

Kuva 4. Pilvipalveluihin liittyvét eri osa-alueet (mukaillen Youseff et al., 2008).

Pilvipalveluissa Platform-as-a-Service (PaaS) tarkoittaa ohjelmiston ymparistda, eli sita
kerrosta, mihin ohjelmistojen kehittajat littdvat heidan tekemidan ohjelmistoja (Youseff
et al., 2008). Kaytanndssa PaaS tarkoittaa virtualisoitua alustaa, joka koostuu monista

eri servereista (Singh, 2016).
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Ohjelmiston infrastruktuuri voidaan jakaa kolmeen eri alakategoriaan; Infrastructure-as-
a-Service (laaS), Data-Storage-as-a-Service (DaaS), Communication-as-a-Service
(CaaS). Naista laaS on yleisin ja se tarkoittaa kdytdnnossa virtuaalista konetta, jolla voi
hallita pilvipalvelun ohjelmistovalikoimaa. DaaS taas tarkoittaa suurta datavarastoa, jo-
hon dataa voidaan tallentaa ja mista se on helposti ja nopeasti saatavilla. Caa$S tarkoittaa
sellaista infrastruktuuria, jonka tarkoitus on tayttda tarpeet erilaisessa verkkojen vali-
sessa kommunikaatiossa, kuten verkkoliikenteen turvallisuudessa, viestilikenteen sa-

laamisessa ja verkkoliikenteen monitoroinnissa. (Youseff et al., 2008)

Ohjelmistojen ydin tarjoaa hallintaa pilvipalvelun muodostaville fyysisten serverien ohjel-
mistoille. Viimeinen osa-alue, ohjelmistojen laitteisto, tarkoittaa juuri naita kyseisia fyysi-
sia servereitd. Ohjelmistojen laitteistoon kuuluu palvelu Hardware-as-a-Service (HaaS),
jota tarjoaa toimijat, joilla on tarvittava tekninen osaaminen sekd mahdollisimman kus-

tannustehokas infrastruktuuri tallaisien jarjestelmien hallintaan. (Youseff et al., 2008).

Tiivistettyna, pilvipalvelu tarvitsee laitteiston, joka tarvitsee yllapitoa. Naihin laitteistoihin
voidaan asentaa esim. ohjelmistoja tai dataa valitun infrastruktuurin mukaan. Ohjelmis-
tojen ymparistdssa luodaan ja kehitetaan naita hallittavia ohjelmistoja. Lopulta kuitenkin
naitd ohjelmistoja voidaan tarjota asiakkaille ja silloin on kyseessa asiakkaalle verkon yli

tarjottavasta SaaS-palvelusta.

2.2 SaaS ohjelmistoliiketoiminnassa

Ohjelmistoliiketoiminta on kohtaamassa suuren muutoksen, kun ohjelmistojen toimitta-
misessa ollaan siirtymassa perinteisesta mallista SaaS-toimitusmalliin. Eli asiakkaat ei-
vat enaa asentaisi ja kayttaisi yrityksen ohjelmistoja omille paikallisille tietokoneille, vaan
sen sijaan ohjelmistot saataisiin kayttoon esimerkiksi SaaS-palveluna ohjelmiston toimit-

tajan pilvipalveluinfrastruktuurista. (Kaltenecker et al., 2014)
V2. Paikalliset ohjelmistot omilla fyysisilld palvelimilla ovat vdhentyméssa.

o Miten kustannukset muuttuvat, jos asiakkaan ympaéristbja ei asenneta

paikallisille palvelimille?

Pilvipalvelulla on mahdollisuus muuttaa isoa osaa tietoteknisesta liikketoiminnasta esi-
merkiksi tekemalla ohjelmistoista houkuttelevampia palveluina tai muuttamalla kokonai-
suudessaan tapaa kuinka tietoteknisia laitteistoja suunnitellaan ja ostetaan (Armbrust et
al. 2010). Guo & Ma (2018) toteaakin, ettd SaaS-toimittajat ovat luoneet suuret paineet

perinteisella mallilla toimiville yritykselle monella eri ohjelmistoja tuottavilla markkinoilla.
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2.2.1 Edut asiakkaalle

Tarkeimmat asiakkaalle nakyvat edut SaaS-ohjelmistossa on, ettd asiakas ei tarvitse
omaa laitteistoa, ei tarvitse maksaa lisenssimaksua, ohjelmisto on hyvin
skaalautuva seka helppohoitoisuus (Lenart, 2011). Perinteisen paikallisen ohjelmiston ja
SaaS-ohjelmiston  eroavaisuuksia |0ytyy sekd ohjelmistosta, datasta etta
hinnoittelusta (Singh et al., 2016). Asiakkaalle nakyvia eroavaisuuksia perinteisessa oh-

jelmistossa, sekd SaaS-ohjelmistoissa on havainnollistettu taulukossa 1.

Taulukko 1. Paikallisen ohjelmiston ja SaaS-ohjelmiston erot (mukaillen Singh
etal., 2016).

Aktiviteetti Paikallinen ohjelmisto SaaS-ohjelmisto
Ohjelmiston asennus Vaatii erillisen asennuksen Ei asennustyo6ta
Ohjelmiston paivitys Potentiaalinen ongelma Ei ongelmaa

Ohjelmiston saavutettavuus Rajattu yhteen jarjestelmaan  Ei rajausta

Ohjelmiston muistinkaytto Vaatii lisda muistia Ei vaadi lisdmuistia
Datan tallennus Omalle serverille Pilvipalveluun
Datan palautus Potentiaalinen ongelma Helppoa
Datan menetys Palautuksessa mahdollisia Ei datan menetysta
datan menetysta palautuksessa
Lisenssi Maksullinen llImainen
Asennuksen hinta Maksullinen Ei vaadi asennusta
Hinnoittelu Resurssi maksullinen Resurssi ilmainen
Palvelu ilmainen Palvelu maksulli-
nen

Singh et al. (2016) toteaa asennuksien, paivityksien, saavutettavuuden seka muistinkay-
ton sisaltavat selkeita etuja, jos ohjelmistona kaytetdan SaaS-palvelua. Liao (2010) tar-
kentaa, etta perinteisella paikallisesti asennetulla ohjelmistolla on erilaisia kuluja, mita
liittyy esimerkiksi ohjelmiston asennuksiin ja paivityksiin, kuten yllapitokuluja ja tietotek-
nisten ammattilaisten palkkaamista hoitamaan naita asioita. Datan kasittely jaisi myds
toimittajan ammattilaisten hoidettavaksi, eli tahankaan ei tarvitse erikseen palkata am-

mattilaista omaan organisaatioon.
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Kun ohjelmisto tarjotaan SaaS:in kautta, niin etuna on myos ohjelmiston paivityssykli.
Usein SaaS-ohjelmistojen uudet toiminnallisuudet tuodaan paivityksien mukana ohjel-
mistoon heti kun ne on saatu kehitettya. Kun taas perinteisella mallilla uusia ominaisuuk-
sia pystytddn tuomaan paivitysten yhteydessa keskimaarin kerran muutamassa vuo-
dessa. (Choudhary, 2017) Nain esimerkiksi uusien ominaisuuksien tuomista asiakkaiden

kayttddn saadaan helpotettua.
V3. Ohjelmiston péivityksesséa tapahtuu muutoksia SaaS-toimituksissa.
o Voiko péivitykset hinnoitella jo kdyttébnottoprojektin yhteydessd?

o Mitad vaikutuksia kustannuksiin on silla, tehdddnké péivitys ja asennus

SaaS-asiakkaalle vai asiakkaan omalle palvelimelle?

Singh et al. (2016) mukaan paikallisen ohjelmiston ja SaaS-ohjelmiston erot hinnoitte-
lussa liittyvat asennukseen, lisenssiin, resurssiin ja palveluun. Asennukset, lisenssit ja
resurssit SaaS-ohjelmassa ovat ilmaisia, mutta palvelu maksaa. Paikallisessa ohjelmis-
tossa kaikki muu maksaa, paitsi palvelu, koska sita ei ole. SaaS:in tarjoaman palvelu
voidaan nahda myos selkedna asiakkaan etuna, koska esimerkiksi SaaS-ohjelmiston
palveluntarjoaja voi tarjota tukeaan verkon yli Iahes koska tahansa. Taman lisaksi SaaS-
ohjelmiston asiakas voi oman liiketoimintastrategiansa mukaan lisata tai vahentaa ohjel-
miston kayttoa. (Liao, 2010) Eli kdytannéssa SaaS-mallissa asiakkaan ei tarvitse miettia
naiden kaikkien ohjelmistojen hintaa, vaan asiakas voi ostaa toimittajalta tarvittavat osat
omien tarpeidensa mukaisesti (Zhang et al., 2010). SaaS-toimituksessa asiakkaan ei siis

tarvitse maksaa sellaisista ominaisuuksista, mita asiakas ei tarvitse.
V4. Erilaisilla asiakkailla on erilaiset tarpeet ohjelmistojen osien suhteen.

o Miten kustannuksiin vaikuttaa se, kuinka laajasti asiakas haluaa ottaa oh-

Jelmistoa kaytté6n?

2.2.2 Edut toimittajalle

Yksinkertaistettuna SaaS-ohjelmiston etuna toimittajalle on se, etta toimittajan ei tarvitse
hallita kuin yhta ohjelmaa, koska jokaiselle asiakkaalle ei ole asennettuna omaa ohjel-
maa vaan asiakkaat kayttavat keskitetysti toimittajan hallinnoimaa yhta ohjelmistoa ver-
kon yli (Zhang et al., 2010). Liao et al. (2010) nostaa esille nelja tarkeinta etua, mita

SaaS-malli tuo ohjelmistotoimittajalle. Nama edut on esitetty kuvassa 5.
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m , Kestava hinnoittelu
Laajentunut ohjelmistotarjonta

l Kilpailukyvyn parantaminen
Laittoman kopioinnin valttaminen

Kuva 5. Tarkeimmdt edut ohjelmistotoimittajalle, joita SaaS-malli siséaltdd (mu-
kaillen Liao et al. 2010).

Ohjelmistojen SaaS-toimitusmalli edustaa kestdvaa hinnoittelua, koska sen kayttami-
sella voidaan vahentaa markkinointikustannuksia, kun perinteisia markkinointikanavia ei
enaa tarvita yhta paljon ja tata kautta toiminnalliset kustannukset vahenevat (Liao et al.,
2010). Toimittajan kustannuksia vahentda myds se, etta toimittajan huolehdittavana on
vain yhden ohjelman yllapito, eikd erikseen jokaisen asiakkaan oma ohjelma (Zhang et
al. 2010). SaaS-mallin universaalit ominaispiirteet vahentavat myos raataldityjen tuote-
kehityksen hintoja (Liao et al., 2010).

Nykyaan asiakkaat vaativat koko ajan parempia, tai uusia ominaisuuksia sisaltavia oh-
jelmistoja, koska tarjonta on laajempaa (Guo & Ma, 2018). SaaS-toimittajat voivat kayt-
taa hyodyksi sen, ettad heidan yhdella toimittamallansa tuotteella on monta eri asiakasta.
Kun olemassa olevat asiakkaat lisdantyvat, ohjelmistotarjontaa voidaan laajentaa ja
tasta hyotyvat kaikki asiakkaat. Taman avulla SaaS-toimittajan on helppo houkutella it-

sellensa uusia asiakkaita laajentuneella ohjelmistotarjonnalla. (Liao et al., 2010)

V5. SaaS-ohjelmiston kehityksessé voidaan hybdyntéé laajaa asiakaskuntaa yh-

den tuotteen ympérilla.

o Voidaanko jonkin r&&atéléinnin kustannuksia arvottaa eri tavalla, jos siit4
saadaan selkeéé arvoa toisiin toimituksiin, uusasiakashankintaan tai ny-

kyisten asiakkuuksien kehittdémiseen?

SaaS-mallilla toimittaja pystyy parantamaan omaa kilpailukykydan. SaaS-mallin pitéaisi

ajaa toimittajaa suunnittelemaan joustavampia, yhteensopivampia seka paremmin skaa-
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lautuvia ohjelmia (Liao et al., 2010). Kun nama asiat tehdaan paremmin ja toimittaja nos-
taa omaa kilpailukykyaan, voi myos asiakkaan kilpailukyky parantua, kun asiakas pystyy
paremmin toimivan ohjelmiston avulla keskittymaan paremmin omaan ydinosaami-
seensa (Garrison et al., 2011). SaaS:in avulla toimittaja pystyy myds saavuttamaan kil-
pailuetua uusien asiakkuuksien muodossa mahdollisimman nopeilla ja helpoilla kayt-
téonotoilla sekd nykyisissd asiakassuhteissa ohjelmiston paremmalla paivityssyklilla.
(Liao et al., 2010)

Perinteisista ohjelmistoista on mahdollista tehda laittomia kopioita. Tama on kuitenkin
melkeinpd mahdotonta SaaS-ohjelmiston kanssa. SaaS-ohjelmistosta ei voi jaella lai-
tonta kopioita, jos toimittaja pitdd koko ohjelmiston, kayttdoikeushallinnan, yllapidon ja

paivitykset itselldaan (Liao et al., 2010).

2.2.3 Haittapuolet

Yhteenvetona vaikuttaa silta, etta kaikkien yritysten kannattaisi siirtya tilaamaan ainoas-
taan SaaS-ohjelmistoja. SaaS-ohjelmistoista voidaan kuitenkin 16ytaa myds joitakin huo-
noja puolia. Singh et al. (2016) mainitsee ohjelmiston datan hallinnassa eduksi sen, etta
datan tallentamiseen ei tarvitse varata omaa kapasiteettia, datan palautus pilvipalvelusta
on helppoa seka datan menettamiselle ei pitaisi SaaS-ohjelmistossa olla pelkoa. Kuiten-
kin datan liikkkuessa verkon ylitse asiakkaalta SaaS-ohjelmiston palvelimelle, on mahdol-
lista, ettd jonkin viruksen tai odottamattoman vian vuoksi data katoaa tai se varastetaan
matkalla (Liao, 2010). Toisaalta taas pilvipalvelut tarjoavat usein turvallisen ymparistén,
kun ohjelmiston pitaa olla yhteydessa verkkoon. Jos omalle palvelimelle asennettu oh-
jelmistolla on paasy jotakin kautta Internetiin, niin luonnollisesti tdssa on myds riski vi-
ruksien varalta. SaaS-ohjelmistoa kayttamalla siis virustorjunta voidaan ulkoistaa toimit-
tajan tehtavaksi (Zhang et al., 2010).

V6. SaaS-ohjelmiston turvallisuus on toimittajan vastuulla.

o Kuinka kustannuksissa tulisi huomioida SaaS-tuotetta pyérittdvén palve-

limen turvallisuus ja virussuojaus?

SaaS:in haittapuoleksi voidaan katsoa myos se, ettd asiakkaalla ei ole juuri mahdolli-
suutta vaikuttaa SaaS-ohjelmiston infrastruktuuriin (Singh et al. 2010). Asiakas joutuu
luottamaan taysin siihen, ettd heidan SaaS-ohjelmiston toimittajan infrastruktuuri ohjel-
mistolle on sellainen, ettd se palvelee asiakkaan kayttotarkoitusta nyt ja mahdollisesti

myos tulevaisuudessa.
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2.3 Tuotteesta palvelu

SaaS-ohjelmisto on nimensa mukaisesti palvelu, joten SaaS-tuotteen toimittajan pitda
ensin varmistaa, ettd heidan tuotettaan voidaan tarjoilla palveluna. Jotta palvelua voi-
daan jakaa mahdollisimman tehokkaasti usealle eri asiakkaalle, sen pitaa olla toistet-
tava. Tuotteistamisella tarkoitetaankin palvelun ja siitd muodostuvat arvon havainnollis-
tamista kuvaamalla eri osia ja vakioimalla tuotetta (Tuominen et al., 2015, s. 5). Tuot-
teistusta ei kuitenkaan saa vieda liian pitkalle, vaan pitaa 16ytda hyva tasapaino raata-
I6innin ja vakioinnin valille, ettd ohjelmiston muutoksilla pystytdan vastaamaan asiakkai-
den muuttuviin tarpeisiin (Tuominen et al., 2015, s. 6). Hyvin tuotteistetussa palvelussa
raatalointia on kuitenkin mahdollista tehda massaraataldintina niin, etta tuotteella on
tietty moduulirakenne, josta oikeat moduulit valitsemalla saadaan asiakkaalle toimitettua

tuote juuri heidan tarpeisiinsa, ilman varsinaista raatalointia (Parantainen, 2007, s. 92).
V7. SaaS-ohjelmistoon voi myés tehda erilaisia raatéalbinteja.
o Miten réétélbinnit vaikuttavat kustannuksiin?
o Miten massaréétéléinnit/moduulien valinnat vaikuttavat kustannuksiin?

Pitad ymmartaa, etta tuotteistamisen tarkoituksena ei ole pyrkia taysin standardoimaan
tuotetta, vaan tietynlainen asiakaskohtainen raataldintimahdollisuus kuuluu myds tuot-
teistettuun palveluun (Tuominen et al., 2005, s. 5). Yleisesti ottaen palvelutuotteen luo-
mista voidaan kasitelld prosessina, missa osaamista muunnetaan myynti-, markkinointi-

ja toimituskelpoiseksi tuotteeksi (Parantainen, 2007, s.11).

2.3.1 Palvelun tuotteistamisen vaiheet

Parantainen (2007) jakaa palvelun tuotteistamisen neljaan eri vaiheeseen. Nama vaiheet
ovat ostamisen helpottaminen, epareilun ylivoiman rakentaminen, edullisesti myyminen

seka hittitehtaan kaynnistaminen. Vaiheet on esitelty kuvassa 6.
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Tuotteistettu

palvelu

Kuva 6. Palvelun tuotteistamisen vaiheet (mukaillen Parantainen, 2007).

Tuotteistetun palvelun ostamista voidaan helpottaa keskittymalla muutamaan eri asiaan.
Pitaa erottua niin, etta asiakas valitsee juuri kyseisen palvelun ja tehda palvelusta koko-
nainen paketti, joka helpottaa asiakkaan elamaa seka pitaa pyrkia poistamaan asiak-
kaalta riskin tunne ostamisesta (Parantainen, 2007, s. 39). Tuominen et al. (2015, s. 5)
kirjoittaa, etta tuotteistaminen nakyy asiakkaalle palveluelementtien kuvaamisena, kuten
myyntimateriaaleina seka palvelukuvauksina. Kun asiakkaalle pystytdan kuvaamaan
palvelun tarkeimpia elementtejd myyntivaiheessa, asiakkaan ajatuksia ostoriskista voi-

daan vahentaa.

Epareilun ylivoiman rakentaminen liittyy I&hinna palvelun potentiaalisen tuoton maksi-
mointiin. Tarkoitus olisi tehda palvelusta konkreettisia hyotyja ja hyvan mielikuvan tuot-
tava tuote, jota ei saa mistdan muualta (Parantainen, 2007, s. 68). Parhaat tulokset tuot-
teistamisesta saavutetaan, jos organisaation henkil6std seka asiakkaat ovat osallisena

toteutuksessa. Kun palvelun toteutus tapahtuu seka organisaation sisaisiin ja ulkoisiin
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ajatuksiin perustuen, siitd muodostuva arvo saadaan nain maksimoitua. (Tuominen et
al. 2015, s. 5)

Tuotteistaminen auttaa vahentamaan myyntityon kustannuksia, joten myos tuotteen hin-
taa pystytaan talldin laskemaan houkuttelevammaksi. Parantainen (2007, s. 81) nostaa
esille kustannusten laskeviksi tekijoiksi tuotteistetun palvelun helpomman markkinoinnin,
katteen paremman kestavyyden sekd massaraataldinnin helppouden asiakastarpeiden
mukaisesti. Tuotteistettu palvelu lisda yrityksen sisalla yhteistd ymmarrysta palvelusta,
jonka avulla palvelusta viestittdmista ulospain voidaan suorittaa yhdenmukaisemmin
(Tuominen et al. 2015, s.7).

Hittitehtaan kaynnistamiselld tarkoitetaan sita, miten lopulta onnistutaan luomaan kan-
nattavia tuotteistettuja palveluja valmistava ja jakeleva yritys. Tama vaatii palvelujen ke-
hittdmista ketterin menetelmin seka palvelun monistamista kuin se olisi tuote (Parantai-
nen, 2007, s. 93). Jotta palvelua voidaan monistaa tuotteena, vaaditaan organisaatiolta
yhteisten toimintatapojen luomista seka eri moduulien eriasteista vakioimista (Tuominen
et al., 2015, s. 7). Ketterien menetelmien kaytt6a tarvitaan koska on usein mahdotonta
tietdd, mika tuote tulee menestymaan. Ketterien menetelmien avulla epdonnistuminen
on nopeampaa ja taten edullisempaa. (Parantainen, 2007, s.93-94) Lopulta tuotteista-
misen hydtyna on se, ettd organisaatio saa synnytettya yhteisen ymmarryksen ja kielen,
jonka avulla palvelua voidaan kehittdd edelleen seuraavalle tasolle (Tuominen et al.
2015, s. 7).

2.4 SaaS-mallin muutokset kannattavuuden mittaamiseen

Siirtyminen SaaS-malliin tarkoittaa my6s muutoksia yrityksen kannattavuuden mittaami-
sessa. SaaS-mallin teknologialla toimittaminen vaatii organisaatiolta suhteellisen paljon,
jotta liiketoimintaa voidaan toteuttaa hallittavissa olevilla kustannuksilla, mutta kuitenkin
kayttden mahdollisimman suuren potentiaalin SaaS:ista hytdyksi (Stuckenberg et al.,
2011). SaaS-ohjelmiston toimituksessa ansaintamallina toimii usein malli, jossa makse-
taan ohjelmiston kayttamisesta kaytetyn maaran mukaan (Armbrust et al., 2010). Eli,
poiketen perinteisesta ohjelmistotoimitusmallissa, SaaS-mallissa ei makseta toimittajalle
ostohetkella koko ohjelman hintaa, vaan maksu jakautuu pidemmalle ajanjaksolle (Leh-
mann & Buxmann 2009). Nain ollen investoinnin riski SaaS-toimittajilla kasvaa (Stucken-
berg et al., 2010). Joten uusi ansaintalogiikka vaatii uuden tavan mitata kannattavuutta.
Jos palvelusta maksetaan esimerkiksi kerran kuussa tietty summa, on kannattavuuden
yllapitamiseksi otettava huomioon pidemmalla aikavalilla realisoituvat tuotot, eika voida
verrata kustannuksia yhteen summaan, minka asiakas maksaisi ohjelmiston lisenssista
kertamaksuna (Ojala, 2012).
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V8. SaaS-tfoimituksessa projektin tuloutus jakautuu pidemmélle aikaviélille.

o Miten kustannusten laskemisessa otetaan huomioon se, efta toimituksen

hinta katetaan projektin tuotoilla vasta pidemmélla aikavélilla?

Kannattavuus perustuu kustannuksien ja tuottojen suhteeseen, joten kannattavuuden
mittaamiseksi pitda olla hyvin tiedossa seka tuotto-, ettd kustannusrakenne, mika liike-
toimintamallin mukaan organisaatiossa vallitsee. Seuraavassa luvussa tuodaan esille

ohjelmistoliiketoiminnan kustannuksia yleisesti SaaS-toimitusten nakdkulmasta.

2.5 Yhteenveto

SaaS:in kirjallisuuteen perustuen I6ydettiin kahdeksan vaitteitd, seka naihin liittyvia ky-
symyksia. Naiden vaitteiden ja kysymyksien pohjalta alustavaa artefaktia lahdetdan ra-
kentamaan. Kaikki vaitteet ja kysymykset liittyvat kannattavuuden mittaamiseen ohjel-
mistoyrityksessa siirryttdessa SaaS-mallin toimituksiin. Kysymykset ovat listattuna viela
taulukossa 2.

Taulukko 2. SaaS:in kirjallisuudesta I6ydetyt viitteet sekd kysymykset artefak-
tin rakentamiseen.

V1. Pilvipalveluissa ostetaan suoritustehoa ja tallennustilaa toimittajalta.

- Miten asiakkaan tarvitsema datan tallennustilan maara seka laskentateho vai-
kuttavat kustannuksiin?

- Vaikuttaako tarvittavaan tallennustilan maaraan tai laskentatehoon kayttaja-
maara?

V2. Paikalliset ohjelmistot omilla fyysisilla palvelimilla ovat vihentymassa.

- Miten kustannukset muuttuvat, jos asiakkaan ymparist6ja ei asenneta paikalli-
sille palvelimille?

V3. Ohjelmiston paivityksessa tapahtuu muutoksia SaaS-toimituksissa.
- Voiko paivitykset hinnoitella jo kayttéonottoprojektin yhteydessa?

- Mitd vaikutuksia kustannuksiin on silla, tehdaankoé paivitys ja asennus SaaS-
asiakkaalle vai asiakkaan omalle palvelimelle?

V4. Erilaisilla asiakkailla on erilaiset tarpeet ohjelmistojen osien suhteen.

- Miten kustannuksiin vaikuttaa se, kuinka laajasti asiakas haluaa ottaa
ohjelmistoa kayttéon?
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V5. SaaS-ohjelmiston kehityksessa voidaan hyodyntaa laajaa asiakaskuntaa yh-
den tuotteen ymparilla.

- Voidaanko jonkin raataloinnin kustannuksia arvottaa eri tavalla, jos siita saa-
daan selkeaa arvoa toisiin toimituksiin, uusasiakashankintaan tai nykyisten asi-
akkuuksien kehittdmiseen?

V6. SaaS-ohjelmiston turvallisuus on toimittajan vastuulla.

- Kuinka kustannuksissa tulisi huomioida SaaS-tuotetta pyérittavan palvelimen
turvallisuus ja virussuojaus?

V7. SaaS-ohjelmistoon voi myos tehda erilaisia raatalointeja.

- Miten raataléinnit vaikuttavat kustannuksiin?

- Miten massaraataldinnit/moduulien valinnat vaikuttavat kustannuksiin?
V8. SaaS-toimituksessa projektin tuloutus jakautuu pidemmalle aikavalille.

- Miten kustannusten laskemisessa otetaan huomioon se, etta toimituksen hinta
katetaan projektin tuotoilla vasta pidemmalla aikavalilla?

Seuraavassa kappaleessa etsitaan lisda vaitteitd seka kysymyksia artefaktin rakentami-
sen avuksi. Ensimmainen versio artefaktista perustuu kirjallisuudesta 16ydettyihin vaittei-
siin sekd kysymyksiin. Joten ensimmainen versio artefaktista esitellaan vasta kun kaikki

vaitteet ja kysymykset on tunnistettu.
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3. KUSTANNUKSET OHJELMISTOLIKETOIMIN-
NASSA

Ohjelmistoliiketoiminnan kustannukset valmiissa ohjelmistotuotteessa keskittyvat tuot-
teen kehittdmisesta muodostuviin tydvoiman kustannuksiin. Valmiissa tuotteissa kustan-
nukset tuotteen monistamisesta ovat kuitenkin pienet. (Hoch et al., 2000, s. 46) SaaS-
ohjelmsitotuote voidaankin ajatella valmiina tuotteena, mutta sille on kuitenkin mahdol-
lista tehda erilaisia raataldinteja. Hoch et al. (2000, s. 28) toteavat, etta asiakaskohtaiset
ohjelmistot ovat ohjelmistopalveluita, joiden kustannukset koostuvat konsultoinnista ja
ohjelmoinnista. SaaS-ohjelmiston kustannukset ovat siis ohjelmistotuotteiden ja ohjel-
mistopalveluiden valimaastosta, koska niitd pyritdan kasittelemaan tuotteina, mutta silti

tarjotaan palveluita, kuten ohjelmiston raataldintia.

Tutkimuksen edellisen luvun SaaS-teknologian kirjallisuudesta johdetuista kysymyksista
huomataan, ettd kustannuksia tulee ohjelmistotuotteen valmistuksen, konsultoinnin ja
raataldinnin lisdksi myds muualta. Kustannuksia voidaan nahda esimerkiksi tulevan tek-
nisista kuluista kuten palvelimen kaytdsta, ohjelmistotuotteen asennuksesta sekd sen

turvallisuuden takaamisesta ja yllapitamisesta.

Tarkoituksena on 16ytaa lisda ohjelmistoliiketoimintaan vaikuttavia tekijoita yleisista ky-
seisen liiketoiminnan kayttéonottoprojektin kustannuksista, kayttden apuna asiakkaan
nakokulmaa. Taman lisaksi tutkitaan viela tarkemmin, miten SaaS-teknologia voi projek-

tin kustannuksiin vaikuttaa.

3.1 ERP-projektin tekijat ja niiden kustannukset

Tutkimuksen fokuksena on uuden ERP-kayttéonottoprojektin kustannustekijéiden 16yta-
minen. Tutkitaan siis erilaisia tekijoita, jotka vaikuttavat ERP:n kayttéonottoprojektiin ja

millaisia kustannuksia naista voi aiheutua.
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Jarjestelman Toteutus ja Kayttaminen ja

hankkiminen kayttoonotto kayton tuka

Kuva 7. Jérjestelman kayttéonottoprojektin vaiheistus (mukaillen Esteves &
Pastor 1999).

Kuvassa 7 on esitelty ERP-jarjestelman kayttéonotto vaiheittain. Nama vaiheet ovat aloi-
tuksen paatdksenteko, jarjestelman hankkiminen, toteutus ja kayttéonotto, kayttdminen
ja kayton tuki seka kehitys (Esteves & Pastor, 1999). Prosessiin kuuluu vield mahdolli-
sesti jossakin vaiheessa jarjestelman alasajo, ja usein samalla vaihto toiseen jarjestel-
maan. Tutkimuksessa on tarkoitus tutkia kayttédnottoprojektin kustannuksia, joten tama

vaihe rajataan tutkimuksen ulkopuolelle.

ERP-jarjestelman kayttéonottoprojektien koko voi kuitenkin vaihdella hyvin paljon niiden
luonteen seka koon mukaan. ERP-projektin kustannuksien arviointi on yleisesti ottaen
asiakasorganisaation mielesta hyvin tarkea vaihe, vaikkakin tutkimukset osoittavat, etta
kustannusarvioiden tarkka maarittely projektille on hyvin hankalaa (Haddara & Elragal,
2013). Yleispiirre projekteille on se, etta ne vaativat aina tarkkaa paatoksentekoa ja joh-
tamista kaikissa projektin vaiheissa onnistuakseen (Markus et al., 2000). Eri tutkimuk-
sien perusteella on I0ydetty, ettd iso osa ERP-jarjestelman kayttdonotoista epaonnistuu
johtuen huonosta tai liian optimistisesta budjetoinnista ja projektin aikataulutuksesta
(Haddara & Elragal, 2013). ERP-kayttdonottoprojektissa voidaan joutua tilanteeseen,
missa kulut nousevat paljon suunniteltua korkeammiksi. Asiakas saattaa kokea tilanteen
niin, ettd toimittaja on tiennyt kustannuksista, mutta ei ole naita tuonut esiin ja antanut
projektille alemman suunnitellun kustannuksen, jotta projekti asiakkaan kanssa toteutuisi
(Haddara, 2011; Haddara & Elragal, 2013). Projektin budjetointi ja projektin aikataulutus

voidaan siis nahda suurena riskina projektille ja samalla sen kustannusrakenteelle.
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V9. Projektin budjetointi ja aikataulutus vaikuttaa suuresti sen onnistumiseen.
o Mitké asiat vaikuttavat realistisen budjetin antamiseen projektille?

Ensimmainen projektin vaihe, aloituksen paatdksenteko, on kokonaan asiakkaan sisai-
nen prosessi, missd vaiheessa toimittaja ei viela paase vaikuttamaan projektin kulkuun
tai paatdokseen jarjestelman hankinnasta. Tassa vaiheessa asiakkaan johdon tarvitsee
arvioida tarvetta uudelle jarjestelmalla, mita etuja siitd saadaan seka miten se mahdolli-
sesti tulee vaikuttamaan heidan liiketoimintaansa (Esteves & Pastor, 1999). Aloituksen

paatoksenteon vaiheesta projektissa ei voida tunnistaa kuluja, joita syntyisi toimittajalle.

3.1.1 Jarjestelman hankkiminen

Asiakasyrityksilla on hankaluuksia maaritellda ERP-projektin kokonaiskustannuksia, joka
voi vaikeuttaa paatdksentekoa valittavasta jarjestelmasta. Naista suuri osa on usein toi-
mittajasta riippuvia kustannuksia kuten lisenssi, muutostydt, datakonversiot ja vuosittai-
set yllapitomaksut. (Haddara, 2011). SaaS-toimitus helpottaa asiakasta suorien kustan-
nusten osalta niin, ettd projektille annetaan tietty kuukausihinta seka IT-infrastruktuuri
tarjotaan toimittajan puolesta. Paatdksentekoa voidaan pyrkia helpottamaan my®és silla,
ettd annetaan asiakkaalle maksuaikaa. Maksuajalla tarkoitetaan sita, etta lisenssia oh-
jelmaan ei makseta kerralla ohjelmistotoimituksen yhteydessa, vaan sekin sisaltyy kuu-

kausimaksuun.

Tassa vaiheessa projektia on tarkoitus I6ytaa sellainen jarjestelma, joka parhaiten pal-
velee asiakkaan organisaation tarpeita, niin ettd mahdollinen jarjestelmaan tehtava raa-
taldintityo olisi mahdollisimman vahaista (Esteves & Pastor, 1999). Raataldinti ei kuiten-
kaan ole valttamatonta, vaikka asiakkaan jokin tdmanhetkinen liiketoiminnan prosessi
sita vaatisikin. ERP-jarjestelman kayttéonottaminen sisaltda aina jonkin verran muutok-
sia asiakkaan liiketoiminnan prosesseihin (Chengmeng, 2012). Toimittaja voi siis pyrkia
ohjaamaan asiakasta prosessien muuttamiseen mahdollisen raataldintitydn valtta-

miseksi.

SaaS-ohjelmistotuotteen ja sen ominaisuuksien esitteleminen asiakkaalle on helpom-
paa, koska on mahdollista esitella valmiita tuotteita. Nain myds asiakkaan on helpompaa
tehda paatds. Valmiin SaaS-tuotteen avulla voidaan vaikuttaa ohjelmiston ominaisuuk-
sien osalta siihen, etta asiakkaan on helpompaa ja turvallisempaa tehda paatos tuotteen

ostamisesta.
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V10. Paéatés projektin aloittamisesta on helpompi tehdé SaaS-tuotteen avulla.

o Miten projektin kokonaiskustannuksiin vaikuttaa asiakkaan p&atoksen-

teon nopeus projektin aloittamisesta?

3.1.2 Toteutus ja kayttoonotto

Kun valinta jarjestelmasta on tehty ja paatetty aloittaa varsinainen projekti, pitda alkaa
tarkempaan maarittelyvaiheeseen. Tdma vaihe sisaltdd mahdolliset sovitut raataloinnit
ohjelmistoon, erilaiset parametroinnit, jotta ohjelmiston osat saadaan palvelemaan juuri

kyseista organisaatiota seka koulutusta (Esteves & Pastor 1999).

Jos ohjelmistotarpeita tai asiakkaan liiketoimintaprosessia ei ole tarkoin maaritelty en-
nen, kun jarjestelmaa aletaan toteuttaa ja ottaa kayttéén, projektin kustannukset nouse-
vat ennustetusta, kun joudutaan tekemaan muutostditd (Haddara & Elragal, 2013). Kus-
tannukset saattavat muuttua myds, jos asiakkaan liikketoimintaprosessi muuttuu projektin
aikana (Ghoneim, 2008). Osa asiakkaista saatata myds pyytaa toimittajalta viela toteu-
tusvaiheessa muutoksia, jotka eivat olisi luonteeltaan pakollisia toteuttaa, ainakaan viela
tadssa vaiheessa (Haddara, 2012). Nama pyynnét nostavat myos kustannuksia projek-

tille, mutta niita ei kuitenkaan ole budjetoitu projektiin. (Haddara & Elragal, 2013).

Kun muutokset johtavat lisatdihin, se tarkoittaa, ettd myds toimittajan tarvitsee muokata
omia resurssitarpeitaan, jotta pysyttaisiin alkuperaisessa toimitusaikataulussa. SaaS-toi-
mituksissa myos hinta on jo etukateen sovittu, joten kustannuksien muutos pitaa pystya

huomioimaan kuukausilaskutuksessa tai pitaa keksia toinen tapa laskuttaa muutokset.
V11. Projektin ulkopuoliset muutostyot pitda pystyéa hinnoittelemaan.

o Mitd kustannusvaikutuksia projektissa ilmenee, jos uusia muutostyébtar-

peita tulee vield projektin aikana?

o Pitéisikb enemmén ohjata asiakasta siirtdméén toteutus jatkokehityk-

seen?

Haddar & Elragal (2013) ovat tunnistaneet ERP-projektin kustannuksia eri osa-alueilta.
Toimittajan osalta kustannuksia aiheuttavat ERP-lisenssi, muutostyot, toteutus, projektin

hallinta seka vuosittainen yllapito. Nama osa-alueet on kuvattu kuvassa 8.
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B  Vuosittainen
yllapito

Kuva 8. Haddara & Elragal (2013) tunnistamat toimittajan kustannukset ERP-
projektissa.

SaaS-ohjelmiston asiakkaan kuluihin ei enda kuulu erikseen ERP-lisenssia (Lenart,
2011). Joten toimittaja joutuu laskemaan ERP-lisenssin kulun mukaan asiakkaalta las-

kutettavaan kuukausihintaan.
V12. ERP-lisenssi on SaaS-mallissa osa kuukausimaksua.
o Mité kustannuksia ERP-lisenssi siséltda?
o Naéakyvétko kadyttdjamaarat lisenssihinnassa?

Jos asiakkaalle halutaan toimittaa SaaS-ohjelmisto yhdella kuukausihinnalla, niin siihen
pitdisi saada kuulumaan myds muutostydt, toteutus ja projektin hallinta. Muutosty6t
SaaS-ohjelmistossa voidaan kasittaa kuitenkin Parantaisen (2007, s.92) mukaan sellai-
sena raatalointitydna, jossa vain valitaan tarjottavista moduuleista oikeat kayttdon ja ra-
kennetaan naista asiakkaalle sopivin kokonaisuus. Jos asiakkaalle annetaan mahdolli-
suus kuitenkin myds perinteisempaan ohjelmiston raataldintitydhon, niin se pitaa pystya

my0ds SaaS-mallissa tavalla tai toisella hinnoittelemaan.
V13. Kaikki raétélointity6 pitdé pystyé hinnoittelemaan.
o Voiko réaéatéléintitydn siséllyttdd kuukausihintaan?

o Voiko tydn sopia laskutettavaksi erikseen projektin ulkopuolisena tyéna?
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Haddar & Elragal (2013) ovat jakaneet projektin toteutuksesta aiheutuvia kuluja toimitta-
jalle kolmeen osaan, datan konvertoimiseen, moduuleihin seké integraatioihin. Kuten ai-
kaisemmin todettua, modulointia voidaan pitaa eraanlaisena SaaS-ohjelman raataldin-
tina. Integraatiot ERP-jarjestelmista toisiin asiakkaan liiketoiminnan kannalta tarkeisiin
jarjestelmiin saattavat olla edellytys projektin toteutumiselle (Haddara, 2012). Yleisesti
ottaen liiketoiminnassa kaytettavia jarjestelmia on neljanlaisia: SCM (toimitusketjujen ja
logistiikan hallintajarjestelma), PDM (tuotetiedon hallintajarjestelma), CRM (asiakkuu-
denhallintajarjestelmd) sekd ERP (toiminnanohjausjarjestelma) (Qunil, 2010). Joten eri
integraatioiden kustannukset tulisi ottaa huomioon projektin kustannusten suunnitte-

lussa.

V'14. Eri jérjestelméintegraatioiden kustannukset pitdé ottaa huomioon projektin

kustannuksissa.
o Miten integraatioiden kustannukset huomioidaan k&yttéénoton aikana?

Datakonversio on kolmas kustannuksien osa-alue, mitd Haddar & Elragal (2013) ovat
tunnistaneet kuuluvan projektissa toimittajan alle. Datakonversiolla tarkoitetaan nykyisen
datan muokkausta ja siirtdmista uuteen jarjestelmaan. On jarjestelman kayton kannalta
tarkeaa, etta kaikki sinne syotetty data toimii oikein. Muokattava ja siirrettava data voi
olla esimerkiksi tuote-, osto-, myynti-, inventointi-, talous-, asiakas- ja/tai toimittajadataa.
(Chengmeng, 2012) Datakonversioita voidaan tehda joko manuaalisesti tai koneellisesti.
Manuaalisesti konvertointi tehdaan kasin syottamalla dataa uuteen jarjestelmaan sen
kayttéliittyman avulla. Koneellisesti datakonversiot suoritetaan kayttamalla tietokonetta
avuksi siitdmaan data suoraan vanhasta jarjestelmasta uuteen. (Malhotra & Temoni,
2010) Tehdaan datan konvertointi kummalla tavalla tahansa, pitaa datalle sen eheyden

ja toimivuuden varmistamisesti joka tapauksessa tehda testauksia (Chengmeng, 2012).
V'15. Datakonversiot vaikuttavat monella eri tavalla projektin kustannuksiin.

o Vaikuttaako hintaan se, kuinka monelta eri osa-alueelta dataa pitéé kon-

vertoida?

o Miten hintaan vaikuttaa konversioiden suoritustapa: manuaalisesti vai ko-

neellisesti?
o Oftetaanko datatestaukset huomioon kustannuksissa?

o Miten hinnoitellaan, jos toimittaja ottaa kokonaisvastuun datakonversi-

oista?
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Sitoutunut tiimi seka huolellinen projektin hallinta ovat tarkeita tekijoita projektissa (Had-
dara & Elragal, 2013). Chengmeng (2012) toteaa lisaksi, ettad tdsmallinen projektinhal-
linta ERP-jarjestelmassa on valttamatonta, jotta kaikki projektin osa-alueet saadaan on-
nistumaan. Tallaisia osa-alueita on mm. projektin organisointi, koulutukset, datan val-
mistelu ja konvertoinnit seka testaaminen. SaaS-toimituksissa toimittajan projektin hal-
linnan kustannukset pitdisi saada sisallytettyd kiintedan kuukausimaksuun. Projektin
aloitusvaiheessa pitaisi siis olla suhteellisen tarkka tieto siitd, mika kaikki vaikuttaa pro-

jektin hallinnan maaraan ja sita kautta sen kustannuksiin.

V16. Projektin hallinta on iso osa koko projektia seké vaikuttaa projektin kustan-

nuksiin laajasti.

o Mitké eri osa-alueet projektissa vaikuttavat projektin hallinnan kustannuk-

siin?
Haddar & Elragal (2013) kategorisoivat vuosittaisen yllapidon toimittajan kustannuksiin.
Kasitellaan sita kuitenkin erikseen seuraavassa kappaleessa, koska vuosittainen yllapito
on osa Esteves & Pastorin (1999) maarittelemaa jarjestelman kayttédnottoprojektin vai-

heistusta.

3.1.3 Kayttaminen ja kayton tuki

Kayttéonoton ajan ja sen jalkeen organisaatio pyrkii integroimaan ERP-jarjestelman so-
pimaan ja tukemaan mahdollisimman hyvin paivittaista tydntekoa. Yrityksen johto haluaa
myo6s nahda, etta tehty investointi uuteen jarjestelmaan on ollut kannattavaa. (Esteves
& Pastor, 1999) Suosituksena on, etta loppukayttajien koulutukset nakyvat selkeasti pro-
jektin budjetissa. Muuten on todennakoista, etta kayttoonottoprojektin aikataulu venyy
tai budjetti ylitetdaan. (Chengmeng, 2012) Jotta uusi jarjestelma voisi parhaan mukaan
tarjota organisaatiolle tukea, pitaisi koulutuksia miettid jo ajoissa. SaaS-toimituksissa
hinta annetaan jo etukateen, joten toimittajan pitaa ottaa kantaa koulutusten maaraan jo

projektin alkuvaiheessa.

Jarjestelman kokonaiskulut eivat siis rajoitu ainoastaan jarjestelman kayttéonottami-
seen, vaan kuluja muodostuu kayttdonoton jalkeen jatkuvasta jarjestelmalle tarjottavista
tukitoiminnoista (Babey, 2006). Chengmeng (2012) toteaa, ettd organisaation on panos-
tettava laadukkaaseen koulutukseen seka henkiloston kouluttamiseen, jotta koko orga-
nisaatio pysyy mukana organisaation sisadisessa seka myos teknologian yleisessa kehi-
tyksessa. Organisaation ERP-jarjestelma on keskeinen osa monia liiketoiminnan pro-

sesseja, joten kayton tuki ja koulutukset jarjestelmaan ovat tarkeita.
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V17. Toimittajan kannattaa huomioida koulutukset ja kdytdén tukeminen kustan-

nusrakenteessa.

o Voidaanko tarjota pakettina kdytén tukea ja koulutuksia jo kéyttéénotto-

vaiheessa?

o Voidaanko tarjota koulutusta projektin aikana esim. erikseen laskutetta-

van tyéna?

Teknologian kehitys, ja sen huomioiminen organisaation lilketoiminnan prosesseissa,
vaatii ERP-jarjestelman paivittdmista. Koska paivitysten myo6ta saadaan kayttéén uutta
teknologiaa, joka muuttaa tyéskentelytapoja seka prosesseja, pitda organisaation loppu-
kayttajia kouluttaa naihin muutoksiin. (Chengmeng, 2012) Jos koulutuksia ei tehda, on
riski siihen, etta tavoiteltuja uusia toimintoja ei saada kayttéén mahdollisimman tehok-

kaaseen kayttoéon.
V18. ERP-jarjestelméan on tehtdvé péaivityksia, jotka siséltavéat kustannuksia.

o Voiko péivityspaketteja esim. yksi vuodessa miettié jo kdytt66nottovai-

heessa?

o Voiko péivityspaketteihin siséllyttdd myos koulutusta?

3.1.4 Kehitys

Jarjestelman tarvitsemista paivityksista voidaan paatelld, ettad ohjelma ei ole taysin val-
mis asiakkaan kaikkiin tarpeisiin viela kayttéonottovaiheessa. Vaikka jarjestelman toimit-
taja kuinka pyrkii oman tuotteen ominaisuuksia projektissa hyddyntamaan, kaikkiin asi-
akkaan liiketoimintaprosessin tarpeisiin silla ei valttamatta pysty vastaamaan tassa vai-
heessa (Esteves & Pastor, 1999). Tarvitsee siis tehda jarjestelmaan jatkokehitysta. Jat-
kokehitykseen voidaan ottaa myds mukaan projektin aikana nousseita tarpeita, joita ei

lahdetty toteuttamaan kayttéonottoprojektin aikana.

Kehitysta voidaan tehda jarjestelmaan integroimalla siihen uusia prosesseja, joita ei jar-
jestelmalla viela kayteta. Toimittaja voi tarjota kehitysta jarjestelmaan tarjoamalla siihen
kehitysta esimerkiksi asiakkuudenhallintajarjestelman tai raportointijarjestelman muo-
dossa (Esteves & Pastor, 1999). SaaS-jarjestelmien toimituksessa ja yllapidossa pitaa
ottaa huomioon hinnoittelussa se, etta asiakkaalle on kayttdonoton yhteydessa luvattu
jarjestelma tietylla kiintealld kuukausisummalla. Uudet tarpeet ohjelmistoon pitaisi siis
lisatd kuukausihintaan tai hoitaa kiintedlla maksulla. Yhtena vaihtoehtona on myés aloit-

taa jatkokehitysprojekti, jolle annetaan oma kuukausihinta.
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V19. Jarjestelmé ei kayttéonottoprojektin jalkeen téytéa vieléd asiakkaan kaikkia tar-

peita.

o Kootaanko uusista esiin nousseista tarpeista uusi projekti kdyttéénoton

Jélkeen?

o Miten hoidetaan uusien tarpeiden hinnoittelu?

3.2 Yhteenveto

Edellisessa luvussa tunnistettiin kahdeksan vaitettéd kannattavuuden mittaamiseen oh-
jelmistoyrityksessa ja niihin liittyvia kysymyksia SaaS:in kirjallisuudesta. Tassa kappa-
leessa tuota listaa jatkettiin ohjelmistoliiketoiminnan kustannuksien kirjallisuuden perus-
teella 11 kappaleella vaitteitd sekd naihin liittyvilld kysymyksilla. Tassakin kappaleessa
pidettiin kuitenkin fokus ohjelmistoliiketoiminnan kustannuksissa nimenomaan SaaS-toi-
mituksissa. Tasta kappaleesta tunnistetut vaitteet sekd kysymykset 16ytyvat taulukosta
3.

Taulukko 3. Ohjelmistoliiketoiminnan kustannuksista tunnistetut véitteet ja nii-
hin liittyvét kysymykset.

V9. Projektin budjetointi ja aikataulutus vaikuttaa suuresti sen onnistumiseen.
- Mitka asiat vaikuttavat realistisen budjetin antamiseen projektille?
V10. Paatos projektin aloittamisesta on helpompi tehda SaaS-tuotteen avulla.

- Miten projektin kokonaiskustannuksiin vaikuttaa asiakkaan paatéksenteon no-
peus projektin aloittamisesta?

V11. Projektin ulkopuoliset muutostyot pitda pystya hinnoittelemaan.

- Mitd kustannusvaikutuksia projektissa ilmenee, jos uusia muutostyotarpeita tu-
lee viela projektin aikana?

- Pitaisik6 enemman ohjata asiakasta siirtdmaan toteutus jatkokehitykseen?
V12. ERP-lisenssi on SaaS-mallissa osa kuukausimaksua.

- Mita kustannuksia ERP-lisenssi sisaltaa?

- Miten kayttajamaarat nakyvat lisenssin hinnassa?
V13. Kaikki raatalointityo pitaa pystya hinnoittelemaan.

- Voiko raataldintitydn sisallyttda kuukausihintaan?

- Voiko tydn sopia laskutettavaksi erikseen projektin ulkopuolisena tyéna?

V14. Eri jarjestelmaintegraatioiden kustannukset pitda ottaa huomioon projektin
kustannuksissa.

- Miten integraatioiden kustannukset huomioidaan kayttdonoton aikana?
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V15. Datakonversiot vaikuttavat monella eri tavalla projektin kustannuksiin.

- Vaikuttaako hintaan se, kuinka monelta eri osa-alueelta dataa pitda konver-
toida?

- Miten hintaan vaikuttaa konversioiden suoritustapa: manuaalisesti vai koneel-
lisesti?

- Otetaanko datatestaukset huomioon kustannuksissa?
- Miten hinnoitellaan, jos toimittaja ottaa kokonaisvastuun datakonversioista?

V16. Projektin hallinta on iso osa koko projektia seka vaikuttaa projektin kustan-
nuksiin laajasti.

- Mitka eri osa-alueet projektissa vaikuttavat projektin hallinnan kustannuksiin?
V17. Toimittajan kannattaa huomioida koulutukset ja kayton tukeminen kustan-
nusrakenteessa.

- Voidaanko tarjota pakettina kaytén tukea ja koulutuksia jo kayttéénottovai-
heessa?

- Voidaanko tarjota koulutusta projektin aikana esim. erikseen laskutettavan
tyéna?

V18. ERP-jarjestelman on tehtava paivityksia, jotka sisdltavat kustannuksia.
- Voiko paivityspaketteja esim. yksi vuodessa miettia jo kayttddnottovaiheessa?
- Voiko paivityspaketteihin sisallyttdd myos koulutusta?

V19. Jarjestelma ei kayttoonottoprojektin jdlkeen tayta viela asiakkaan kaikkia
tarpeita.

- Kootaanko uusista esiin nousseista tarpeista uusi projekti kayttdonoton jal-
keen?

- Miten hoidetaan uusien tarpeiden hinnoittelu?

Seuraavassa luvussa esitellaan ensin tutkimuksen kohdeyritys, jonka valituille asiantun-
tijoille tullaan esittdmaan kirjallisuudesta 16ydetyt kysymykset taulukoista 2 ja 3. Koh-
deyrityksen esittelyn kautta 16ydetdan myds lisakysymys yhteen jo I0ydettyyn vaittee-

seen.
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4. CASE-YRITYS: OSCAR SOFTWARE

Oscar Software (Oscar) on vuonna 2005 perustettu ohjelmistoyritys. Yritys on ohjelmis-
totuotetalo, joka valmistaa ohjelmistoja, joilla on versiohallintaprosessi. Oscarin ohjel-
mistot tayttavat asiakkaiden tarpeet niin ERP:n, taloudenhallinnan seka verkkoliiketoi-
minnan osalta. Asiakkaan on myods mahdollista ulkoistaa koko taloudenhallinta Oscarille,
joka tarjoaa palveluna kaikki talouden ja palkkahallinnon toiminnot. Tassa tutkimuksessa

keskitytddn Oscarin ERP-toiminnan kannattavuuden mittaamiseen.

Oscarin tavoitteena on siirtya tekemaan uusia ohjelmistotoimituksia pilvipalveluna SaaS-
teknologioilla. Tdma osittain siitd syysta, ettd on myds huomattu asiakkaiden ostokayt-
taytymisen painottuvan SaaS-malliin. Oscar on ostanut pilvipalvelun tarjoamisen ulko-
puoliselta yritykselta. Kuvassa 9 on esitetty suhteet pilvipalvelun tarjoajan, pilvipalvelun
kayttajan/SaaS-palvelun tarjoajan sekad SaaS-kayttajan valilla. Armbrust et al. (2010) to-
teaa, ettd joskus yksi toimija voi myds toimia naistd kolmesta osiosta kahdessa. Esimer-

kiksi Oscar voisi itse halutessaan toimia myos pilvipalvelun tarjoajana.

‘ ODSCEII' | ‘ Loppuasiakas\

)
(] a

Pilvipalvelun tarjoaja Saal-palvelun tarjoaja SaaS-palvelun kayttdja

Tietojenkisittely Chjelmiston tarjoaminen

Ulkopuolinen
toimija

—ocC/—/

Kuva 9. Tutkimuksen kohdeyrityksen SaaS-mallin tekijat kuvattuna (mukaillen
Armbrust et al. 2010).
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4.1 Kustannuksiin vaikuttavat esitekijat

Oscarin ERP-ratkaisuihin kuuluu muutama eri tuote ja naissa on kaytetty hieman eri tek-
nologioita. Oscarin ERP:n paatuote, Oscar Pro, toimii sovelluksena tietokoneella Win-
dows-kayttdjarjestelman kautta. Uudemmat Oscar ERP-ratkaisujen tuotteet, cERP,
eMobile ja Portaali ovat web-pohjaisia kayttoliittymia, joihin otetaan yhteys verk-
koselaimella joko tietokoneella tai mobiililaitteella. Uudemmissa ratkaisuissa on luonnol-
lisesti kaytetty eri tekniikoita kuin vanhemmassa Oscar Pron ratkaisussa. Naiden tuottei-
den lisaksi Oscar Pron sisélle on rakennettu myds Oscar Tydnajanseuranta. Kuvassa 10

on havainnollistettu nama viisi tuotetta.

OSCAR TUOTEPERHE

Oscar Pro eMobile cERP Portaali
Tyi:'oajgj::fuanta Verkkoselain Verkkoselain Verkkoselain
~— S~ S~ ~—

Etatyopotya
N

Kuva 10. Oscarin ERP-ratkaisujen tuoteperhe, seka niiden kayttoymparistot.

Naihin kaikkeen kayttoliittymiin on erilaiset kayttdoikeudet. Oscar Pro pitaa olla kaytetta-
vissa myos pilven yli, mutta sen kayttoliittyma on Windows-tietokone, joten tassa on paa-
dytty kayttdmaan etatyopoytayhteytta Oscarin pilvipalveluntarjoajan serverille. Oscar
Tyo6ajanseuranta asentuu aina Oscar Pro -asennuksen mukana ja asiakkaan kaikille
tyontekijoille voidaan tehda Tydajanseurantaan kayttaja, mutta tydajanseuraaminen ei
vaadi Oscar Pro -kayttajaa kaikille kayttajille. eMobile-kayttajien osalta kayttdoikeudet
toimivat kuten Oscar TyOajanseurannassa. cERP seka Portaali -kayttoliittymien kayttaja
ei myodskaan valttamatta tarvitse Oscar Pro -kayttajaa, vaan naille on taysin omat ja eril-
liset kayttajatunnukset. Sama patee myds toisinpain, Oscar Pro -kayttaja ei valttamatta

tarvitse cERP-kayttajatunnusta.

Oscar kutsuu Pro-kayttojarjestelmaa tehokayttoliittymaksi ja muita tuotteita (cERP, eMo-

bile, Portaali) helppokayttdliittymiksi. Kuten kuvasta 10 selviaa, eri ohjelmia myds jael-
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laan eri tavoin, joten myds niiden kustannukset (seka hinnoittelu) todennakdisesti eroa-
vat toisistaan. Joten lisataan vaitteeseen "V12. ERP-lisenssi on SaaS-mallissa osa kuu-

kausimaksua.” viela lisakysymykset:
o Mitké ovat eri tuotteiden kustannukset?
o Voidaanko kulut laskea per kéyttéja?

o Miten kéyttajat hinnoitellaan?

4.2 Ensimmainen artefakti

Luotava artefakti pyrkii vastaamaan tutkimuksen asetettuun tutkimuskysymykseen esit-
telemalla projektin kustannustekijéita ja niiden vaikutusta koko projektin kannattavuu-
teen. Artefakti on muodoltaan Excel-laskentataulukko, johon kerataan tutkimuksen ai-

kana l6ydettyja

Ensimmainen artefakti perustuu kirjallisuudesta Idydettyihin vaitteisiin seka osittain vait-
teista tehtyihin kysymyksiin. Taman lisaksi hyddyksi kaytetdan myds esitietoa kohdeyri-
tyksen eri tuotteiden hinnoittelusta. Ensimmainen versio artefaktista on esitelty kuvassa
11.

SOPIMUS KUSTANNUSTEKUAT
Pro Kylld R3atal6innit Pdivitykset
Tydajanseuranta Ei Ominaisuus 5_ 1300 Kerrat (per vuosi) 0 2]
eMobile A Kylla Yleishyodyllisyys - 0,3} Koulutus A Kylla Palvelin
CERP =\ . |Kylla Yhteensd 120,00 €] Yhteensd 150,00 €| Peruskulu 220
Portaali - B Laskentateho L 1,1
Projektinhallinta Kdyttdjamaarat Datan maara 1
Toimitus (kk) 124 Datakonversiot 25000] Pro 10| Yhteensd 242,00 €]
Pituus (kk) B 36| Koulutukset 4000] Tydajanseuranta #7 0f
Kulut / toimituskk — L 4441,33 €] Kayton tuki 5000 eMobile 2 g 5|
Kulut / muukk 748,00 €| Muu? =G 12000 cERP S—— 3
Portaali 2|
Raatalainti kk-maksuna? @ Kylld Yhteensd 3 833,33 €] Yhteensd 356,00 €|
Moduulit
Myynti Kylld
Ostot Kylld
Varaston hallinta — Kylld
Toiminnanohjaus . Ei
Huolto _— Kylld
Liikelaskenta Ei
Yhteensd 40,00 €]
Kerroin 1,2|
Pyoristys E -22,93 €|
Kuukausihinta — 2 400,00 €|
LASKENTA
Missa kuussa positiivinen E . 27)
Koko sopimuksen aikainen kulu ~ 717248,00 €]
Sopimuksen aikana saatu tulo 86 400,12 €|
SOPIMUKSEN KATE 15 152,12 €]

Kuva 11. Ensimméinen versio artefaktista, eli SaaS-projektin kannattavuuden

mittarista.

Artefaktissa, eli mittarissa, lahdetaan liikkeelle siitd ajatuksesta, etta projektin/sopimuk-

sen kulut pitda saada laskettua. Tarkoituksena on I6ytaa hinta, jota asiakkaalle tarjoa-
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malla saadaan sopimuksen ajan kulut projektilta katettua. Kuukausihintaan voidaan mit-
tarissa kuitenkin laskea myo6s katetta. Kuvaan 11 on kirjattu numeroita ja kirjaimia punai-
sella, joiden avulla pystytaan selittdmaan sita, miten ja milla perusteella mittaria on tdhan

mennessa rakennettu. Kaikki luvut mittarissa ovat keksittyja.

Kohdassa A valitaan, mita kaikkia tuotteita asiakas ottaa kayttddnsa. Naille on tassa vai-
heessa oletettu jokin kustannus per kuukausi, mutta tdma saattaa muuttua artefaktin
kehittyessa tutkimuksen edetessa. Tama perustuu vaitteeseen "V4”. Projektissa mukana
olevien tuotteiden tiedolla saatetaan alkaa ohjaamaan lisdksi myds jotain muuta kustan-

nusta.

Kohdassa B esitelldan toimituksen ja sopimuksen pituudet kuukausissa, seka lasketaan
toimituskuukausien seka toimituksen jalkeisien kuukausien kustannukset kyseisesta pro-
jektista. Toimituskuukauden kulut lasketaan tasan niista kuukausikuluista, jotka muodos-
tuvat jo toimitusvaiheessa. Naitd ovat numerot 1, 2, 4 ja 5. Jos kohdassa C on merkitty,
etta raatalointia ei oteta mukaan kuukausihintaan, niin ei lasketa kuukausihintaan nume-
roa 5, vaitteen "V13” mukaan. Muiden kuukausien kulut lasketaan niistd kuukausiku-

luista, jotka muodostuvat koko asiakkuuden ajan (numerot 1, 2 ja 3).

Kohdan D oletus perustuu siihen, etta hinnoittelua tehdaan sen perusteella, mitd moduu-
leja asiakkaalle tarjotaan. Tama liittyy vaitteeseen "V7”. Tassa vaiheessa oletetaan, etta
naista ei kuitenkaan synny mitadan kustannuksia, vaan talla nostetaan ainoastaan pro-

jektin katetta.

Projektin kuukausihinta lasketaan kohdassa E. Kuukausihinnan laskennassa pyritaan
ensin siihen, etta katetaan projektin kulut, joten laskenta menee sen mukaan mitka ovat
koko sopimusajan kulut. Tahan sitten lisatdan ensin kohdasta D moduulien yhteishinta
seka hinta voidaan viela kertoa annetulla kertoimella, ettd projektille saadaan katetta.

Annetaan my6s mahdollisuus pyéristda kuukausihintaa.

Lopun laskennassa kohdassa F on ensin laskettu missa kuussa projektista saadaan
nailla tiedoilla kannattava seka mitka ovat koko sopimuksen kulut ja koko sopimuksen
tulot. Viimeiseksi on viela laskettu sopimuksen kokonaiskate. Kate tasta toki jatkaa nou-
suaan, jos kuukausihinta pysyy sopimuksen jalkeen vielda samana. Sopimuksen kulut,

tuotto ja kate on vield havainnollistettu kuvaajassa G.

Numeroissa 1-5 on esitetty kaikki eri kustannustekijat, joista projektin kustannukset muo-
dostuvat. Numeron 1 palvelinkustannukset lasketaan niin, etta oletetaan palvelinkustan-
nuksilla olevan jokin peruskulu ja sen nousevan sen mukaan, jos asiakas tarvitsee enem-

man laskentatehoa tai dataa. Tama perustuu vaitteeseen "V1”. Palvelinkulujen oletetaan
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muodostuvan asiakkuuden koko elinkaaren ajan, joten tassa on laskettu palvelinkulujen

kuukausihinta.

Numero 2 edustaa kayttajamaarien kuukausikustannuksia. Tama perustuu luvussa 4.1
esitettyyn esitietoon kohdeyrityksesta, etta eri tuotteiden kayttajien kustannukset eroavat
toisistaan. Tama esitieto liittyy vaitteeseen "V12”. Kenttiin taytetdan kayttdjamaarat ja
mittari laskee annetuilla hinnoilla kokonaiskuukausikulun asiakkaan tarvitsemasta kayt-
tajamaarasta. Kayttajien kustannuksien oletetaan myds alkavan projektin alusta seka

kestavan koko asiakkuuden ajan, joten tdssa on laskettu kuukausihinta.

Paivityksien kustannuksien kuukausihintaa on laskettu numerossa 3, jos asiakas haluaa
ostaa paivityspaketin jo tdssa vaiheessa. Tama perustuu vaitteisiin "V3” ja "V18”. Mitta-
rille voidaan kertoa, kuinka monta paivitystd vuodessa tehdaan, seka sisaltyykd naihin
paivityksiin myds koulutukset. Paivitykset alkaisivat vasta kun jarjestelma on kayttoon-

otettu, joten lasketaan tassa kuukausihinta.

Projektinhallinnan kustannukset on laskettu numerossa 4. Tahan on otettu sellaiset ku-
lut, jotka oletetaan koituvan toimittajalle vain projektin toimituksen ajan, joten hintaan on
laskettu projektinhallinta kokonaisuudessaan jaettuna toimituksen pituudella kuukau-

sissa. Projektinhallinnan kustannukset perustuvat vaitteisiin "V15”, "V16” ja "V17”.

Numerossa 5 lasketaan mahdollisten raataldintien vaikutus projektin kustannuksiin.
Tama perustuu vaitteeseen "V5”, "V7” ja "V13”. Raataldinnille annetaan jokin hinta ja
oletetaan, etta sille voidaan antaa jokin hintaa alentava kerroin, jos raataléinti on yleis-

hyodyllinen tuotteen kannalta.

Mittariin olisi tdssa vaiheessa voinut jo olettaa enemmankin tietoja kirjallisuuden vaittei-
den perusteella, mutta se ei valttdmatta ole kannattavaa, koska kohdeyrityksen henki-
|6stda ei ole vield haastateltu. Haastattelujen kautta mittarin tiedot voi muuttua viela pal-
jonkin ja tehty tyd olisi turhaa, jos oletukset eivat pida paikkaansa. Ensimmainen artefakti

on nyt se, mista nakee sen, millaista mittaria ollaan rakentamassa.

4.3 Haastattelut kohdeyritykseen

Haastatteluja kohdeyritykseen suoritetaan viidelle eri asemassa olevalle henkildlle.
Haastateltavat henkilot ovat valikoituneet tutkimukseen kirjallisuudesta I0ydettyjen vait-
teiden ja kysymysten perusteella. Yksi henkil6ista vastaa organisaation teknisesta tuesta
ja tata kautta pilvipalveluissa kaytettavista palvelimista. Asiakaspalvelusta vastaava hen-

kilo ja nykyisten asiakkuuksien hoidosta vastaava henkild haastatellaan samanaikai-
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sesti. Kaksi muuta haastateltavaa henkilda ovat ERP-jarjestelmaa toimittavan projektitii-
min esimies seka hanen esimiehensa, koko ohjelmistoratkaisujen johtaja. Nama kaksi

henkil6a haastatellaan myds yhteishaastattelulla.

Teknisen tuen vastuuhenkildlle osoitetaan kysymyksia vaitteista "vV1”, "V2”, "V3”, "V6
sekad "V12”. Asiakaspalvelun ja asiakaskehityksen vastaaville esitetadan kysymyksia vait-
teista "V11”, "V13”, "V17”, "V18” ja "V19”. ERP-toimitusten tiiminvetajalle ja hanen esi-
miehelleen esitetdan Iahes kaikkiin vaitteisiin esiintyvid kysymyksia, koska lahes kaikki
vaitteet liittyvat jollain lailla toimitettavaan projektiin. Heille esitettavia kysymyksia tulee
vaitteista "v3”, "v4”, "V5”, "V7”, "V8”, "V9”, "V10”, "V11”, "V12*, "V13”, "V14”, "V15”,
"V16”, "V17”, "V18”.

Vaitteiden kautta I0ydettyjen kysymyksien lisaksi kaikille haastateltaville esitetdan haas-
tattelun alussa yleisesti kysymys siita, mitkd kustannustekijat haastateltava nakee tar-
keimmiksi omasta nakdkulmastaan uuden projektin aikana. Pyritdan talld saamaan uutta
nakokulmaa tutkimukselle. Kun tdma kysymys esitetdan alussa, voidaan 16ytaa tutkimuk-
seen sellaisia kustannustekijoitd mita ei valttamatta kirjallisuuden kautta ole viela tunnis-
tettu. Valmiit kysymykset vakisinkin johdattelevat haastateltavan ajatuksia enemman tai

vahemman.
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5. TUTKIMUKSEN TULOKSET

Luvussa kaydaan lapi haastattelut, niiden tulokset seké workshopin sisalto ja naiden tu-
lokset. Lisdksi havainnollistetaan, kuinka artefakti kehittyi haastattelujen tuloksien perus-
teella seka lopuksi esitellddn valmis artefakti, joka on kehitetty kirjallisuuden, haastatte-

lujen seka workshopin perusteella.

5.1 Haastattelujen tulokset

Haastatteluja tehtiin yhteensa kolme. Haastatteluista tutkimuksen kannalta olennaiset
kommentit on nostettu esille haastateltavien henkildiden suorina lainauksina. Lainauk-
sien perusteella viela erikseen jokaisen kohdalla mainitaan miten nama kommentit vai-
kuttavat kehitettdvaan mittaristoon tai miten tdmanhetkinen mittaristo vastaa heidan

kommenttejaan.

Jokainen haastattelu keskittyi omaan osa-alueeseensa. Tasta syystda myos haastattelu-
jen tulosten lapikaynti on jaettu kolmeen osaan. Nain saadaan esitettya selkedmmin se,
milla perustein mahdollisia muutoksia mittaristoon tehdaan. Haastattelujen tulokset kay-
daan lapi aloittaen asiakaspalvelusta ja -kehityksesta, jatketaan teknisella nakodkulmalla

ja viimeisena viela projektitoimitusorganisaation ajatukset.

5.1.1 Asiakaspalvelu ja -kehitys

Asiakaspalvelun ja -kehityksen nakokulmasta haastateltiin kohdeyrityksen asiakaspal-
velun esimiesta, asiakaspalvelupaallikkdd, seka asiakaskehityksesta vastaavaa esi-
miesta, asiakaskehityksen tuotantopaallikkda. Tahan lukuun on keratty heidan olennai-
simpia kommenttejaan haastattelusta tutkimuksen kannalta. Kommenttien valissa myoés
analysoidaan kommenttien sisaltda ja sita, miten ne liittyvat tutkimukseen ja luotavaan

artefaktiin.

Haastattelussa tuli ensin ilmi yleisesti se, ettd asiakaspalvelu on yksi selked osa-alue
kustannuksena projektissa. Tata ei ole viela eroteltu omaksi kustannukseksi mittaris-
tossa, ja se pitda sinne lisata. Asiakaspalvelun kustannuksista saatiin tdman lisaksi myos

tarkempaa tietoa.

"Asiakaspalvelun kustannukset ovat selkeé&sti eniten riippuvaisia asiakkaan kayt-

tdjdmadarasta.” (Asiakaspalvelupééllikkd)
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"Asiakaspalvelun suurimpia kustannuksia projektissa on, kun kéyttéénotto on val-
mis ja asiakkuus siirretddn asiakaspalveluun. Asiakaspalvelun kustannuksissa

nékyy tdssé kohtaa selked piikki.” (Asiakaspalvelup&éallikko)

Asiakaspalvelun hinnoittelu pitdisi siis rakentaa asiakkaan kayttdjamaarasta riippu-
vaiseksi. Taman lisaksi lisdohjeena mittarin kayttédn yritykselle pitda antaa se, ettd kun
lasketaan rajoja kayttdjamaaran mukaan kustannuksille, on otettava huomioon se, etta
kustannukset ovat suuremmat muutaman kuukauden ajan ohjelmiston kayttéonoton jal-

keen.

“Projektin siirto asiakaspalveluun siséltda kuluja, varsinkin jos se halutaan tehdéa
oikein. Olisi hyvé varautua tdhédn varaamalla muutaman péivan aikaa projektipaal-
lik6lté tai projektissa mukana olleelta konsultilta. Témé siséltéisi koulutusta asia-
kaspalvelulle asiakkaan toimintatavasta seké aluksi asiakaspalvelun tukena ole-

mista.” (Asiakaspalvelupaallikké)

"Pyritddn myds jo alkuperaisen projektin myyntivaiheessa tarjoamaan avainasiak-
kuuspalvelua, joka jatkaisi asiakkaan tukena nimettyné henkiloné tietylléd kuukau-
sihinnalla. Asiakkuuden siirto kdyttéénoton projektipdallikélté asiakkuuspéaéllikolle

siséltdad myods kustannuksia.” (Asiakaskehityksen tuotantopaéllikko)

Mittaristossa pitaa ottaa huomioon kustannukset asiakkuuden siirrosta asiakaspalvelun
puolelle. Lisatdan mittaristoon myods avainasiakkuuspalvelu kulutekijaksi seka asiakkuu-
den mahdollinen siirto avainasiakkuuden hoitajalle kayttdonottoprojektin projektipaalli-
koélta. Avainasiakkuudella tarkoitetaan sita, ettad asiakkaalle on nimetty henkild ohjelmis-
totoimittajalta, joka hoitaa asiakkuutta ja hanelta on varattu tietty maara paivia asiakkuu-
den hoitoon joka kuukausi. Avainasiakkuuteen ei kuitenkaan nahda selkeda kaavaa,
kuinka sen kustannukset voitaisiin automaattisesti laskea, vaan tdman kustannukset pi-

taa erikseen arvioida sopimukselle.

“Péivityksien koulutukset ovat selkeé kulueréa, joka voidaan paketoida myyntihin-
taan jo myyntivaiheessa. Tamaén liséksi péivitettdvén version testaaminen asiak-
kaan toimintamallilla siséltda selkedn kustannuksen. Olisi myds téarkeda, etta asi-
akkaalle painotetaan heiddn vastuuta testauksissa versiopéivityksien yhtey-

dessa.” (Asiakaskehityksen tuotantopaéllikké)

“Asiakas, jolle suoritetaan jarjestelmépaivityksia useammin, ottaa huomattavasti
harvemmin yhteyttd asiakaspalveluun. Paivityksien kiintedstd méaéardsta sopimi-
sella jo sopimuksen teon vaiheessa, voitaisiin vahentéa kustannuksia asiakaspal-

velussa.” (Asiakaspalvelup&éllikkd)
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Jarjestelman paivitykset voidaan siis nahda jarkevana pitdd mukana kustannuslasken-
nassa jo sopimuksen teon yhteydessa. Asiakkaan kanssa olisi siis hyva sopia montako
jarjestelmapaivitysta heille kuuluu sopimukseen. Paivityksien koulutus voidaan myds

nahda kuluerana ja se pidetaan mittarissa mukana. Otetaan kulujen laskemisessa huo-

mioon myos se, ettd koulutuksiin pitaa laskea kuluksi myos testaaminen.

"Projekteissa ldpimenoaika pitéisi pitdé tarkedna prioriteettina. Projektin aikana
ilmaantuneiden lisépiirteiden ottaminen projektiin pitéisi siis harkita tarkkaan ja
tasséa voitaisiin pitdéa jotakin suuruusluokkarajaa. Esimerkiksi ei otettaisi projektiin
lisétéita, jotka ovat suuruudeltaan arviolta yli 3 henkilbtybpéivéan t6itad.” (Asiakas-

kehityksen tuotantopé&éllikkd)

Tassa korostetaan sitd, etta projektilla kuuluisi olla selkea alku ja loppu seka selked maa-
rittely mihin lopputulokseen projektilla pyritdan. Ei oteta mittariin siis mukaan mahdolli-
suutta lisata kesken projektin toita. Tasta koituisi myds tyéta kuukausihinnan uudelleen-
laskemisessa ja se muuttaisi sopimuksella sovittuja kuukausihintoja, joten myo6s sopi-

musta pitaisi tallaisessa tilanteessa paivittaa.

"Kayttéonottoprojektin jalkeen voidaan aloittaa asiakkaan kanssa uusi jatkokehi-
tysprojekti. Uuteen projektiin voidaan kerété kehitettdvaé kéayttédénottoprojektin
ajalta sekd mééritelldédn mahdollisia uusia tarpeita ennen projektin aloitusta.”
(Asiakaskehityksen tuotantop&allikko)

Kun kayttéonottoprojektin jalkeen on mahdollista ottaa jatkotoiveet huomioon uudessa
jatkokehitysprojektissa, saadaan projekti todennakodisemmin paatettya sille maaritel-
lyssa ajassa. Luotavaa mittaria voidaan kayttaa myds jatkokehitysprojektin myymiseen.
Tassa tapauksessa projektista pitaa kuitenkin tehda uusi sopimus, koska se on luonteel-

taan samanlainen tilanne, kun alkuperaisen kayttdonottoprojektin myyminen.

“On helppo todeta, ettd dokumentaatio parantaa tehokkuutta. Jos asiakaskehitys-
tiimille saadaan selkeét dokumentit asiakkuuden kayttéénoton projektilta, on asi-
akkuuden kehittdminen jatkossa huomattavasti helpompaa seké kustannustehok-

kaampaa.” (Asiakaskehityksen tuotantopéaéllikké)

“Asiakaspalvelun yksi selkeésti suurimpia ongelmia on se, ettd dokumentaatiota
Jarjestelmén kayttétapauksesta asiakaskohtaisesti ei ole, tai sitéa ei ole tarpeeksi.
Témé aiheuttaa lisdkustannuksia, kun tieto ei ole helposti saatavilla asiakaspal-

velun kéyttéén.” (Asiakaspalvelupééllikko)

Dokumentaation tekeminen helpottaa tiedon kulkua organisaatiossa ja tata kautta va-

hentdad myos kustannuksia. Kaantdpuolena talle on kuitenkin se, etta dokumentaation
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tekeminen on iso kustannus, joka pitda ottaa huomioon projektin kannattavuutta lasket-

taessa.

“Dokumentointi olisi helpompaa, jos kaikki jérjestelmén osiot olisi tuotteistettu pa-
remmin, jolloin dokumentointiin voitaisiin kdyttéa selkeitd pohjia. Yleisesti ottaen
asiakaskehityksen ja asiakaspalvelun kustannuksia voitaisiin olennaisesti véhen-
t&é4, jos tuotteistus olisi hyvin tehty. Néin saataisiin tehokkuutta nostettua, siséisté
perehdytystd helpommaksi seké asiakkaiden ongelmia jarjestelmén kanssa vé-

hennettyd.” (Asiakaskehityksen tuotantop&éllikko)

Asiakaskehityksen ja asiakaspalvelun osalta nousee myds oleellisesti esiin sama ha-
vainto kuin kirjallisuudesta palveluiden tuotteistuksen tarkeyden suhteen. Voidaan to-
deta, ettd kustannukset yleisesti vahenisivat, jos jarjestelman osat olisi hyvin tuotteis-
tettu. Samalla myos asiakaskehitys ja -palvelu ty6ta tekevien tydntekijoiden tyotyytyvai-
syys voisi olla korkeammalla tasolla, kun projektit olisi paremmin dokumentoitu ja tieto

olisi ndin ollen helpommin heidan saatavillaan.

Asiakaskehityksen ja asiakaspalvelun esimiesten haastatteluista I6ydetyt padkohdat oli-
vat siis kustannusrakenteen kehittdmista yleisesti, tiedon siirrosta aiheutuvat kustannuk-
set, paivitykset ja niiden testauskulut, projektin lapimenoajan tarkeys, uuden projektin
mahdollinen avaus kayttdonoton jalkeen, dokumentointi ja tuotteistuksen tarkeys. Nama
tulokset on yhteenvetona esitetty taulukossa 4.

Taulukko 4. Asiakaskehityksen ja -palvelun esimiesten haastattelusta I6ydetyt
pdédkohdat tutkimuksen kannalta.

H1. Asiakaspalvelun lisaaminen kustannukseksi seka kustannuksien laske-

misen tekijat ja painottaminen.

H2. Kustannukset avainasiakkuuspalvelusta seka asiakaspalvelun/avainasi-

akkuuspaallikolle siirrosta.

H3. Paivitykset kannattaa paketoida kuukausihintaan ja huomioon pitaa ot-

taa myos testauksien kulut.
H4. Projektin lapimenoaika keskioon. Ei lisatoita kesken projektin.
H5. Kayttoonottoprojektin jalkeen voidaan aloittaa uusi projekti.

H6. Dokumentaatio on tarkea osa projektia jatkoa ajatellen, ja se pitaa ottaa

huomioon kustannusten laskennassa.
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H7. Tuotteistus vahentaisi kustannuksia asiakaskehityksessa seka asiakas-

palvelussa.

Seuraavaksi tutkimuksessa kasittelyssa on projektin kustannusten tekninen nakékulma.
Kun kaikki kolme ndkokulmaa on kasitelty, esitellaan kehitetty artefakti kaikkien haastat-

telujen tulosten perusteella.

5.1.2 Tekninen nakokulma

Teknisestd nakokulmasta uuden asiakkuuden kayttéonottoprojektin kustannuksista
haastateltiin kohdeyrityksen teknisen tuen esimiesta, IT-manageria. Kuten edellisessa
luvussa, tdssa on esitetty tutkimuksen kannalta tarkeimmat kommentit sekd komment-

tien analyysit kyseisesta haastattelusta.

"Kustannuksia tulee fyysisistd palvelimista, tietolikenteen jérjestdmisestd seka
erilaisista lisensseistéd ja palveluista. Néitéd ovat ns. ERP-lisenssi, joka koostuu
padosin kehitystybkaluista, tyovélineistd sekéa tuotekehittajien kuluista. Liséksi oh-
Jelmistoa pyorittavéllé palvelimella koituu kustannuksia kéyttéjéarjestelmélisens-

seistad.” (IT-manager)

“Voisi olla mybés mahdollista laskea virussuojaus per palvelin ja tété kautta sille

voitaisiin saada kustannus per asiakkuus.” (IT-manager)

Teknisia kustannuksia tulee siis erilaisista lisensseistd seka palveluista. Nama pitaa ot-

taa huomioon mittariston kustannustekijoissa.

“Jos laskentatehoa tai datan mahdollista tallennusmaéraa tarvitsisi asiakaskohtai-
sesti lisété, se vaatisi dedikoidun ympéristbn asiakkaalle. Né&ité ei ainakaan téllé

hetkella ole tehty.” (IT-manager)

Laskentatehon lisatilaamista tai asiakkaan kaytossa olevan datan maaraa ei kohdeyri-
tyksessa talla hetkella tehda. Naita ei siis kannata pitaa mittaristossa projektin kulujen
laskennassa. Jos tallaisia tullaan joskus tarjpamaan, ne voidaan mittaristoon tulevaisuu-

dessa lisata kustannustekijoiksi.

"Yksi suuri yksittdinen muuttuva kustannustekijé asiakkaan kéyttajien méaéré eri
jérjestelmissé. Kéayttéjille on osissa jérjestelmié selkeé& kustannus per kéyttéja,

joka maksetaan ulkopuoliselle taholle.” (IT-manager)
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Kayttajamaarat voidaan siis nahda selkeana kustannuksena asiakkuuden kustannuste-
kijoita laskettaessa. Eri tuotteiden kayttajamaarat on nain ollen myos hyva pitaa erillaan,

kun kustannus per kayttaja vaihtelee eri tuotteiden valilla.

"Péivityksien hintaan vaikuttaa muutama eri tekijé, kuten asiakkaan tietokantojen
mé&é&ré, montako jérjestelméé asiakkaalla on kdyt6ssé seké aikataulu péivityksien
mahdolliselle tekemiselle. Jos tdma tarvitsee tehda ilta-aikaa, kustannus on myés

suurempi, koska tasté pitdd maksaa péivityksen tekijélle ekstraa.” (IT-manager)

Paivityksien hintaan vaikuttaa erilaisia tekij6ita. Jatetddn mahdollisuus sopimuksen kus-
tannusten laskijalle ottaa nama kaikki huomioon, kun paivityksen kokonaiskustannuksia
lasketaan. Mittariston viimeisella kehityskierroksella workshopissa otetaan tama asia
viela kasittelyyn ja voidaan miettia, olisiko nuo kustannukset jotenkin automaattisesti las-

kettavissa sopimukselle annetuilla tiedoilla.

“Versiopéivityksessé pitdé ottaa huomioon kustannuksissa se, etta versiopdivitys
pitda tehdé ensin myos testikantaan, jossa version toimivuus voidaan asiakkaan

ympadristbssé testata.” (IT-manager)

"Jos asiakkaalla iimenee tuotantoympdéristésséan jokin virhe versiopéivityksen jéal-
keen, se pitdé korjata korjauspéivityksellé, josta syntyy aina lisda kustannuksia.

Tamaén liséksi asiakastyytyvéisyys kérsii.” (IT-manager)

Teknisen tuen nakdkulma oli myds se, etta versiopaivityksessa testiasennukset ovat tar-
kedssa asemassa. Vaikka tdma tuottaa lisda kustannuksia tydn muodossa, se vahentaa
kustannuksia korjauspaivitysten osalta, kun korjauksia ei tarvitse tehda sen jalkeen, kun
paivitys on jo tehty asiakkaan tuotantoymparistoon. On myds selvaa, etta virheet jarjes-

telmassa vaikeuttaa tyon tekoa asiakkaalla ja talloin asiakastyytyvaisyys karsii.

“Jos versiopéivityksissé paéstéisiin automaattitestauksiin, niin kustannukset pie-
nenisivét oleellisesti myds versiopéivityksien osalta. Témé kuitenkin olisi mahdol-
lista vain, jos kaikki jarjestelmét ja niiden osat olisi tuotteistettu, jotta néihin voitai-

siin rakentaa automaattiset testausalgoritmit.” (IT-manager)

Kuten asiakaspalvelun ja -kehityksen osalta tuli myos ilmi, myds teknisissa kustannuk-
sissa voitaisiin saastaa, jos jarjestelman eri osa-alueet olisi tuotteistettu paremmin. Tek-
nisestd nakokulmasta I6ydettiin tuotteistuksen tuovan helpotusta testaamiseen ja tata

kautta saastda myos versiopaivityksiin.

Yhteenvetona teknisestd nakdkulmasta asiakkuuden kustannuksiin vaikuttavia tekijoita

I6ytyi kuusi kappaletta. Nama kuusi asiaa liittyivat teknisen puolen yleisiin kustannuksiin,
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laskentatehon ja datan maaran poistoon mittarin kustannuksista, tuotteiden kayttajakoh-
taisiin kustannuksiin, jarjestelman paivityksiin, paivityksiin liittyvaan testaukseen seka
tuotteistuksen vaikuttavuuteen kustannustekijoissa. Nama asiat on esitelty viela taulu-

kossa 5.

Taulukko 5. IT-managerin haastattelusta I6ydetyt padkohdat tutkimuksen kan-
nalta.

H8. Teknisen puolen kustannukset koostuvat erilaisista lisensseista ja pal-

veluista.

H9. Laskentatehoa ja datan tallennukseen varattavaa maaraa palvelimella ei

ainakaan talla hetkella erotella asiakaskohtaisesti.
H10. Eri tuotteilla on kayttdjakohtaisesti eri kustannukset.
H11. Jarjestelman paivitykseen liittyy erilaisia kustannustekijoita.

H12. Paivityksien yhteydessa testaus on tarkeaa, joka myos aiheuttaa tekni-

sen tuen osalta lisdkustannuksia.

H13. Myos teknisissa kuluissa voitaisiin saastaa, jos jarjestelman kaikki osa-

alueet olisi tuotteistettu.

Naistd kuudesta asiasta paivityksien testauksien merkitys seka tuotteistuksen tarkeys
tulivat esiin myds ensimmaisessa haastattelussa asiakaskehityksen ja asiakaspalvelun
osalta. Seuraavassa luvussa kasitellaan viela tutkimuksen viimeinen haastattelu ja sen

tulokset.

5.1.3 Projektitoimitusorganisaatio

Tutkimuksen viimeinen haastattelu pidettiin yhteishaastatteluna kohdeyrityksen projekti-
toimitusten tuotantopaallikk6a seka ohjelmistoratkaisujen johtajaa. Haastattelun tarkoi-
tuksena oli 16ytaa eri kustannustekijoitd uuden asiakkuuden kayttdonottoprojekteista
seka yleisesti ottaen naiden projektien kannattavuudesta. Kahden edellisen luvun tavoin,
tassa luvussa esitellaan tuon haastattelun tulokset ja kaytetaan hyddyksi suoria lainauk-

sia haastateltavilta.
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"Projektin selke&sti suurimmat kulut tulevat suorista henkilostén tydkuluista, joita
uuden jarjestelmén kokonaisvaltaiseen kéyttéénottoon vaaditaan.” (Projektitoimi-

tusten tuotantop&éllikko)

"Projektia varten tehtédvé suora tyén osuus koostuu p&déasiassa myynnin uusasia-
kashankinnasta, esiméérittelysta, toimintamallin lopullisesta maérittelystéa, projek-
tin hallinnasta, datakonversioista, asennuksista, mahdollisista raatéalointitbistéa ja
integraatioista toisiin jérjestelmiin, koulutuksista, kdytén tuesta kéyttéénoton yh-

teydessé seké projektin dokumentoinnista.” (Ohjelmistoratkaisujen johtaja)

"Henkilbstékulujen omakustannehintana voidaan kéyttda henkilbtybpéivan kus-

tannusta.” (Projektitoimitusten tuotantopaéllikké)

Projektin kustannukset koostuvat siis paaosin toimitusorganisaation nakékulmasta eri-
laisista henkiloston tydkustannuksista. Nama kaikki keratédan luotavaan mittariin, jotta ne
osataan ottaa huomioon projektin kustannuksia laskiessa. Mittarissa kulujen maarittami-

seen voidaan kayttaa yksikkdna henkildtydpaivaa.

"Raéatalointitoitd voidaan tehda, mutta tietyissé rajoissa. Jos jokaiselle uudelle asi-
akkuudelle tehdédén raatélointeja, on mahdotonta laskea SaaS-ominaisuuksien
mukaan kustannuksia. Raéatéalointitéitéa voitaisiin myds jéattaa pois sopimuksesta ja
laskuttaa niita erikseen tydarvioon perustuvana tuntityéna.” (Ohjelmistoratkaisu-

jen johtaja)

“Integraatiot toisiin jérjestelmiin voidaan laskea myds rééatéalbintitbiksi, jos niité ei
voida hoitaa meidén valmiilla rajapintatoteutuksilla.” (Ohjelmistoratkaisujen joh-

taja)

“SaaS-hinnoittelumallia ei kuitenkaan kannata kéyttaa kaikkiin asiakkuuksiin. Jos
asiakkaan vaatimusten mukaan tarvitsee tehdéa paljon suuria raéatéléintitoita, ei
vélttdmaéttad kannata vékisin vaéntaa asiakkaan sopimusta SaaS-malliin.” (Ohjel-

mistoratkaisujen johtaja)

Raataldinteja seka integraatioita jarjestelmaan voidaan siis tehda ja myoés mahdollisesti
myyda sopimukseen kuuluvana ominaisuuksina, mutta voidaan myos maaritella ne so-
pimuksen ulkopuolisiksi toiksi. SaaS-sopimuksia ei kuitenkaan kannata tehda kaikille
asiakkuuksille ja yksi asia joka tahan vaikuttaa on nimenomaan se, kuinka paljon asiakas

tarvitsee raataldintia jarjestelmaan, etta heidan tarpeensa saadaan taytettya.

“Jos rééatélointitydt ovat yleishyddyllisia ja omaa tuotettamme kehittévia, niistéd osa
kustannuksesta voitaisiin laskea pois asiakkuuden kustannuksista.” (Ohjelmisto-

ratkaisujen johtaja)
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Raataldintitydn maarasta osa voidaan tarvittaessa myos erottaa projektin ja asiakkuuden
kustannuksista. Nama kustannukset pitdd kuitenkin muistaa laskea organisaation ku-

luissa jossakin muualla.

"Projektin kokonaisuuden hallinta ja kokonaiskustannuksien mééréytymisen ym-
mértdminen on hyvin térke&ssé osassa. Tybkustannuksien laskenta pitéisi olla
organisaatiossa paremmalla tasolla sekd ymmarrys siitd, miten néma vaikuttavat
projektin kustannuksiin. N&in voidaan myds ainakin siséisesti paremmin ymmar-
tdé se, mihin toimituksien hinnat perustuvat.” (Projektitoimitusten tuotantop&al-
likkd)

"Myyntivaiheessa annettava arvio sopimuksen hinnasta asiakkaalle on vain siné
hetkené annettava paras arvaus kustannuksista. Tatéa pitda pystya paivittémaéan

vielé toimitusorganisaation ja asiakkaan yhdesséa tekemien méérittelyjen jalkeen.’

(Projektitoimitusten tuotantopéaéllikko)

"Ennen projektia ja projektin aikana opetellaan tuntemaan asiakasta ja asiakas
opettelee tuntemaan toimittajaa sekd molemmat mahdollisesti oppivat jotain uutta
itsestddn matkan aikana. On siis otettava tietty riskimarginaali mukaan annettaviin

arvioihin henkilbtydbméaéaréan kustannuksista.” (Ohjelmistoratkaisujen johtaja)

Myyntivaiheen, esimaarittelyjen ja maarittelyjen jalkeen olisi tarkeaa paasta viela paivit-
tamaan kustannusarvioita sopimukselle ja sopimuksen hintaa tdman vaikutuksesta
muokkaamaan. Lisaksi tAmankin jalkeen kustannuksista ei valttdamatta saada taysin rea-
listista arviota. Joten sopimuksen kustannuksien ja katteiden laskennassa pitaa ottaa
huomioon myds riskimarginaali, jos projektin tyétunnit ovatkin suuremmat tai pienemmat.
Projektin riskimarginaaleja seka tydarvioiden muutoksia projektin aikana voitaisiin va-
hentaa silla, etta projektin kokonaiskustannusten maaraytyminen ymmarrettaisiin parem-

min lapi organisaation.

“Projekti pitda pyrkid saamaan péaatékseen suunniteltuna ajankohtana, joten olisi
hyva, ettd myds asiakkaalla olisi motivaatio paéttda projektin kdyttéénotto.” (Pro-

Jektitoimitusten tuotantop&allikko)

Projektin kayttodonoton paattamiseen pitaisi saada siis jokin etu myos asiakkaan nako-
kulmasta. Voitaisiin esimerkiksi jakaa kuukausihinta niin, etta se on kayttdédnoton kayn-
nissa ollessa suurempi kuin loppusopimuksen ajan. Tuotot ja kustannukset koko sopi-
muksen ajalta pysyisivat koko ajan samana, mutta nain molemmilla osapuolilla olisi tarve

pysya projektin aikataulussa.
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"Projektin kannattavuuden seurannassa tédrkeintd on seurata projektin katetta.
Projekteilla on oltava jokin tietty tavoitekateprosentti, jotta silléd voidaan kannatta-
vasti edistdé organisaation lilketoimintaa seké kattaa muita kustannuksia, joita lii-

ketoiminnasta koituu.” (Projektitoimitusten tuotantopaéallikkd)

Projektin katteen seurantaa pitaa kiinnittaa vielda enemman huomiota mittaristossa. Tata
voidaan tehda esimerkiksi lisdamalla katteita ja kateprosentteja paremmin nakyville mit-

tariin.

“Toisia kustannustekijbitéd voitaisiin skaalata SaaS-malliin niin, etta niille olisi sel-
ked laskennallinen pohja. Néita voisi olla esimerkiksi koulutukset, jotka voitaisiin
laskea kéyttdjédmaérén ja kéytettdvien ohjelmien ja moduulien mukaan. Témé
vaatisi kuitenkin viela sen, etta tuotteistus olisi valmiimpi. Datakonversiot voisi olla
mydés téllainen, mutta se vaatisi tuotteistetun sisdénlukutybkalun datalle.” (Ohjel-

mistoratkaisujen johtaja)

"Kaikkea projektin ty6té ei kuitenkaan voida tuotteistaa, koska muuttujia on paljon
Jja osa on myés inhimillisia toimittajan tai asiakkaan ominaisuuksia. Esimerkiksi
myynnin tekemé&a tyéta, esimaarittelyja, maarittelyja tai projektin hallintaa on vai-

kea ndhda SaaS-skaalautuvana” (Ohjelmistoratkaisujen johtaja)

“Valmiin tuotteistetun jérjestelmén esittelyn mahdollisuus asiakkaalle véhentéisi
huomattavasti kustannuksia uusasiakashankinnassa myynnin osalta.” (Ohjelmis-

toratkaisujen johtaja)

Kaikkia kustannuksia jarjestelman toimitusprojektista on vaikea saada laskettua kaa-
voilla eri tekijoistd SaaS-skaalautuviksi. Kuitenkin osan kohdalla nain on, mutta kuten
myos teknisen tuen haastattelussa, ettd asiakaskehityksen ja -palvelun haastattelusta
tuli ilmi, myds tassa haasteena on jarjestelman osa-alueiden tuotteistus. Onnistuneen
tuotteistuksen kautta kustannuksia saataisiin vahennettya myoés projektin toimituksen ku-

luista seka projektin myyntivaiheen kuluista.

Toimitusorganisaation nakokulmasta I6ytyi seitseman kohtaa, jotka on hyva nostaa esille
mittaristoa kehitettaessa. Naita ovat projektin olennaisimmat kustannukset yleisesti, raa-
talointitdiden tekeminen ja laskutus, sopimuksen paivittaminen projektin aikana seka ris-
kimarginaalin huomioiminen, asiakkaan motivaatio kayttéonoton paattamiseen, kattei-
den seuraamisen tarkeys seka jarjestelmien osa-alueiden tuotteistamisen vaikutus kus-

tannuksiin. Nama on esitetty viela luvun yhteenvetona taulukossa 6.
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Taulukko 6. Projektitoimituksen tuotantopéallikon seké ohjelmistoratkaisujen
johtajan haastattelusta I6ydetyt pddkohdat tutkimuksen kannalta.

T

H14. Projektin kustannukset koostuvat paaosin henkiloston tyokustannuk-

sista. Omakustannehinta mitataan henkilotyopaivissa.

H15. Raatalointitoihin lasketaan myods integraatiot. Raatalointeja ja integraa-

tioita voidaan kylla tehda, mutta SaaS-sopimuksissa vain jarkevissa maarin.

H16. Raatalointityot on mahdollista laskuttaa myos perinteisesti SaaS-sopi-

muksen ulkopuolella.

H17. Sopimuksen kustannusarviota ja hintaa pitaa voida muuttaa viela maa-
rittelyjen jalkeen ja kustannuksissa otettava huomioon tyomaarissa riski-

marginaali.

H18. Projektin kayttoonotossa pitda olla motivaatio myos asiakkaan puo-

lelta.

H19. Kate pitda olla keskiossa, kun tarkastellaan sopimuksen kannatta-

vuutta.

H20. Tuotteistuksen vaikutus kustannuksiin ndhdaan tirkedna myoés toimi-

tusorganisaation puolella.

Taulukkojen 4, 5 ja 6 kohdat otetaan huomioon, kun artefaktia, eli kannattavuuden mit-
taria, kehitetddn seuraavaan versioonsa. Kehitetty artefakti esitelldan seuraavassa lu-

vussa.

Yhteenvetona kaikista haastatteluista tutkimuksen kannalta tarkeana tuloksena voidaan
todeta, etta jarjestelman jakelun siirtdmisessa SaaS-malliin organisaatiossa olisi hyva
ottaa huomioon jarjestelman eri osa-alueiden tuotteistuksen tilanne. Hyvin tuotteistettu

jarjestelmasta saadaan selkeita kustannushyotyja monella eri osa-alueella.

5.2 Kehitetty artefakti

Tutkimuksessa kehitettavasta artefaktista on tdhan mennessa esitelty ensimmainen ver-
sio, joka perustui kirjallisuudesta I6ydettyihin havaintoihin. Tassa luvussa esitelldan tasta
ensimmaisestad verisosta kehitetty versio. Pohjana kaytetdan edelleen samaa mittaria,

jota on nyt kehitetty kohdeyritykseen suoritettujen haastattelujen tuloksien pohjalta. Tau-
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lukoissa 4, 5 ja 6 on keratty tutkimuksen kannalta oleellisimmat huomiot kaikista toteu-
tetuista haastatteluista. Naista Iahes kaikki johti johonkin muutokseen luotavassa mitta-
rissa. Kuvassa 12 on kuvattuna kehitetty mittari, jossa on myds numeroin havainnollis-

tettu, mihin kohtaan mittaristossa mikakin haastattelun tulos on vaikuttanut.
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Kuva 12. Kehitetty versio luotavasta artefaktista.

Artefakti muokkautui nyt siis haastatteluista I6ydettyjen huomioiden avulla. Ensimmainen
lisys oli se, etta artefaktiin lisattiin kokonaan oma osionsa, missa lasketaan asiakaspal-
velun ja asiakaskehityksen mahdollisia kustannuksia (H1). Asiakaskehityksen ja asia-
kaspalvelun osalta mittariin lisattiin myds kustannuslaskenta projektin siirrosta asiakas-
palveluun tai asiakkuuspaallikélle (H2). Mittarissa pystytaan nyt myds huomioimaan se,
ettd asiakaspalvelussa kayttéonoton yhteydessa asiakaspalvelussa kustannukset talle
asiakkuudelle hetkellisesti nousevat. Naista ainoastaan asiakaspalvelun kustannus voi-
daan laskea automaattisesti muiden annettujen tietojen perusteella. Mittariston asetuk-

sista maaritelldadn maksimikayttdjamaara aina tietylle asiakaspalvelun kustannukselle.

Paivityksien osalta kustannustekijoitd muutettiin niin, ettd paivityskoulutuskustannus ka-
sittda myos paivityksen testaamisen. Lisaksi annetaan mahdollisuus kayttajalle arvioida

paivityksen asennuksen seka testauksen ja koulutuksen kustannukset (H3, H11, H12).

Projektinhallintaan lisattiin uusia kustannustekijoita. Naita ovat projektin dokumentointi,
asennukset, maarittelyt, esimaarittelyt seka myyntivaiheen kustannukset (H6, H14).
Muutettiin my6s kustannuksien antaminen mittarille eurojen sijasta henkildtydpaiviin
(H14).

Artefaktin ensimmaisesta versiosta muokattiin palvelinkustannukset-osio kasittamaan
kaikki lisenssi- ja palvelukustannukset, mitd asiakkuudesta teknisesti koituu organisaa-

tiolle (H8). Poistettiin samalla palvelinkustannuksista ensimmaisessa versiossa olleet
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kustannustekijat laskentateho seka datan maara (H9). Yhdistettiin myos ensimmaisen
version kayttajamaara seka kayttoon otettavat jarjestelman osiot samaan osioon selkey-
den vuoksi seka tuotiin nakyville kustannukset per kayttoliittyma (H10). Kustannukset
kayttéliittymittain on maaritelty asetuksien taakse, ja ne laskeutuvat automaattisesti sy6-
tetyn kayttajamaaran mukaan. Tassa osiossa pitaa syottdd myos kokonaiskayttajamaara
kasin. Sita ei voi laskea kayttdjien summana, koska yhdella kayttajalla voi olla kayttaja

monessa eri kayttoliittymassa.

Ohjelmistojen eri moduulit tuotiin kustannustekijoiden puolelle, jotta voidaan laskea
myds mahdolliset kayttdonottokustannukset naille (H14). Lisaksi raataldintien kustan-
nusosioon liitettiin mahdolliset asiakkuudelle suoritettavat integraatiotyét (H15). Raata-
I6innin sisallyttdminen kuukausimaksuun tuotiin myds samaan nakymaan, jotta olisi
mahdollista maarittda sopimuksella yksi raataldintityd sisaltymaan kuukausimaksuun ja
jattaa toinen siita pois (H16). Lisattiin myés mahdollisuus antaa projektille jokin riskimar-
ginaali, jonka perusteella laskettiin kaikille kayttéonottoprojektin aikaisille tydpohjaisille
suorituksille huonoin mahdollinen skenaario (WCS) seka paras mahdollinen skenaario
(BCS) (H17). Naiden mukaan laskettiin lisdksi BCS- ja WCS- katteet ja ne piirretdan nyt
myo6s kuvaajaan. Kuvaajan selkeyden vuoksi siita poistettiin kokonaan tuotot ja kulut ja
naytetdan vain olennaisin, eli kate. Mittariin laskettiin myos nakyville kateprosentit eri

skenaarioissa (H19).

Viimeisend muutoksena artefaktiin haastattelujen perusteella annettiin kayttajalle mah-
dollisuus valita, halutaanko sopimus tarjota yhdelld kuukausihinnalla vai painotetaanko
hintaa etupainotteisesti. Maksuaikakerroin-kentalla maaritelldan, kuinka iso prosentti
koko sopimuksen kustannuksista maksetaan kayttéonottoprojektin yhteydessa (H18).
Muutettiin my6s kuukausihinta sopimuksen jalkeen muuttumaan joka tapauksessa niin,
ettd se lasketaan kuukausikustannus kerrottuna katekertoimella. Nain voidaan sitouttaa
asiakasta pysymaan jarjestelman kayttajana, mutta kateprosentti pysyy silti samana kuin

sopimuksen tekohetkella on tavoiteltu.

Artefaktia saatiin kehitettya paljon haastattelujen perusteella. Seuraavassa kappaleessa
esitellaan viela workshop, jonka tarkoituksena on kehittda mittaria viela lisaa ja saada se

tayttdamaan juuri kyseisen organisaation tarpeet.

5.3 Workshopin esittely ja tulokset

Workshop pidettiin kohdeyrityksessa samoille henkildille, joita myds haastateltiin tutki-

musta varten. Workshop aloitettiin silla, etta osallistujille esiteltiin taman hetken versio
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mittarista ja heille demonstroitiin sen toiminta. Tilaisuuteen osallistuneet henkil6t antoivat

tahan kommentteja ja niista tutkimuksen kannalta oleellisemmat on keratty tahan lukuun.

Yleisesti ottaen workshopin osallistujat pitivat mittaria jo hyvin toimivana, eika siihen juuri
suuria kehityskohteita 10ytynyt. Suurin osa keskustelusta oli jatkokehitysideoita, ja ai-
heeltaan sellaisia, etta niitéd ei enda taman tutkimuksen sisaltdon saa sisallytettya. Joita-

kin toteutettavia muutoksia seka yksi korjaus mittariin kuitenkin |6ytyi.

"Kaikki toimitusprojektin aikaiset kertaluontoiset kulut pitdé saada jyvitettyéd sopi-

muksen kuluihin.” (Projektitoimitusten tuotantopééllikkd)

"Muutaman esimerkkilaskelman perusteella vaikuttaisi, ettd sopimuksen jalkeiset

kuukausikustannukset vaikuttavat liian suurilta.” (Ohjelmistoratkaisujen johtaja)

Mittarissa ei ole otettu huomioon oikein asiakaspalvelun ja -kehityksen seka paivityksien
kertaluontoista kustannusta. Projektin siirto asiakaspalveluun ja/tai -kehitykseen seka
asiakaspalvelun kovempi kustannus heti kayttdédnoton jalkeen ovat kertaluontoisia kus-

tannuksia. Nain ollen ne pitaa siirtda projektin toimituskuukausien kustannuksiin.

Paivityksille lasketaan tietty kulu koko sopimukselle, mutta niiden on tarkoitus jatkua
myo6s sopimuksen jalkeen, joten laskentaa tarvitsee muuttaa. Paivityksien hinnalle pitaa

laskea kuukausihinta, jotta kustannuslaskenta saadaan oikein tehtya.

"Sopimuksen jalkeen katetta pitaa pystya enemméan sééatdmaéan. Voi olla, ettéd ka-
tetta tarvitsee tdssé kohtaa muokata ylospéin tai alaspéain.” (Ohjelmistoratkaisujen

Johtaja)

"Pitédd myds seurata Kilpailijoita ja heidén hintatasoaan. Kun ensimméinen sopi-
muksen mahdollinen irtisanomishetki tulee, ei haluta olla siiné tilanteessa, etta
meidén kuukausihinta on liian kova ja asiakas alkaa tdmén takia kartoittamaan

itselleen uutta jarjestelmaa.” (Projektitoimitusten tuotantop&allikko)

Mittariston katekerroin pitda jakaa kahteen osaan. Toisella maaritellaan sopimuksen ka-
tetta ja toisella asiakkuuden katetta sopimuksen ensimmaisen mahdollisen irtisanomis-

hetken jalkeen.

“Seuranta asiakkuuden arvolle ja tuottavuudelle myds sopimuksen ensimmaisen
mahdollisen irtisanomishetken jélkeen on tarkedd.” (Ohjelmistoratkaisujen joh-

taja)

Pitda pystya mittaamaan ja seuraamaan my0s sitd, miten asiakkuuden tuottama kate
kehittyy sopimuksen paattymisen jalkeen. Tuodaan sopimukselle tietoa lisaa sopimuk-

sen jalkeisesta katteesta.
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“Kaikille kéayttoliittymille ei ole suoraa kuukausikustannusta laskettavissa tarkasti.
Kuitenkin jokaisesta néistd on laskettu myynnin tueksi laskennallinen omakustan-

nehinta per kéyttaja.” (IT-manager)

Tama viela varmistaa sen, ettd eri kayttoliittymien kustannukset voidaan laskea kaytta-
jamaaran mukaan. Joillekin kayttoliittymille naille on selkea yksiselitteinen kustannus per

kayttaja, mutta osalle tdma on laskennallinen arvo.

“On oltava jokin tietty kateprosentti johon organisaatio tédhtaa. Pitaisi myds olla
WCS-katteelle jokin alaraja, jonka alle ei saa mennd.” (Projektitoimitusten tuotan-
topééllikko)

Sopimuksen katteen seurantaan tarvitaan siis raja-arvoja. WCS-katteelle voidaan lisata
tarkistelu, jossa mittari varoittaa, jos kate menee alle maaritellyn minimitavoitekatteen.

Tama minimitavoitekate voidaan maarittaa mittarin asetuksissa.

"Yksi selked seuraava kehitysaskel olisi l&dhteé tutkimaan tarkemmin, miten riski-
marginaali mééritelldén asiakkaalle. Kahdelle asiakkaalle voidaan tdssé mitta-
rissa antaa lahes taysin samat arvot, mutta ladhtékohdat ja riskit projektille voivat
olla hyvin erilaiset. Téhédn vaikuttaa monia tekijéitd, joita voisi ldhted kartoitta-
maan. Néitéd on esimerkiksi se, onko ostettava jérjestelmé asiakkaan ensimméai-
nen tietojériestelmé Excelin jalkeen ja miké on yleisesti ottaen tietotekninen osaa-

mistaso kyseisessé organisaatiossa.” (Ohjelmistoratkaisujen johtaja)

Workshopissa tuotiin esille selkea jatkotutkimuskohde, joka liittyy luotavaan mittariin.
Asiakkaan riskiluokka on mittarissa annettava arvo, joten sen maaraytymista sopimuk-

selle voitaisiin tutkia tarkemmin.

Workshopin tuloksena mittaristolle tehdaan viela viimeiset muokkaukset. Keskeisimmat

tulokset workshopista on viela koottu yhteenvetona taulukkoon 7.

Taulukko 7. Workshopin tulokset.

X1. Korjataan mittariston kustannuslaskentaa asiakaspalvelun, asiakaskehi-

tyksen seka paivityksien osalta.

X2. Lisataan toinen katekerroin sopimuksen jilkeisen katteen maarittami-

selle.

X3. Lasketaan nakyville enemman sopimuksen jalkeista katetta.
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X4. Kayttoliittymien kustannukset eivat kaikki ole yksiselitteisia, mutta ne

voidaan silti laskea kayttajakohtaisesti.
X5. Mittarin pitaa varoittaa, jos kate on liian alhainen.

X6. Mittariston laskennan tarkentamiseksi voidaan tehda jatkotutkimuksia.

Taulukon 7 mukaan tehdaan viela viimeiset muokkaukset mittaristoon. Valmis versio ar-

tefaktista esitelladn seuraavassa luvussa.

5.4 Valmis artefakti

Tutkimuksen lopullinen tulos, valmis artefakti, on kehitetty ensin tutkimalla kirjallisuutta,
sitten haastattelemalla kirjallisuudesta johdetuilla kysymyksilla seka lopuksi viela jarjes-
tamalla haastatelluille henkilGille workshop, jossa mittaristoa esiteltiin ja kehitettiin hei-
dan kanssa yhdessa. Valmis artefakti on esitetty kuvassa 13 ja siihen on erikseen mer-

kitty numeroin, miten taulukon 7 eri kohdat vaikuttivat viela mittariston kehittymiseen.
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Kuva 13. Valmis artefakti.

Mittariin jaettiin ensin asiakaspalvelun ja -kehityksen kulut kahteen osaan. Alempi
summa on kertakulut, joita sopimukselle syntyy ja ne lasketaan mukaan kayttédnotto-
projektin ajan kuukausihintaan. Ylempi summa on joka kuukausi kayttdonoton jalkeen
aiheutuvat kustannukset organisaatiolle (X1). Muutettiin myds paivityksien kustannus
kuukausiperusteiseksi edellisen artefaktin sopimusperusteisesta hinnoittelusta. Tama

siitd syysta, etta paivitykset jatkuvat viela projektin jalkeenkin, joten niille ei voida laskea



52

tiettyd kustannusta koko sopimukselle, vaan kustannus riippuu asiakkuuden elinkaaren
pituudesta. (X1).

Katteen laskennan ja seurannan osalta mittaristoa muutettiin kolmella eri tavalla. Ensim-
maisena lisattiin toinen katekerroin, jolla voidaan maaritella eri kate asiakkuudelle sopi-
muksen ensimmaisen mahdollisen irtisanomispaivan jalkeen (X2). Toisena lisattiin sopi-
muksen ensimmaisen mahdollisen irtisanomispaivan jalkeen katteen seuranta numeraa-
lisesti (X3). Laskettiin nakyville kate per kuukausi, todellinen kateprosentti sekd mika
asiakkuuden kate on vuodessa euromaaraisesti. Viimeisena muutettiin WCS-kate nayt-
tamaan punaiselta, jos kate menee alle maaritellyn tavoitekatteen (X5). Tama tavoite-

kate on maaritelty mittariston asetuksissa.

"Mittari téyttda hyvin tarpeen ja se voidaan téllaisenaan ottaa testikéyttéén myyn-

tiorganisaatioon.” (Ohjelmistoratkaisujen johtaja)

Lopputuloksena voidaan todeta, etta artefaktin kehittdminen kohdeorganisaation tarpee-
seen onnistui. Kun mittaristo otetaan myyntiorganisaatiossa kayttoon ja siita tulee tata

kautta palautetta, sita voidaan viela kehittaa lisaa juuri kyseisen organisaation tarpeisiin.



53

6. YHTEENVETO JA PAATELMAT

Tutkimuksen tarkoituksena oli toteuttaa kohdeyritykselle tapa, miten se pystyy mittaa-
maan uusien asiakkuussuhteiden kannattavuutta siirtyessadn SaaS-toimitusmalliin.
Tata varten tutkimuksen aikana kehitettiin jarjestelman toimitusprojektin ja projektin jal-
keisen ajan kannattavuuden mittari. Valitut kohdeyrityksen tyontekijat paasivat itse osal-
listumaan myos mittariston kehittdmiseen haastattelujen sekd workshopin yhteydessa.
Lopulta mittari, jossa yhdisteltiin tietoja kirjallisuudesta, haastatteluista sekd worksho-
pista, saatiin vastaamaan kohdeyrityksen tarvetta. Mittari tullaan ottamaan testikayttéon

organisaatiossa myynnin tydkaluna lahitulevaisuudessa.

Kohdeorganisaatio ei kuitenkaan kokonaan ole siirtymassa projektien kanssa SaaS-toi-
mitusmalliin. Kuten tutkimuksen tuloksissa todettiin, SaaS-mallia ei kannata soveltaa
kaikkiin mahdollisiin toimitusprojekteihin. Jos asiakkaan vaatimukset voidaan tayttaa ai-
noastaan isoilla raataléintitoilla, ei tallaista projektia kannata ruveta toteuttamaan tdman

mittarin laskennan avulla.

Tutkimuksen tarkoituksena on I6ytaa ratkaisu tutkimusongelmaan tutkimuskysymyksien
avulla. Taman tutkimuksen paatutkimuskysymyksena oli "Miten ohjelmistoyritys voi mi-
tata ohjelmistoprojektin kannattavuutta siirtyessa SaaS-toimitusmalliin?”, jonka alatutki-

muskysymyksilla avustettiin luotavan mittarin rakennusta. Alatutkimuskysymykset olivat:
- Mitd muutoksia SaaS-malliin siirtyminen tarkoittaa?
- Miten eri kustannustekijat ja niiden vaikutukset kannattavuuteen tunnistetaan?
- Mitd kustannustekij6itd kohdeorganisaatio pitaa tarkeimpina?

SaaS-malliin siirtymisessa keskeisimpina asioina ovat muutokset jakelumallissa seka
kustannusrakenteen arvioinnissa. SaaS-mallissa palvelinkustannukset siirtyvat kokonai-
suudessaan toimittajalle. Tuotteen keskittamisesta toimittajan hallinnoimalle palvelimille
on my0s hyotya, koska nain tuote on keskitetysti yhdessa paikassa, eika tarvitse huo-

lehtia esimerkiksi jarjestelman paivityksia monille eri asiakkaiden omille palvelimille.

Eri kustannustekijat tunnistettiin aluksi kirjallisuuden avulla. Kirjallisuudesta johdettiin
vaitteita, joiden avulla muodostettiin kysymyksia kohdeorganisaation tyontekijoille haas-
tattelua varten. Kustannustekijat jaoteltiin mittarissa omiin kategorioihinsa. Haastattelu-
jen ja workshopin keskustelun kautta saatiin selville uusia kustannustekijoitd seka selke-
ammin esille kohdeorganisaation eri ndkdkulmista ne kustannukset, joita kohdeorgani-

saatiossa pidetaan tarkeana.
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Lopulta vastaus paatutkimuskysymykseen on se, ettd ohjelmistoyritys voi mitata projek-
tin kannattavuutta siirtyessd SaaS-toimitusmalliin tunnistamalla projektiin vaikuttavat
kustannustekijat ja laskemalla ndiden avulla koko toimituksen kustannukset. Kannatta-
vuuteen liittyy kuitenkin kustannuksien lisaksi olennaisesti myds tuotot. Kustannusten
selvittdmisen jalkeen voidaan laskea yhteen kustannukset ja projektin tavoiteltu kate,
josta muodostuu projektin tuotto, eli tdssa tapauksessa asiakkaan kuukausihinta. Nain

saadaan siis laskettua projektin kannattavuusennuste.

Taman tutkimuksen kohdeyritykselle hinnan laskemiseen asiakkaalle mittarissa annettiin
kaksi eri vaihtoehtoa, joko yhdella tai sopimuksen aikana muuttuvalla kuukausihinnalla.
Haastatteluissa ja workshopissa kavi myos ilmi, ettd kohdeorganisaatiolle asiakkuuden
katteen nakyminen ja laskeminen mittarissa on hyvin tarkeaa. Tasta syysta katetta nos-

tettiin enemman nakyville mittarissa.

SaaS-malliin siirtymisessa on tarkeaa, etta jarjestelma olisi hyvin tuotteistettu eri osa-
alueiltaan. Kaikista haastatteluista kavi ilmi, ettd kohdeorganisaatiossa tuotteistus ei kui-
tenkaan ole viela silld tasolla, kun toivottaisiin. Kaikki haastateltavat kuitenkin I0ysivat
joitakin selkeitd kustannussaastdja, jos tuotteistusta edistettaisiin. Seuraavana aske-
leena SaaS-malliin siirtymisessa kohdeyritykselle voi siis suositella palveluidensa tuot-
teistamiseen keskittymista. Tama toisi muutoksia my6s kustannusrakenteeseen, joten
todennakdisesti nyt luotua mittaria voisi kehittaa lisda viela sen jalkeen, kun tuotteistus

on valmis.

6.1 Tutkimuksen arviointi

Tutkimuksen kohdeyrityksen asettamaan ongelmaan onnistuttiin tutkimuksen tuloksilla
vastaamaan hyvin. Tata vaitetta tukee se, ettd kohdeyritys on heti valmiina ottamaan
luodun artefaktin kayttoéon yrityksessa sellaisenaan. Tutkimus oli myos suhteellisen help-
poa saada aluilleen, koska kohdeyritykselta oli esittaa selked yksinkertainen tutkimuson-

gelma, johon he halusivat vastauksen.

Empirian suunnittelussa tutkimuksessa keskityttiin siihen, etta luotavalle artefaktille saa-
daan luotua iteraatiota. Haastatteluilla sekd myohemmin jarjestetylla workshopilla saa-
tiinkin kohdeyritys hyvin osalliseksi tutkimusta ja sen tuloksia eri vaiheissa. Iteraation
lisaksi olisi kuitenkin voinut keskittya vield tarkemmin haastateltavien maaraan. Tutki-
muksen tulokset olisivat luotettavampia, jos haastatteluja olisi tehty organisaatiossa laa-
jemmin. Nain olisi my6s saatu mukaan viela eri ndkdkulmia organisaation kustannuksiin

liittyen.
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Tutkimuksen kirjallisuuskatsaus ja varsinkin sen laajuus jai hieman suppeaksi. Kirjalli-
suuslahteista kaikki eivat olleet akateemisia seka jotkin osat tutkimuksesta painottuvat
likaa tallaisiin [&hteisiin. Suppeudesta huolimatta, kohdeyrityksen tarpeisiin saatiin hyva
vastaus tutkimusongelmaan, mutta tuloksien hyddyntadminen yleispatevasti voi olla han-
kalaa. Luotava artefakti muuttuu tutkimuksen edetessa koko ajan enemman kohdeyri-
tyksen tarpeisiin sopeutuvaksi, joten taysin yleishyddyllistd ohjelmistoyrityksen SaaS-pil-

vipalvelun kannattavuuden mittaria tdman tutkimuksen tuloksista ei saada.

6.2 Jatkotutkimuskohteet

Jatkokehityskohteena tasta tutkimuksesta voisi olla workshopissa keskusteltu riskimar-
ginaalin maarittelyn perusteleminen asiakaskohtaisesti. Asiakkaiden Iahtokohdat projek-
teihin l1&htiessa on erilaisia esimerkiksi tietotekniseltd osaamistasolta. Nailla 1ahtokohdilla
voi olla suurikin merkitys siihen, mitka tulevat olemaan todelliset asiakkuuden kokonais-
kustannukset. Asiakkaan riskiluokan maarittdmisen laskentaa ei saada suoraan liitettya
tahan luotuun kannattavuuden mittariin, mutta sellainen voisi olla oma tydkalu, josta ris-

kiluokkatieto tuodaan nyt luotuun mittariin.

Toinen mahdollinen jatkokehityskohde olisi se, ettd kohdeorganisaatio kavisi tarkemmin
lapi omien moduuliensa sisallét ja jakaisi naita pienempiin palasiin. Naille pienemmille
palasille voisi antaa valmiita tydmaaraarvioita. Valitsemalla mita kaikkea naista asiak-
kaalle olisi tulossa projektiin mukaan, voitaisiin automaattisesti generoida tydmaaraarviot
eri moduuleille. Taman toteuttaminen on kuitenkin hankalaa, jos jarjestelman tuotteistus
ei ole valmis. liman tuotteistusta voi olla mahdotonta antaa kiinteita tydmaaraarvioita jar-

jestelman eri osuuksille, vaikka osuudet olisi jaettukin pienempiin kokonaisuuksiin.
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WCS-kulut/toimituskk 9310,00 €] Datakonversiot 50 CERP Kylla 20 100] Virusturva 10}
BCS-kulut/toimituskk 6437,50€ Asennukset 15] Portaali Ei 0 0)
Kulut / muukk 1292,50 €] Dokumentointi g Yhteens (€/kk) 460,00 ] Yhteens (€/kk) 45,00 €]
Koulutukset 12|
Sopimuksen hinta Kayton tuki 10| Piivitykset Mukaan Kerrat (per vuosi) Kustannus (htp/kerta)
Katekerroin 1,45] Yhteensi (€/sopimus) 63 900,00 €} Asennustyd 2 0,54
Sopimuksen jalkeinen kate 17 511000 € 76 680,00 € Koulutus ja testaus ]
Maksuaikakerroin 60,00 % Asiakaspalvelu & -kehitys Kayttéon Kustannus (htp) Yhteenss (€/kk) 112,50 €}
Yksi kuukausihinta Asiakaspalvelu pakettina Kyl 1,5
Kuukausihinta (toimitus) 6 050,00 € rto asiakaspalveluun 3 Réitildinti/Integraatio Yleishyddyllisyys Mukaan kk-maksuun  Kustannus (htp)
Pydristys -16,08 €| Asiakaspalvelun alku 2 Ominaisuusl 1 10]
Kuukausihinta (muukk) 4 550,00 € Avainasiakkuus 3| Ominaisuus2 05 1
Pydristys 0,44 € rto avainasiakkuuteen 2 Integraatiol 1 Ei 5
Kuukausihinta sop. jalkeen) 2300,00 € s_ Yhteensa (€/kk) 675,00 €] Integraatio2 1 Kyl g
5 L]
Pydristys 102,75 €| 4 |Yhteensi [€/sopimus) 2 250,00 € Yhteens3 (€/sopimus) 3825,00€
3060,00 € 4590,00€
Laskenta Kiyttoon Kustannus (htp)
Riskimarginaali 20,00 %| Kylla. 4
Missé kuussa po nen 14/19/25 4
Koko sopimuksen kulu 125505,00 € Projektit 6
Sopimuksen kulu (WCs) 142 740,00 € Varaston hallinta 10] @
Sopimuksen kulu (BCS) 108 270,00 €] Erdseuranta 5
Sopimuksen tulo 181799,85 € Hyllyseuranta 0
Tuotannonohjaus 6| SOPIMUKSEN JALKEEN
Kate-% Huolto ) Kate per kuukausi 1007,50€]
SOPIMUKSEN KATE 56294,85€ 45 %|Raportointi/Bl Ei of Kateprosentti 77,35 %)
WCs-kate 39 059,85 €| m\ 27 %) Yhteens3 (€/sopimus) 18 450,00 €]
BCS-kate 73 529,85 £ 68 % 22 140,00 € Kate per vuosi 12 090,00 €]




