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Tutkielmassa tarkastellaan case-yritys TeacherGamingin kautta startup-yrityksen liiketoiminnan kehittdimisen prosessia.
Case-yrityksen prosessissa yhteen tuotteeseen (Minecraft Edu -opetuspeli) perustuva visio onnistuttiin kehittimaan
kannattavaksi liiketoiminnaksi asti ja tuotteelle 16ydettiin laaja asiakaskunta. Tutkielmassa kuvataan case-yrityksen
liikketoiminnan kehittymistd ja varsinkin markkinan ja asiakkaiden etsimistd. Tutkielmassa analysoidaan myos case-
yrityksen asiakkuuksien kehittimisen prosessin tirkeita kriittisid kohtia.

Tutkielma perustuu startup-yrityksiin ja liiketoimintamalliajatteluun liittyvéaan kirjallisuuteen. Blankin (2013) havainto
siitd, ettd syy startup-yritysten epdonnistumiseen liiketoiminnan kehittimisessd on usein se, ettei tuotteelle 18ydetd
asiakaskuntaa, on ollut innoituksena tutkimuskysymyksen asettelulle. Tutkielmassa sovelletaan startup-yrityksen
liiketoimintamallia kuvaavaa Lean kanvas -mallia (Maurya 2012) case-yrityksen asiakkuuksien kehittdmisen prosessin
kuvaamiseen.

Empiirinen aineisto kerattiin case-yritys TeacherGamingin asiakkuuksien kehittimisen prosessista Minecraft Edu -pelin
kehitysprosessin ajalta. Tutkimuksessa haastateltiin yrityksen perustajaa ja toimitusjohtajaa, Santeri Koivistoa. Koiviston
kahdessa haastattelussa kerdtty aineisto esitetddn tutkiclmassa kolmen liiketoimintamallikuvauksen muodossa.
Ensimmaisen, pddosin teemahaastattelumuotoisen, haastattelun perusteella muodostettu kuva asiakkuuksien kehittdmisen
prosessin kulusta vahvistettiin toisessa haastattelussa esittimalld liiketoimintamallikuvaukset Koivistolle. Tutkijan
tuottamat liiketoimintamallikuvaukset esitettiin Koivistolle, joka kommentoi kuvauksia ja vahvisti kuvausten
paikkansapitévyyden.

Empiirisen aineiston perusteella pystyttiin muodostamaan kuva case-yrityksen markkinan ja asiakkaiden etsimisesta.
Lisdksi empiirisen aineiston perusteella tuotettu kuvaus markkinoiden ja asiakkaan etsimisestd mahdollisti asiakkuuksien
kehittdmisen prosessin kriittisten kohtien analysoinnin. Térkein yksittdinen Kkriittinen kohta TeacherGamingin
asiakkuuksien kehittdmisen prosessissa nayttdd olleen visioidusta tuotteesta kiinnostuneen asiakasryhmén tavoittaminen
vaikuttajamarkkinointikanavan kautta jo prosessin alkuvaiheessa. Taimé markkinointikanava loi uutta kysyntié tuotteelle
pitkddn ja ilman merkittdvid markkinointikustannuksia. Aineiston perusteella TeacherGaming onnistui kehittdmééan
asiakkuuksien kehittdimisen prosessin, joka ei kuitenkaan noudattanut Blankin (2013) kuvaamaa asiakkuuksien
kehittdimisen mallia. Asiakkuuksien kehittimisen malli (Blank 2013) tarjosi kuitenkin hyodyllisen viitekehyksen
TeacherGamingin asiakkuuksien kehittimisen analysointiin.

Avainsanat: startup-yritys, asiakkuuksien kehittiminen, Lean startup, liikketoimintamalli, pelioppiminen
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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen taustat ja tutkimusongelma

Taman tutkimuksen tausta on 2000- ja 2010-luvuilla syntyneessd Lean startup -keskustelussa. Lean
startup -keskustelussa on késitelty varsinkin viime vuosikymmenind merkittdvaksi talouden ilmioksi
nousseen teknologia-alan startup-yrityksen liiketoiminnan kehittimistd. Keskeisid Lean startup -
keskusteluun monesti liitettyjd ajatuksia ovat esittineet muun muassa Ries (2011), Maurya (2012) ja
Blank (2005). Blankin (2005) keskeinen havainto startup-yrityksiin liittyen on, ettd startup-yritys ei
ole pienikokoinen versio suuryrityksestd, vaan sen tirkeimmét tehtdvit ja tavoitteet ovat hyvin

erilaisia, kuin suuryrityksen.

Tadmaén tutkielman tavoite on ollut kuvata tarkasti todellisen startup-yrityksen onnistunut tuotteen ja
asiakaskunnan kehittdminen, ja analysoida sitd Lean startup -ajattelun nidkokulmasta. Tutkielmassa
tarkastellaan, miten Lean startup -keskusteluun merkittdvan vaikutuksen ja alkusysdyksen tehnyt
Blankin (2005) asiakkuuksien kehittimisen malli pystyy selittdimididn tidmén case-yrityksen
litketoiminnan kehittymisen prosessia. Asiakkuuksien kehittdmisen malli on Blankin (2005)
esittelemd malli, jota seuraamalla startup-yritys kasvattaa mahdollisuuksiaan onnistumiseen
kannattavan liiketoiminnan kehittdmisessd. Yksi startup-yrityksistd puhuttaessa usein toistettu
nyrkkisddntd on, ettd yhdeksdn kymmenestd startupista epdonnistuu. Todellinen luku riippuu
kuitenkin onnistumisen ja epdonnistumisen maédritelméstd. Blankin (2013) mukaan tdrkein syy

startup-yrityksen epdonnistumiselle on, ettd se kehittdd tuotteen, jolle ei ole olemassa asiakkaita.

Minecraft Edu -opetuspelin kehittdnyt suomalainen startup-yritys TeacherGaming on yksi poikkeus
tadhdn saantoon, silld se onnistui 10ytdmédn tuotteelleen markkinan ja kehittdiméén toimivan
litketoimintamallin. Kun TeacherGaming vuonna 2016, kuusi vuotta perustamisensa jialkeen, myytiin
teknologiayhtid Microsoftille, opetuspeli Minecraft Edusta oli kehittynyt kannattavaa ja erittdin
nopeasti kasvavaa liiketoimintaa. Tésséd tutkielmassa késitellddn TeacherGamingin asiakkuuksien
kehittdmisen prosessia ja pyritddn 16ytdiméén syité sille, miksi TeacherGaming ja sen Minecraft Edu

-peli onnistuivat siind, missd useimmat startup-yritykset epdonnistuvat.



1.2 Tutkimuskysymykset

Tassd kandidaatintutkielmassa kuvataan ja analysoidaan sitd, miten startup-yritys etsii tuotteelleen
markkinoita ja asiakkaita. Tutkielmassa kuvataan, miten TeacherGaming kehitti tuotteen ympérille
visioidusta liikeideasta toimivan liiketoimintamallin, ja analysoidaan kehitysprosessin keskeisié

kohtia varsinkin markkinan ja asiakkaiden etsimisen kannalta.
Tutkimuskysymykseen vastaamiseksi tulee tassé tutkielmassa
1. Kuvata startup-yrityksen markkinoiden ja asiakkaan etsimista ja

2. Analysoida asiakkuuksien kehitysprosessin keskeisié kriittisid kohtia.

1.3 Keskeiset Kisitteet

Arvolupaus (value proposition) kuvaa, mité etuja (benefits) asiakas voi odottaa saavansa tuotteesta
tai palvelusta. Osterwalder et al. (2014) maédérittelevit arvolupauksen asiakkaan tarpeiden kautta.
Arvon tuottaminen perustuu asiakastarpeisiin, jotka kumpuavat niisti tavoitteista tai tehtdvista, joita
asiakas omassa eldmissddn yrittdd toteuttaa. Tuote voi luoda arvoa asiakkaalle joko tuottamalla
asiakkaan haluamaa lisdarvoa tai ratkaisemalla asiakkaan ongelmia. Osterwalder et al. (2014)
kuvaavat nditd kahta arvon luomisen ulottuvuutta késitteilld hyddyn (gain) tarjoaminen ja tuskan
(pain) lievittiminen. Arvolupaus kuvaa siis, mitd hyotyé tuote tai palvelu tarjoaa asiakkaalle, tai miten

se lievittdd asiakkaan tuskaa. (Osterwalder et al. 2014).

Pelioppiminen (Games-Based-Learning) on Whittonin (2012) mukaan, yksinkertaisella tasolla,
oppimista, joka tapahtuu pelin avulla. Tassd tutkielmassa pelioppimisella viitataan digitaalisilla

peleilla toteutettuun oppimiseen peruskouluopetuksessa.

Startup-yritys on Blankin (2013) mukaan yritys, joka liiketoimintamallin toteuttamisen sijaan etsii
litketoimintamallia. Tdma& erottaa startup-yrityksen muista yrityksistd, jotka tavallisesti toteuttavat
litkketoimintaa melko vakaan litketoimintamallin mukaisesti. Startup-yritys on viliaikainen

organisaatio, jonka tarkoitus on 16ytda toimiva litkketoimintamalli. (Blank 2013).

Startup-yritykselle on monia muitakin méaritelmié. Startup-termilld kuvataan usein kasvuhakuista,
litketoimintansa alkuvaiheessa olevana yritystd, joka kehittdd uutta tuotetta tai palvelua ja pyrkii

viemddn sen markkinoille. Esimerkiksi suomalaisia yrityksid rahoittavan BusinessFinlandin startup-



, pk- ja midcap-yrityksille kohdentaman Tempo-rahoitusohjelman vaatimuksissa hakijoille startup-
yrityksen mééritellddn olevan alle viisi vuotta vanha yritys. Tempo-rahoitusta voi saada yritys, joka
tahtdd kansainviliseen kasvuun innovatiivisilla keinoilla, ja jonka visiossa tulee médritelld uskottava

kilpailuetu mahdollisiin kilpailijoihin ndhden. (BusinessFinland 2020).

1.4 Tutkielman rakenne

Johdantoa seuraa kirjallisuuskatsaus, jossa esitellidn asiakkuuksien kehittimisen mallin ja
litkketoimintamalliajattelun muodostama kokonaisuus yhtend ndkokulmana startup-yrityksen
markkinoiden ja asiakkaan etsimisen prosessin jérjestelmélliseen toteuttamiseen. Luvussa kolme
esitellddn case-yritys, kuvataan tutkielman toteutustapa ja kdytetyt menetelmét, sekéd arvioidaan
tutkielman luotettavuutta. Luvussa neljd empiirinen aineisto esitetddn case-yrityksen litketoiminnan
kehittymistd kuvaavien liiketoimintamallikuvausten avulla jdsennettynd. Lopuksi empiirisen
aineiston perusteella analysoidaan case-yrityksen asiakkuuksien kehittdimisen prosessin keskeisié

kriittisid kohtia, seké esitetddn johtopaitokset ja yhteenveto tutkielmasta.



2 KIRJALLISUUSKATSAUS

2.1 Asiakkuuksien kehittimisen malli

Blank (2005) on kehittanyt asiakkuuksien kehittdmisen mallin (Customer Development Model), jota
startup-yritys voi hyddyntdd etsiessdén asiakaskuntaa ja markkinaa tuotteelleen. Usein startup-
yrityksen liiketoiminta keskittyy aluksi yhden tuotteen ympérille, minkd vuoksi perinteinen
tuotekehitysmalli, eli vesiputousmalli (luku 2.2), on tirkeédssé osassa liiketoiminnan suunnittelussa ja
prosessin etenemisen mittaamisessa. (Blank 2013). Startup-yrityksilld ei yleensd ole ennalta
suunniteltua prosessia markkinoiden ja ensimmdisten asiakkaiden lO0ytdmiseen, liiketoimintaan
liittyvien oletusten todentamiseen ja yrityksen kasvattamiseen. Asiakkuuksien kehittdmisen mallissa
kuvattu prosessi palvelee startup-yritystd kaikissa ndissd tehtdvissd. Asiakkuuksien kehittimisen

malli on tarkoitettu kdytettdviksi vesiputousmallin rinnalla. (Blank 2013, 25)

Blankin (2013) mukaan asiakkuuksien kehittimisen prosessilla on yksi hallitseva tavoite: Todistaa,
ettd yrityksen on mahdollista rakentaa kannattavaa ja skaalautuvaa liiketoimintaa kehitteilld olevan
idean tai tuotteen ympérille. Asiakkuuksien kehittdmisen prosessissa on neljd vaihetta, joista
jokaisessa on omat vilitavoitteensa. Jokainen ndistd neljdstd vaiheesta tuottaa selkeitd todisteita
edistyksestd asiakaskunnan etsimisessd. (Blank 2013, 38). Vaiheet ovat nimeltddn asiakkaan
16ytdminen, asiakkuuden todentaminen, asiakkuuksien luonti ja yrityksen rakentaminen. Prosessi
jaetaan tdmén lisdksi etsintdvaiheeseen ja toteutusvaiheeseen. (Blank 2013). Tiivistettyna
etsintdvaiheessa etsitddn asiakaskuntaa ja litketoimintamallia, ja toteutusvaiheessa liiketoimintaa
kasvatetaan ja toteutetaan etsintdvaiheessa kerdtyn tiedon perusteella. Seuraavissa alaluvuissa

esitellddn mallin neljd vaihetta.



ETSINTA

Liiketoiminta
-malli

Asiakkuuksien
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Yrityksen
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Asiakkaan
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Pivotointi

Kuvio 1. Asiakkuuksien kehittdmisen prosessi, mukaillen Blank (2005), suomennos Yli-Suomu

(2020).

Ensimmadinen asiakkuuksien kehittdmisen prosessin vaiheista on asiakkaan 16ytdminen. Téssa
vaiheessa testataan, ratkaiseeko tuote asiakkaan ongelmia ja tarpeita, eli testataan tuotteen
arvolupausta, joka tarkoittaa tuoteominaisuuksien ja asiakkaan tarpeiden yhteensopivuutta.
Tavoitteena on selvittid, keitd asiakkaat ovat, ja onko ongelma, jonka tuote ratkaisee, tirked néille
asiakkaille. Blankin (2013) mukaan asiakkaan l0ytdmisen vaiheessa etsitddn vastausta siithen, ovatko
litketoimintasuunnitelman siséltdmét ongelma-, tuote- ja asiakashypoteesit paikkansa pitdvid. (Blank
2013, 25-28). Téassa tutkielmassa kdytetddn Lean kanvas -mallia (luku 2.4) havainnollistamaan edell
litketoimintasuunnitelmaksi nimitetyn asiakirjan sisdltéd. Steve Blank (2013, johdanto, 10) luonnehtii
Osterwalder & Pigneur (2010) liiketoimintamallikanvasta viitekehykseksi, joka kerdd kaikki
hypoteesit startup-yrityksen liiketoimintamallista yhteen. Lean kanvas (Maurya 2012) on
litketoimintamallikanvaasta johdettu malli, joka on kehitetty vastaamaan liiketoimintamallikanvasta

paremmin erityisesti startup-yrityksen tilanteeseen.

Kaytdnnossd asiakkaan 10ytdmisen vaiheen ldhtokohta on yrityksen perustajien ja tuotekehitystiimin
médrittelemd visio tuotteesta. Tdma visio miérittdd tuotteen tdrkeimmait ominaisuudet ja sisdltda
oletuksia esimerkiksi ongelmasta, jonka se ratkaisee. Asiakkaan l0ytdmisen vaiheessa yritys pyrkii
l0ytiméddn  potentiaalisia  asiakkaita ja  vuorovaikutuksessa heiddn kanssaan  oppia

litkketoimintasuunnitelmaan sisdltyvien oletusten paikkansapitdvyydestd. Ongelman, jonka tuote



ratkaisee, tulee olla asiakkaalle tdrked. Asiakkaan l0ytdmisen vaiheessa pyritddn 10ytdméén

asiakaskunta, joka tarvitsee visioitua tuotetta ja ymmartdd, miten sitd kdytetdin. (Blank 2013).

Asiakkuuksien todentamisen vaiheessa vahvistetaan edellisessd vaiheessa tehdyt havainnot
potentiaalisesta asiakaskunnasta ja oletusten paikkansapitivyydestd. Tdémé vahvistus saadaan
myymadlld tuotetta aikaisille asiakkaille. Tdssd vaiheessa tavoitteena on muodostaa toistettava
myyntiprosessi. Tdmid tarkoittaa, ettd l0ydetdén asiakasryhmd, jolle tuotetta voidaan tietylld
myyntiprosessilla myydad jokseenkin ennustettavin tuloksin. Lisdksi onnistuminen asiakkuuden
todentamisen vaiheessa vaatii, ettd 10ytyy kannattavan liiketoiminnan mahdollistava

litketoimintamalli. (Blank 2013).

Asiakkuuksien todentamisen vaiheen lopputuloksena voi olla myds havainto siité, ettei asiakkaan
16ytdmisen vaiheessa tunnistettu markkina mahdollista kannattavaa liiketoimintamallia, esimerkiksi
markkinan pienen koon vuoksi. Téssd tapauksessa on syytd palata takaisin asiakkaan 16ytdmisen
vaiheeseen ja etsid uutta markkinaa ja asiakaskuntaa tuotteelle. Tédstd suunnanmuutoksesta Blank

(2013) kayttaa termid pivot.

Asiakkuuksien todentamisen ja asiakkaan lO0ytdmisen vaiheet vahvistavat yhdessd yrityksen
litketoimintamallin. Asiakkuuksien todentamisen vaiheessa vahvistetut toistettava myyntiprosessi ja
kannattava liiketoimintamalli vahvistavat oletukset markkinasta, asiakkaista, asiakkaan tuotteesta

saamasta arvosta, hinnoittelusta, myyntikanavista ja myyntiprosessista. (Blank 2013, 29).

Téssd vaiheessa yritys alkaa suunnata resursseja kasvuun, 10ydettydin kahdessa aiemmassa vaiheessa
kannattavan liiketoimintamallin ja markkinan, jolle tuotetta kannattaa myyda ja markkinoida. Blank
(2013) mainitsee yhdeksi startup- ja suuryritysten eroksi sen, ettei startupilla ole valmiiksi tunnettua
markkinaa ja asiakaskuntaa, jolle uutta tuotetta kehitetdéin. Asiakkuuksien kehittdmisen prosessin
kaksi ensimmadistd vaihetta auttavat 10ytiméddn markkinan ja todentamaan sen, ettd suunniteltu
litketoimintamalli toimii. Asiakkuuksien kehittdmisen mallin avulla startup-yritys voi siis kayttaa
resurssejaan myyntiin ja markkinointiin kohdennetusti, vahvistetun Product/Market -fitin ja
litketoimintamallin turvin. Asiakkuuksien kehittimisen mallin kahden ensimmaéisen vaiheen hyoty
on siind, ettd kasvun tavoitteluun liittyvdt suuret panostukset myyntiin ja markkinointiin, sekd
toiminnan skaalaamisen mukanaan tuomat kustannukset ja investointitarve perustuvat alkuperdisten

oletusten sijaan testattuun ja vahvistettuun tietoon, jolloin resurssien kaytto tehostuu. (Blank 2013).



Asiakkuuksien luonnin vaiheessa liiketoimintamalli ja markkina on todennettu ensimmadisten
myyntien kautta. Yritys valmistautuu luomaan lisdéd kysyntdi tuotteelleen kasvattaakseen myyntié.
Asiakkuuksien luonnin vaiheessa yritys kerdd tietoa lOytdmdstddn markkinasta ja valitsee
markkinatyypin, jolla se tulee operoimaan. Seuraavaksi tuote asemoidaan tidlld markkinalla. Blank
(2013, 29) kayttaa asiakkuuksien luontivaiheen kuvaamiseen Mooren (2014) esitteleméa késitetta
kuilun ylittdminen (Crossing the Chasm). Asiakkuuksien luonnin vaiheessa yritys valmistautuu
kuilun ylittdimiseen. Kuilun ylittdiminen Mooren (2014) mukaan tarkoittaa siirtymistd aikaisesta
markkinasta valtavirtamarkkinaan ja myyntivolyymin nopeaa kasvua. Tatd siirtymid kuvaa myos
asiakasprofiilin muuttuminen Moore (2014). Asiakkuuksien luonnin vaiheen toimintamalli riippuu
siitd, minkédlainen markkina on kyseessd. Blank (2013, 29) mainitsee nelja erilaista markkinaa:
Olemassa oleva markkina, jolla on kilpailijoita, uusi markkina ilman kilpailijoita, matalan hinnan
strategia Kkilpaillulla markkinalla ja niche-segmentin tavoittelu kilpaillulla markkinalla. Se,
minkélainen markkina on kyseessd, madrittds, miten tuotetta kannattaa markkinoida. Asiakkuuksien
luonnin vaiheeseen kuuluu myds product launch eli tuotteen julkaisu markkinoille valitulla
markkinointistrategialla. Asiakkuuksien luonnin vaiheen lopputuloksena ovat vuosittainen strategia
ja mittaristo tavoitteiden seurantaan. Mallissa kysynnidn luomiseen valittua strategiaa arvioidaan
vuoden jilkeen ja pddtetddn toiminnan jatkamisesta, muutoksista, tai markkinoilta poistumisesta.

(Blank 2013).

Yrityksen rakentamisen vaihe on asiakkuuksien kehittimisen prosessin viimeinen vaihe. Tassé
vaiheessa huomio siirtyy asiakkaiden ymmirtdmisestd ja markkinoinnista liiketoiminnan
kokonaisuuden hallintaan. Yrityksen rakentamisen vaiheessa rakennetaan organisaatio, jossa roolit ja
vastuut on madritelty. (Blank 2013). Téssd tutkielmassa ei késitelld case-yrityksen yrityksen
rakentamisen vaihetta, silli se ei auta vastaamaan tutkimuskysymykseen startup-yrityksen

arvolupauksen testaamisesta ja markkinoiden etsimisesté.

Vakiintuneista yrityksistd poiketen startup ei tunne valmiiksi markkinoita, joille se kehittdd
tuotettaan. Téstd syystd prosessin alussa ei voida tietdd kaikkia yksityiskohtia esimerkiksi tuotteen
ominaisuuksista ja markkinoista. Oletuksena on, ettd vakiintunut yritys tuntee omat asiakkaansa ja
markkinansa ja pystyy siksi suunnittelemaan uuden tuotekehitysprosessin alusta loppuun,
aikaisemman osaamisen ja markkinatutkimuksen perusteella. Startup-yrityksen alkuperdistd
likkeideaa taas tulisi pitdd hypoteesina, jota asiakkuuksien kehittimisen prosessia toteuttamalla
testataan, pyrkimyksena 10ytdd litketoimintamalli, jolla litkeideasta voidaan kehittdd kannattavaa ja

kasvavaa litketoimintaa. Tédstd syystd startup-yrityksen strategiaa ei ole mielekdstd kuvata
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yksityiskohtaisella liiketoimintasuunnitelmalla, jossa maééritellddn esimerkiksi liiketoimintamalli,
markkinoiden koko, litkevaihtoennusteita vuosien pddhin tulevaisuuteen sekd tuotteen lopulliset
ominaisuudet. Startup-yrityksen oletuksia litketoimintamallista on tehokkaampaa kuvata esimerkiksi
Lean kanvas -mallilla. Idea tai visio siséltdd ainakin oletuksen asiakkaiden kohtaamasta ongelmasta
ja tarjoaa siihen ratkaisun. Asiakkuuksien kehittimisen prosessissa yritys pyrkii todentamaan idean

ja sithen liittyvit oletukset etsimélld potentiaalisia asiakkaita, joille tima ongelma on térkea.

2.2 Tuotekehitysmalli

Tuotekehitysmalli esitelldén téssd osana tyypillisen startup-yrityksen tuotekehitysprosessia ja
litketoimintasuunnitelmaa. Edelld esitelty asiakkuuksien kehittdmisen malli on tarkoitettu
tuotekehitysmallin rinnalle, tdydentimédin sen puutteita startup-yrityksen liiketoiminnan
kehittdmisessd.  Tuotekehitysprosessin  etenemistd on  kuvattu tuotekehitysmallilla  eli
vesiputousmallilla. Blankin (2013) mukaan tdtd mallia kdytetddn usein myoOs startup-yrityksen
markkinointi- ja myyntiprosessin mittarina tai aikatauluna, mihin se ei sovellu. Vesiputousmalli-
nimitys tulee esitystavasta, jossa vaiheet kuvataan ylhééltd alas laskevina portaina, mikd antaa
vaikutelman suoraviivaisesti ja ennalta-arvattavasti etenevastd prosessista. Tuotekehitysmallissa on
neljd vaihetta: Konsepti, kehitys, testaus ja tuotteen julkaisu. Konseptivaiheessa muotoillaan visio
tuotteesta sekd litketoimintasuunnitelma. Kehitysvaiheessa tuotteeseen kehitetidén konseptivaiheessa
madritellyt ominaisuudet. Testausvaiheessa on usein ainakin kaksi testauskierrosta, alfa- ja beetatesti,
joissa tavoitteena on 10ytdd ja korjata tuotteessa olevat viat. Neljds vaihe on tuotteen julkaisu, mika
tarkoittaa mittavia markkinointi- ja myyntikustannuksia, kun valmiille tuotteelle pyritdén luomaan

kysyntdd. (Blank 2013).

Blank (2013) luettelee tuotekehitysmallin kymmenen heikkoutta tuotekehityksen ulkopuolella.
Niihin heikkouksiin kuuluvat asiakasndkdkulman puuttuminen, markkinointi- ja myyntiprosessien
hallinnan heikkoudet, tehokkuuden painottaminen oppimisen sijaan, sekd toiminnan kokoluokan

kasvattaminen puutteellisen tiedon varassa.
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Konsepti Tuote- Testaus Tuotteen
P kehitys julkaisu

Kuvio 2. Tuotekehitysmalli, mukaillen Blank (2013).

Toisin kuin asiakkuuksien kehittdmisen mallissa, tuotekehitysmallin edellisen vaiheen toteuttaminen
johtaa suoraviivaisesti seuraavaan, ja tavoitteena on paédstd mahdollisimman nopeasti alusta loppuun,
kohti valmiin tuotteen julkaisua. Tdssd mallissa tuotekehitys etenee suunnitelmavaiheesta
suoraviivaisesti eteenpdin kohti viimeistd vaihetta, joka on tuotteen julkaisu markkinoille.
Liikevaihtoa alkaa syntyd vasta, kun tuote on markkinoilla mallin viimeisessad vaiheessa. Tuotteen
julkaisua edeltidvét vaiheet aiheuttavat pelkéstddn kustannuksia, minkd vuoksi mallin toteuttamisessa
on tavoitteena pédstd tehokkaasti tuotteen julkaisuvaiheeseen, jossa valmis tuote voidaan julkaista
markkinoille ja myyntid alkaa syntyd. Tuotekehityksen edetessd markkinointia ja myyntid saatetaan
jo kéynnistdd ja sitoa sithen kustannuksia, kun ldhestytddn julkaisupdivdd. Tuotekehityksen
vesiputousmalli etenee suoraviivaisesti konseptista tuotekehitykseen, testaukseen ja lopulta tuotteen
julkaisuun. Téllaisen toimintasuunnitelman perusteella startup kayttdd todennidkoisesti kaikki
resurssinsa tuotekehitykseen ja markkinointiin ja lyo lukkoon tuotteen ominaisuudet ennen kuin sité
paidstddn testaamaan markkinoilla. Asiakkuuksien kehittdmisen mallissa taas pyritddn ymmértdméain

asiakkaan ongelmia ja testaamaan aikaisessa vaiheessa, ratkaiseeko tuote néitd ongelmia.
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suunnitelma ominaisuudet

Kuvio 3. Projektin vuokaavio, mukaillen Adler et al. (1996).

Vesiputousmallin heikkoutena startup-yrityksen liiketoiminnan rakentamisessa voidaan pitdd sité,
ettd koko kehitysprosessin onnistuminen on riippuvainen onnistuneesta suunnitelmasta heti projektin
alussa. Startup-yrityksen toimintaympdiristd on kuitenkin epidvarma, silld se vasta etsii markkinoita

tuotteelleen. (Blank 2013).

2.3 Liiketoimintamallikanvas ja Lean kanvas

Osterwalderin ja Pigneurin (2010) liiketoimintamallikanvas (Business Model Canvas) on tyokalu,
jolla  liiketoimintamalli voidaan kuvata yhdelle sivulle kattavamman ja pidemmén
litketoimintasuunnitelman sijaan. Liiketoimintamallikanvaassa on joitakin eroja Mauryan (2012)
Lean kanvas -malliin (kuvio 4). Liiketoimintamallikanvaassa Lean kanvaan ongelma-, ratkaisu- ja
mittariruudut ovat nimeltédn partnerit, toiminnot ja resurssit. Lean kanvaan kilpailueturuutu kuvaa

litketoimintamallikanvaassa asiakassuhteita.

Blankin (2013, 27) mukaan startup-yrityksen tapauksessa liiketoimintamallikanvas kuvaa
hypoteeseja liiketoimintamallista. Blank (2013, johdanto, 10) toteaa, ettd liiketoimintamallikanvas
kokoaa kaikki startup-yrityksen hypoteesit selkedin esitysmuotoon. Tdma kytkeytyy Blankin (2005)
ajatukseen startup-yrityksestd yrityksend, joka etsii liiketoimintamallia, jolla se voisi toteuttaa
ideansa. Prosessiin kuuluu mahdollisesti useita pivotteja eli suunnanmuutoksia, joissa myds

litketoimintamalli muuttuu merkittavéasti. Liiketoimintamalli- ja Lean kanvas ovat helppokéyttoisia
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tyOkaluja litketoimintamallin muutosten havainnollistamiseen. Kuviossa 4 esitetddn, miten Lean

kanvas -mallilla tuotetaan kuva yrityksen litketoiminnasta.

Ongelma Ratkaisu Uniikki Epareilu Asiakas-
Tuotteen 3 arvolupaus kilpailuetu segmentit
tarkeinta Ei ole helposti

Miksi juuri tama

i inai kopioitavissa tai )
AS.‘_akk&_]ah_ 3 ominalsuutta tuote on erityinen P ‘ Kohdeasiakkaat
tarkeinta . . ostettavissa
ja ostamisen
ongelmaa

Ava|nm|ttar|t arvoinen? Kanavat (maksavat asiakkaat ja
tuotteen kayttajat)

Tarkeimmat Yksittainen, selkea Miten asiakkaat
toiminnot, ja vakuuttava tavoitetaan?
joita mitataan viest
e

Kustannusrakenne Tulovirrat
Asiakashankinta Ansaintamalli
Jakelu Asiakkaan elinkaariarvo
Palvelinten yllapito Liikevaihto
Henkilosto, jne. Myyntikate

Kuvio 4. Lean kanvas, mukaillen Maurya (2012).

Lean kanvas -mallin oikea puoli kuvaa markkinoiden ominaisuuksia ja vasen puoli tuotteen
ominaisuuksia. Téssd luvussa esitellyistd kahdesta mallista Lean kanvas valikoitui kéyttoon
empiirisen aineiston analyysissd, koska sen késitteet ovat liiketoimintamallikanvasta ldhempéna
Blankin asiakkuuksien kehittimisen mallin késitteitd. Asiakkuuksien kehittdmisen mallissa ongelma

jaratkaisu ovat tirkeitd vahvistettavia hypoteeseja prosessin kahdessa ensimmaéisessd vaiheessa.

2.4 Kirjallisuuskatsauksen yhteenveto

Kirjallisuuskatsauksessa on esitelty keskeinen kirjallisuus, jota tdssd tutkielmassa hyddynnetdan.
Tadmaén tutkielman tutkimuskysymys on johdettu Blankin (2005) asiakkuuksien kehittimisen mallista.
Asiakkuuksien kehittdmisen malli on siksi perusta empiirisen aineiston analyysille. Tutkielman
empiirisessd osuudessa selvitetddn, miten yritys on testannut tuotteen arvolupausta potentiaalisilla
asiakkailla ja etsinyt asiakkaita ja markkinaa. Asiakkuuksien kehittdmisen prosessin etenemistd
kuvataan liiketoimintamallin ~ kehittymisen kautta Lean kanvas -mallia hyo6dyntéen.
Kirjallisuuskatsauksessa késiteltiin asiakkuuksien kehittdmisen malli (Blank 2013). Liséksi
tutustuttiin  Osterwalderin ja Pigneurin liiketoimintamallikanvas -malliin, jonka Blank (2013,

johdanto, 10) toteaa olevan hyddyllinen tydkalu startupin hypoteesien kerddmiseen yksinkertaiseen
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esitysmuotoon. Maurya (2012) on kehittinyt litketoimintamallikanvas -tyokalusta Lean kanvas -
nimisen version, joka on tarkoitettu soveltuvaksi nimenomaan startup-yritykselle. Tamén tutkielman
tarpeisiin ndistd kahdesta mallista soveltuu paremmin Lean kanvas -malli, koska sen sisdlto vastaa
litketoimintamallikanvasta paremmin asiakkuuksien kehittdmisen mallin késitteitd ja sisdltod. Lean
kanvas -malli sisdltdd liiketoimintamallikanvasta selkeammain version tuote-, ongelma- ja

asiakashypoteesien kuvauksesta, mikd on hyodyllista erityisesti startup-yritystd kuvattaessa.

Empiiristd aineistoa kuvataan ja analysoidaan tdssd tutkielmassa Blankin (2005) asiakkuuksien

kehittdmisen mallin ja sitd havainnollistavan Lean kanvas -tyokalun avulla.

Empiirisen aineiston keruu toteutettiin siten, ettd oli mahdollista muodostaa kuva TeacherGamingin
asiakkuuksien kehittdimisen prosessin kulusta Minecraft Edu -pelin kehittimisen aikana. Tédmén
tavoitteen toteuttamiseksi kerdttiin tietoa asiakkuuksien kehittdmisen prosessin toteutumisesta
yrityksessd, sekd pyrittiin luomaan aikajana, jolle yhtion tdrkeét liiketapahtumat ja kehitysprosessin
etenemiseen liittyvdt tapahtumat voitiin asettaa. Mauryan (2012) Lean kanvas -mallia kiytettiin
tyokaluna liiketoimintamallin kehityksen havainnollistamisessa, mikd auttoi muodostamaan kuvan
asiakkuuksien kehittdmisen prosessin etenemisestd. Empiirinen aineisto esitelldén 4. luvussa Lean

kanvas -mallin avulla.

Haastatteluaineiston perusteella rakennettiin Lean kanvas -mallin mukainen kuvaus yrityksen
litkketoimintamallista Minecraft Edu -kehitysprosessin alussa ja tilanteessa juuri ennen yrityksen
myyntid Microsoftille. Tdmén kuvauksen tarkoitus on havainnollistaa yrityksen kehitysprosessia.
Luvussa viisi analysoidaan asiakaskehitysprosessin keskeisid kohtia asiakkuuksien kehittdmisen

prosessin nakdkulmasta.
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3 TUTKIMUSMENETELMAT JA AINEISTONKERUU

3.1 Case-yritys

TeacherGaming oli suomalainen startup-yritys, joka perustettiin vuonna 2010 suositun Minecraft-
pelin opetusversion kehittdimiseksi. Peruskoulunopettaja Santeri Koivisto uskoi, ettd suositussa
Minecraft-pelissd olisi potentiaalia opetuskdytdssd. Koivisto perusti yrityksen vuonna 2010
kehittddkseen Minecraft-pelisti opetusversion kouluille. TeacherGaming kehitti Minecraft-pelista
opetukseen soveltuvan version, Minecraft Edun, josta tuli suosittu perusopetuksessa kiytetty
oppimispeli. Vuonna 2016 teknologiayhtié Microsoft osti alkuperdisen Minecraft-pelin kehittdneen
Mojang AB:n ja teki pian tdmédn jdlkeen TeacherGamingille tarjouksen Minecraft Edusta.
TeacherGaming myytiin vuonna 2016 Microsoftille, joka jatkoi Minecraft Edu -pelin liiketoimintaa

ja pelin kehittdmistd osana Microsoftin omistamaa Minecraft-ekosysteemia.

3.2 Tutkimusmenetelmat

Tama kandidaatinty6 on toteutettu kvalitatiivisena tapaustutkimuksena. Kvalitatiivista tutkimusotetta
kiytettdessd kohdetta tutkitaan kokonaisvaltaisesti (Hirsjarvi, Remes, Sajavaara, 2007, 157). Tassd
tutkielmassa kuvataan ja analysoidaan yksittdistd pelinkehitysprosessia. Tutkimuksen tavoite on
kartoittaa ja kuvata todenmukainen kuva tistd prosessista ja analysoida sen perusteella yrityksen
asiakkuudenkehitysprosessin  kriittisid kohtia. Tapaustutkimus tutkimusstrategiana soveltuu
yksityiskohtaisen tiedon hankkimiseen yksittiisestd tapauksesta, esimerkiksi prosessista (Hirsjarvi,

Remes, Sajavaara, 2007, 130-131).

Tutkielman empiirinen aineisto case-yrityksen kehitysprosessista on kerdtty kahdessa haastattelussa,
joissa tutkija on haastatellut TeacherGamingin perustajaa ja toimitusjohtajaa Santeri Koivistoa.
Koivisto oli perustajan ja toimitusjohtajan roolissa yrityksen perustamisesta litkketoiminnan myyntiin
Microsoftille asti ja hdnelld on kattava kuva yrityksen litketoiminnan kehittymisestd. Koivisto on
kuitenkin ennen ensimmadistd haastattelua huomauttanut, ettd hinelld ei ole yhtd hyvdd ymmarrysti
pelinkehityksestd kuin pelinkehitystiimilld. Tamé tutkielma késittelee TeacherGamingin Minecraft

Edu -pelin litketoiminnan kehittdmistd, missd Koivisto oli keskeisessa roolissa.
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3.3 Aineiston keruu

Aineiston kerddamiseksi haastateltiin TeacherGamingin perustajaa ja toimitusjohtajaa, Santeri
Koivistoa. TeacherGaming- yrityksen vaiheista Minecraft Edu -pelin kehitysprosessista oli etukdteen
saatavilla niukasti tietoa. Ensimmadisen haastattelun tavoitteena oli luoda kuva Minecraft Edu -pelin
kehitysprosessista. Haastattelu oli yksilohaastattelu, joka toteutettiin Skype-viestintdsovelluksen
avulla videopuheluna. Haastattelu litteroitiin videotallenteesta kirjalliseen muotoon. Haastattelu
noudatti pddosin teemahaastattelun muotoa, mutta haastattelija kaytti haastattelussa lisédksi Lean
kanvas -mallin osa-alueita kartoittavia kysymyksid niiltd osin, kuin asiat eivit teemakysymysten
vastauksissa tulleet esille. Teemakysymyksilld selvitettiin  yleiskuva Minecraft Edun
kehitysprosessista ja Lean kanvas -mallia hyodyntdmalld selvitettiin yksityiskohtia, joita tarvittaisiin
tasmadllisten liiketoimintamallikuvauksen tuottamisessa ja jotka eivit teemakysymyksissd nousseet

esille.

Valmistautuessaan haastatteluun tutkija hyddynsi myos Postarin (2013) opinndytety6téd, jossa on
kuvattu aikajanalla Minecraft Edun kehitysprosessin tirkeitd tapahtumia. Postarin (2013)
opinndytety0dssd kuvattu aikajana on auttanut tutkijaa luomaan kuvan tdmén tuotekehitysprosessin

kulusta ennen haastattelua ja helpottanut haastattelukysymysten laatimisessa.

Santeri Koiviston toinen haastattelu oli strukturoitu yksilohaastattelu, joka toteutettiin
kirjeenvaihtona Linkedin-yhteisdpalvelun viestintdsovelluksen kautta. Haastattelussa haastateltavalle
esitettiin litketoimintamallikuvausten muodossa vditteitd TeacherGamingin liiketoimintamallin
vaiheista, ja pyrittiin todentamaan véitteiden vastaavan haastateltavan nidkemystd aiheesta.
Haastattelu eteni siten, ettd tutkija ilmoitti aluksi Koivistolle, ettd tutkimukseen liittyen olisi tarve
kysyd lisdkysymyksid. Tutkija tarkensi samassa viestissd, ettd tutkija oli muodostanut kolme
litketoimintamallikuvausta Koiviston ensimmdiisen haastattelun perusteella. Tutkija pyysi lupaa
lahettdd haastateltavalle ndmi kolme Lean kanvas -mallilla toteutettua liiketoimintamallikuvausta
kommentoitavaksi. Edelleen samassa Koivistolle ldhetetyssd viestissd tutkija selitti haastattelun
tarkoituksen olevan vahvistaa ndiden litketoimintamallikuvausten paikkansapitivyys, ja jatkoi
ensimmdisen mallin kuvaavan yrityksen alkuvaiheen oletuksia, toisen mallin varhaista
litketoimintamallia ja kolmannen mallin tilannetta ennen yrityksen myyntid. Tutkija tarkensi vield
toivovansa kommentteja siitd, mikd malleissa ei pidd paikkaansa ja mitd malleista Koiviston
nikemyksen mukaan puuttuu. Koivistolta saadun myontidvdn vastauksen jélkeen tutkija ldhetti

litketoimintamallikuvaukset (liite 2) Koivistolle. Koivisto kommentoi liiketoimintamallikuvauksia
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22.5.2020 tutkijalle ldhettdméssdan viestissd. Koiviston kommenteissa esitetyt korjausehdotukset ja

puutteet korjattiin ja lisdttiin luvussa nelji esitettyyn empiiriseen aineistoon.

3.4 Aineiston Kisittely ja analysointi

Haastatteluilla kartoitettiin TeacherGamingin kehitysprosessin etenemistd ja markkinan ja asiakkaan
etsimistd. Empiirisen aineiston jasentiminen luvun nelji esitysmuotoon toteutettiin Mauryan (2012)
Lean kanvas -mallia hyddyntden. Empiirisen aineiston perusteella TeacherGamingin prosessista
16ytyi kolme asiakkuuksien kehittdmisen prosessin etenemisen kannalta merkittdviéd vaihetta. Naita
vaiheita erottavat toisistaan liiketoimintamallin osa-alueista asiakkaaseen ja markkinaan seké
tuotteeseen ja sen arvolupaukseen liittyvdt muutokset. Lean kanvas -mallilla kuvattiin
litketoimintamalli prosessin kolmessa vaiheessa. Lean kanvas -mallin mukainen aineiston luokittelu
havainnollistaa kehitysprosessin etenemisti liiketoimintamallin kehittymisen kautta. Tilld tavalla
aineisto on voitu jakaa liiketoimintamallin yksittdisid osa-alueita prosessin tietyssd vaiheessa

kisitteleviin osiin.

Ensimmadisen haastattelun perusteella rakennettiin liiketoimintamallikuvaukset Lean kanvas -mallilla
kehitysprosessin kolmesta vaiheesta. Ndmi vaiheet olivat 1. Tiimin alkuperdiset oletukset, 2.
Varhainen liiketoimintamalli ja 3. Liiketoimintamalli ennen yrityksen myyntid Microsoftille.
Ensimmaisen haastattelun sisdlto litteroitiin, minka jélkeen kehitysprosessin kolme keskeisti vaihetta
kuvattiin Lean kanvas -mallilla aineiston perusteella. Litteroidusta aineistosta etsittiin Lean kanvas -
mallin mukaisia liiketoimintamallin osa-alueita kuvaavia ilmauksia, ja niiden perusteella koostettiin

litketoimintamallikuvaukset prosessin kolmesta vaiheesta.

Luvussa neljd on esitetty liiketoimintamallikuvaukset, sekd niiden perusteena olevia ilmaisuja
haastatteluaineistosta ja tutkijan haastatteluaineistosta tekemié tulkintoja, jotka kuvaavat prosessin
etenemistd. Empiirisen aineiston esittimisessd on huomioitu varsinkin markkinan ja asiakkaiden
etsimiseen liittyvdd sisdltod haastattelusta. Lean kanvas -muotoiset liiketoimintamallikuvaukset
havainnollistavat liiketoimintamallia tietylld ajan hetkell4 ja tekstimuotoisessa kuvauksessa kuvataan

liséksi prosessin etenemisti ja litketoimintamallissa tapahtuneita muutoksia ajan kuluessa.

Santeri Koiviston toisen haastattelun tavoite oli validoida ensimmadisen haastattelun perusteella
koostetut litketoimintamallikuvaukset. Haastattelu toteutettiin siten, ettd liiketoimintamallikuvaukset
esitettiin Koivistolle, joka arvioi niiden vastaavuutta hinen ndkemykseensd prosessin kulusta.

Koivisto esitti joitakin korjauksia ja lisdyksid tuotettuihin liiketoimintamallikuvauksiin. Toisessa
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haastattelussa  saadut  kommentit  liséttiin  liiketoimintamallikuvauksiin ~ ja  korjatut

litketoimintamallikuvaukset on esitetty luvussa nelja.

Luvussa  viisi analysoidaan =~ empiirisen  aineiston  perusteella =~ TeacherGamingin
asiakkuudenkehitysprosessin keskeisid kriittisid kohtia. Analyysissd TeacherGamingin prosessia
tarkastellaan luvussa kaksi esitellyn asiakkuuksien kehittdmisen mallin (Blank 2013) kolmen
ensimmdisen vaiheen, eli asiakkaan l0ytdmisen, asiakkuuksien todentamisen ja asiakkuuksien
luonnin, ndkékulmasta. Blank (2013) on maddritellyt asiakkuuksien kehittdimisen mallin vaiheille
tavoitteet, jotka jokaisessa vaiheessa tulisi tayttda, jotta yritys olisi valmis siirtymién asiakkuuksien
kehittdmisen prosessin seuraavan vaiheen toteuttamiseen. Luvussa viisi tarkastellaan, miten
empiirisessd aineistossa kuvattu TeacherGamingin markkinoiden ja asiakkaan etsiminen eteni

asiakkuuksien kehittimisen prosessin nikokulmasta ja analysoidaan prosessin kriittisié kohtia.

3.5 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Tutkimuksen luotettavuuden arvioinnin térkeitd osa-alueita ovat tutkimuksen reliabiliteetin ja
validiteetin arviointi. Liséksi varsinkin laadullisessa tutkimuksessa, jossa reliabiliteetin ja validiteetin
arvioimiseen ei ole vélttimattd kayttokelpoisia mittareita, on tirkedd selostaa tutkimuksen toteutus

tarkasti ja totuudenmukaisesti. (Hirsjarvi, Remes, Sajavaara, 2007, 226-227).

Tédmin tutkielman reliabiliteetin kannalta empiirisen aineiston esittdmiseen liittyy joitakin tutkijan
tunnistamia ongelmia. Tutkija on kdyttinyt tdssd osassa tutkielmaa runsaasti tulkintaa pyrkiessdin
tuottamaan Minecraft Edun kehitysprosessista mahdollisimman kokonaisvaltaisen kuvan, jonka
kontekstissa markkinoiden ja asiakkaan etsimistd on mielekasté analysoida. Esimerkiksi luvussa neljé
esitettyjé litkketoimintamallikuvauksia tuottaessaan tutkija on tehnyt tulkintaa haastatteluaineistosta ja
pyrkinyt muodostamaan mahdollisimman kokonaisvaltaisen ja yhtendisen kuvan prosessista ja

litketoimintamallin kehittymisesta.

Suuri méérd haastatteluaineistoa on tiivistetty kolmeen liiketoimintamallikuvaukseen ja rajalliseen
midradn asiakkuudenkehitysprosessin  keskeisten kohtien késittelyd. Haastatteluaineiston
esittdmisessd kdytetty Lean kanvas -malli ja tutkijan tulkinnat ja painotukset aineiston tulkinnassa
ovat ohjanneet sitd, mitd aineistosta on noussut esille. Teemahaastattelun kysymysten muotoilu ja
haastattelutilanne vaikuttavat myos osaltaan tutkimustulosten reliabiliteettiin. Tuotettu kuvaus
haastatteluaineistosta olisi tuskin tdysin toistettavissa, koska kuvauksen tuottamisessa on kéytetty

tutkijan subjektiivista tulkintaa ja painotettu tutkimuskysymyksen aihepiiriin liittyvadd materiaalia.
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Markkinoiden ja asiakkaan etsimisen toteutunut prosessi on pystytty kuvaamaan hyvin tarkasti
haastatteluaineistoon perustuen, mutta esimerkiksi liiketoimintamallikuvausten ongelman ja
arvolupauksen maééritelmit on jouduttu muodostamaan tekemilld tulkintaa haastattelun siséllosta.
Tama tutkimusmenetelmén validiteettiin liittyvd ongelma on tdssd tutkielmassa ratkaistu toisessa

haastattelussa, jossa tuotetut litketoimintamallikuvaukset esiteltiin Koivistolle ja validoitiin.
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4 EMPIIRINEN AINEISTO

4.1 Tiimin oletus liiketoimintamallista prosessin alussa

Ratkaisu
Opetusversio ja
opetussisaltdja
Minecraft-peliin

Ongelma

Tarve kiinnostaville
opetuspeleille

Pelioppimisen
0saamisen ja

kouluissa Avain-

mittarit

Asiakasmaaran
kasvu

Kustannusrakenne

Lisenssimaksut Minecraftin kehittajalle
Palveluiden tuottamisen kustannukset

Opettajien koulutus
ja lisapalvelut, tuki
valineiden puute pelin kayttdonottoon

Uniikki Epareilu Asiakas-
arvolupaus kilpailuetu segmentit
Innostava ja Peruskoulut
opetuksessa Suomessa

monipuolinen peli
e Koulut
Koulukayttoon kansainvalisesti
Kanavat

S ENEENE IR Suoramyynti kouluihin

Opplla;;;g uavat [tse toteutettu Pe;:;;zj.]au
markkinointi
(messut ja promot
kouluissa)
Tulovirrat

Koulutusmyynti ja kayttoonoton tukipalvelut
Lisenssimyynti

Kehitystiimin henkilostokulut
Kuvio 5. Lean kanvas, mukaiillen Maurya (2012). Oletettu litketoimintamalli prosessin alussa.

Santeri Koiviston haastattelun perusteella Minecraft Edu -projektin alussa tiimillda oli

litketoimintamallista alustava nidkemys, joka ei kuitenkaan vastannut kaikkiin Lean kanvas -mallin
kohtiin. Kuvio 2 on tiimin oletuksia projektin alussa, vuonna 2010, kuvaava

litketoimintamallikuvaus. Koiviston mukaan tiimilla el ollut alussa selkead

litketoimintasuunnitelmaa, vaan tiimié ohjasi visio oppituntisisiltdjen tekemisestd Minecraft-peliin.

”Sanotaanko ndin, ettd ei meilld sellaista kauhean selkeda liiketoimintasuunnitelmaa,
ettd ehkd se oli enemmin — tavallaan se visio oli, ettd me ldhdettiin tekemiin
ominaisuuksia Minecraftiin, jotka tekisivdt sithen enemmén tdmmdoisid koulu-,

oppituntisisdltojd.” (Koivisto)

Ongelma: Koiviston mukaan tiimi ei Minecraft Edulla pyrkinyt ratkaisemaan mitddn tiettyd
opettajien tai koulujen kohtaamaa ongelmaa, eikd yritykselld ollut pyrkimystd vastata tiettyyn
asiakastarpeeseen. Koiviston ndkemyksen mukaan tuolloin kéytdssd olleet opetuspelit olivat
kuitenkin huonoja. Koivisto huomauttaa myos, ettd opetuspelien kdyttdd opetuksessa on usein

perusteltu oppilaiden motivoinnilla ja pelien innostavuudella.
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”Kylld niinku oppimispelit oli silloin scheissee ja ne on niinku nykyéénkin scheissea
pitkalti. Eli timmoiset niinku opettajien motivaatio, oppilaiden motivointi — nddhédn on
tdimmoisid vanhoja virsid, milld perustellaan pelejd ylipadtadn. Silld engagementilla ja
ndin. Mutta eihdn hyva opettaja, joka osaa mielenkiintoisesti selittdd asioita, ja tekee
mielenkiintoisia tehtivdnantoja ja ryhmédtyohommia, eihdn se tarvitse mitddn

himmeleitd.” (Koivisto)

Minecraft-pelistd oli tulossa hyvin suosittu peli vapaa-ajan pelaamisessa, ja Koivisto ndki Minecraft-
pelissd suurta lisdarvoa opetuksessa sen motivoivuuden ja innostavuuden ansiosta. Kuviossa 2
ongelmaksi on madritelty tarve kiinnostaville opetuspeleille sekd pelioppimisen osaamisen ja

vilineiden puute kouluissa.

Asiakassegmentit: Minecraft Edun kayttdjdksi oletettiin prosessin alussa tavallinen
peruskoulunopettaja. TeacherGamingin lisenssisopimus Minecraft-pelin kehittineen Mojangin
kanssa mahdollisti kuitenkin pelin myymisen vain kouluille, ei yksittéisille opettajille tai
yksityishenkildille. Tastd syystd ostopddtoksen teki koulun hankinnoista vastaava henkild eiké
opettaja itse, ja tuotteesta maksava asiakas oli koulu. Ensimmaiset asiakaskontaktit tapahtuivat, kun
Koivisto otti yhteyttd peruskoulujen rehtoreihin ja opettajiin Suomessa. Alkuperdinen oletus oli, ettd
pelin kdyttdjd voi olla kuka tahansa opettaja, eli markkinaa ei eroteltu erilaisiin segmentteihin. Tadma
oletus nakyi kiytdnnossd varhaisissa asiakashankintayrityksissé. Pelid yritettiin alkuvaiheessa myyda

suomalaisille peruskouluille, miké osoittautui haastavaksi.

Uniikki arvolupaus: Minecraft Edun arvolupaus oli tarjota innostava ja monipuolinen opetuspeli
kouluille. Tiimi ndki Minecraft-pelin pelind, joka kiinnostaa niin oppilaita kuin opettajiakin.
Minecraft Edussa oli ominaisuuksia, joilla asioita pystyttiin opettamaan innostavasti. Oletettu
arvolupaus perustui muun muassa tiimin omiin kokemuksiin Minecraft-pelin pelaamisesta seki
havaintoon sen suuresta suosiosta vapaa-ajan pelind. Koivisto uskoi Minecraft-pelin opetusversiossa

olevan potentiaalia opetuspelina.

”Eihédn opettajat sindnsi tarvinnut Minecraftia mihinkdén pakosti. Kylldhén ne pystyi
hoitaan oman hommansa. Mutta kun se oli niin valtavan suosituks tuleva peli, ja se oli
niin motivoiva ja innostava sielld luokassa, niin se tarjos vaan siti lisdarvoo niin paljon.
Ja sitten kun opettajat paisi oikeen vauhtiin sen kanssa niin sielld keksittiin niin hurjia
visioita, mihin kaikkeen sitd voi kdyttd4, ja niin siistejd juttuja etté se sitten alkoi vetda

jo omalla painollaan.” (Koivisto)
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Ratkaisu: Varhaiseen Minecraft Edu -tuotteeseen kuului lisenssi tdhdn Minecraft-pelin
opetusversioon, sekd TeacherGamingin kehittdimdd opetukseen tarkoitettua  sisdltoa.
TeacherGamingin jo varhaisessa vaiheessa kehittimid ominaisuuksia olivat muun muassa oppitunnin
hallinnan ty6kalut, kuten oppilaiden pelihahmojen “jaddyttdminen” eli pysdyttiminen, sekd tyokalu,

jolla opettaja pystyy antamaan ohjeita oppilaille.

Itse pelin ja sen ominaisuuksien lisdksi tiimi oletti, ettd tirked osa Minecraft Edu -tuotetta olisivat
yrityksen tarjoamat palvelut. Naihin palveluihin oletettiin kuuluvan opettajien kouluttaminen

Minecraft Edun kayttoon, tekninen tuki pelin kdyttoonottoon kouluissa, sekd muut lisdpalvelut.

Kanavat: Koiviston mukaan TeacherGamingilla ei ollut selkedé liiketoimintasuunnitelmaa. Tiimin
oletuksia myynti- ja markkinointikanavista kuvaa myynnin ja markkinoinnin toteutus alkuvaiheessa.
Kun Minecraft Edusta oli kehitetty aikainen versio, Koivisto otti yhteyttd suomalaisiin
peruskouluihin. Myyntid ja asiakkaiden etsimistd toteutettiin tiimin voimin varsinkin puhelimitse
suoramyyntind. Pian kuitenkin huomattiin, ettei myyntityd tuottanut juurikaan tuloksia, ja kouluilla

ei ollut kiinnostusta opetuspelind markkinoituun tuotteeseen.

Toinen markkinointikanava aikaisessa vaiheessa olivat opetusalan ja opetuspelialan tapahtumat seké
tiimin toteuttamat promootiot kouluissa. Koivisto ei mainitse tissdkdin kanavassa tehdyn tyon

tuottaneen pelimyyntid.

Tulovirrat: Alkuperdisen litkeidean mukaan Minecraft Edun lisenssimyyntid tehtdisiin hyvin
pienelld katteella. Koiviston mukaan tiimin alkuperdinen suunnitelma oli tarjota Minecraft Eduun
liittyvid koulutuksia ja lisdpalveluita, joilla yritys tekisi voittoa. Téllaisessa liiketoimintamallissa
pelin ostaneet asiakkaat tuottaisivat lisdd kannattavampaa liiketoimintaa, kun he ostaisivat

lisdpalveluita yritykseltd. Pelilisenssien myynnin oletettiin johtavan myds palvelumyynnin kasvuun.

Pelilisenssin toimittaminen asiakkaalle ei aiheuttaisi merkittdvid kustannuksia yritykselle, ja olisi
ndin ollen hyvin skaalautuvaa liiketoimintaa. Tiimi oletti kuitenkin, ettd heikosti kannattava
lisenssimyynti ei tulisi kattamaan pelinkehityksestd ja muista vélttimittomistd toiminnoista
atheutuvia kiinteitd kustannuksia. On tirkedd myods huomata, ettd tdssd vaiheessa lisenssimyynnin
oletettiin vaativan jonkinlaisen myynti- ja markkinointimallin kehittdmisti, ja tiimilla ei ollut sen
luonteesta ja kustannuksista selkedd suunnitelmaa. Niistd syistd oletettiin, ettd palvelumyynti
asiakkaille olisi yritykselle se tulonléhde, joka tuottaisi pddosan yrityksen tuloksesta. Asiakasmadrin

kasvaessa palveluliiketoiminta vaatisi lisdd henkilostod, toisin kuin skaalautuva lisenssimyynti, jossa
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suurempi asiakasmddrd ei aiheuttaisi juurikaan lisdkustannuksia. Koivisto mainitsee myds, ettd
lisdpalvelujen myynnin oletettiin olevan mahdollista vain Suomessa, missd yritykselld oli

henkilostoa.

Kustannusrakenne: Asiakkaille myydyistd Minecraft Edu -lisensseistd maksettava lisenssimaksu
Minecraft-pelin  kehittdneelle  Mojangille oli  merkittivd  kustannus.  Alkuperdisessd
litketoimintasuunnitelmassa hyvéksyttiin heikko kannattavuus lisenssimyynnissd, koska asiakkaiden
odotettiin ostavan lisdpalveluita. Koiviston mukaan Minecraft Edu -lisenssejd myytiin kouluille

aluksi viiden prosentin katteella.

Tiimi oletti, ettd asiakkaat tarvitsevat lisdpalveluita, joita ndmai ostaisivat TeacherGamingilta. Naihin
palveluihin kuuluisivat koulutukset ja tuki pelin kdyttoonottoon kouluissa, sekd muut lisdpalvelut.
Alkuvaiheessa, pelinkehitystd lukuun ottamatta, yrityksen toiminnan muut osa-alueet toteutettiin
pddosin yrityksen perustajien voimin. Asiakasméérdn kasvaessa ndiden palveluiden tuottamisesta
tulisi kuitenkin aiheutumaan henkilostd- ja muita kustannuksia, kun palveluliiketoimintaan

tarvittaisiin lisdd resursseja.

Pelinkehitystiimin henkildstokulut olivat merkittdvd kustannus. Minecraft Edu -pelid kehitettiin
jatkuvasti, sekd Minecraft -pelin péivitysten integroimiseksi Minecraft Eduun ettd uusien opetusta
tukevien ominaisuuksien kehittdmiseksi. Henkilostoon kuului alkuvaiheessa perustajien lisdksi pieni

pelinkehitystiimi.

Avainmittarit: Alkuvaiheessa tirkein prosessin etenemisen mittari ja huolenaihe oli asiakasméairén
kehittyminen. Kouluilta tiedusteltiin kiinnostusta Minecraft Edu -peliin. Koivisto ei haastattelussa
mainitse pelinkehitysprosessin edistymisen mittareita ja tavoitteita. Koiviston mukaan, kun
ensimmaiset koulut ostivat pelid, yritykselld ei ollut tarjota muuta kuin Minecraft-pelin peruslisenssi.
Kun Minecraft Edu julkaistiin, varhaisessa versiossa ydinominaisuuksia olivat Koiviston mukaan

palvelimen pystyttdminen ja oppilaiden perushallinta.

Epéreilu kilpailuetu: Haastattelussa ei ilmennyt oletusta kilpailuedusta prosessin alussa. Toisaalta
Minecraft-pelistd ei ollut olemassa opetusversiota, ja Minecraft Edu kehitettiin laajasti maaritellen
opetuspelien tai opetustyokalujen markkinalle. Minecraft Edun kehityshetkelld Minecraft-pelisti ei
ollut saatavilla muita opetusversioita, mutta TeacherGamingilla ei mydskddn ollut yksinoikeutta

Minecraft-pelin opetuslisenssien myyntiin.
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4.2 Varhaisen liiketoimintamallin 10ytyminen

Ongelma Ratkaisu Uniikki Epareilu Asiakas-
Opetussisaltoja arvolupaus kilpailuetu segmentit
Minecraft-peliin
: : Innostava ja Koulut USA, UK
Tekninen tuki opetuksessa

kdyttoonottoon  onipuolinen pell

koulukayttoon Computer science

. . . specialist,
Avainmittarit .. ooertajat etts Kanavat enrichment
Opettajilta saatu , Sosiaalinen media, -
o oppilaat haluavat ; , specialist
palaute ja ideat pelata Vaikuttaja-
Myyntikate-%6, markkinointi
kassatilanne Kayttajien yhteiso
Kustannusrakenne Tulovirrat
Lisenssimaksut Mojangille Minecraft Edu -lisenssimyynti

Pelinkehityksen henkildstokulut

Kuvio 6. Lean kanvas, mukaillen Maurya (2012). Varhainen liiketoimintamalli noin vuonna 2010.

Ongelma: Santeri Koivisto totesi haastattelussa, ettd TeacherGaming ei pyrkinyt Minecraft Edulla
ratkaisemaan yksittdistd ongelmaa, joka olisi tunnistettu ja méadritelty. Haastattelussa mahdollisista
koulujen kohtaamista haasteista nousivat esiin oppilaiden motivointi, osaamisen puute opetuspelien
hyodyntdmisessd, sekd pelaaminen kasvatushaasteena ja pelien suosion sovittaminen yhteen

kouluopetuksen kanssa. Koiviston mukaan Minecraft Edu tarjosi huomattavaa lisdarvoa opetukseen.

Téssd toteutuneessa varhaisessa liiketoimintamallissa ongelma -kohta on jitetty tyhjdksi, koska
varhaiset asiakkaat tulivat eri suunnasta, kuin tiimi alun perin oletti. Tiimi ei ollut aikaisemmin
tunnistanut tdtd 10ytynyttd varhaista asiakaskuntaa, eikd siksi ollut muotoillut tuotetta ratkaisuksi
tamén asiakasryhmén ongelmaan. Koiviston mukaan Minecraft Edun Joel Levinin blogissa saama
ndkyvyys johti sithen, ettd Yhdysvalloissa ja Iso-Britanniassa toimivat koulut ottivat yhteytté

TeacherGamingiin.

Asiakassegmentit: Asiakkaina néhtiin alusta ldhtien koulut. Ensimmaiset asiakaskontaktit otettiin
suomalaisiin  peruskouluihin. Koivisto kertoo kdyneensd itse keskusteluja suomalaisten
peruskoulujen kanssa. Suomalaiset koulut eivdt kuitenkaan olleet juurikaan kiinnostuneita pelista.

Koivisto kertoo, ettd joitakin kappaleita pelilisenssid saatiin myytyé tutuille koulujen rehtoreille
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kokeilua varten. Vasta sosiaalisen median kanavien ja vaikuttajamarkkinoinnin kautta ilmeni tarked
alkuvaiheen asiakasryhmd, koulut Yhdysvalloissa ja Iso-Britanniassa. Yhdysvaltalaisen opettajan
Joel Levinin suosittu blogi Minecraft-pelin mahdollisuuksista opetuskéytdssé toi yrityksen tietoon
kohderyhman, joka muodostui Minecraft-pelistd kiinnostuneista opettajista, varsinkin Yhdysvalloissa
ja Iso-Britanniassa. Yhteydenotto ja yhteistydehdotus suositun Tumblr-yhteisopalvelussa julkaisevan
bloggaajan, Joel Levinin kanssa toi TeacherGamingille ndkyvyyttd blogin seuraajien keskuudessa.
Koivisto kertoo, ettd blogindkyvyyden seurauksena TeacherGaming alkoi saada yhteydenottoja ja
tilauksia Yhdysvalloissa ja Iso-Britanniassa toimivilta kouluilta. Ndiden asiakkaiden kanssa tehtiin

ensimmadiset kaupat.

Alkuoletuksissa maédritelty Minecraft Edun kayttdja, eli tavallinen peruskoulunopettaja, niytti
varhaisen liiketoimintamallin toteutumisen myo6td osoittautuvan vairdksi oletukseksi. Koiviston
mukaan varhaiset yhteydenotot tulivat opettajilta, joiden tyotehtdvd koulussa oli tyypillisesti
“computer science specialist” tai “enrichment specialist”. Varhaiset kayttdjat ndyttivdt olevan

digitalisoimisen ja pelioppimisen ammattilaisia tavallisten opetustydta tekevien opettajien sijaan.

Uniikki arvolupaus: Koiviston haastattelun perusteella yksi arvolupauksen térked osa oli
mahdollistaa oppilaiden pelaamisinnostuksen hyddyntdminen opetuksessa. Koiviston mukaan
vuonna 2010 pelaaminen nidhtiin kouluissa opetukselle enimmékseen haitallisena ilmioné, silld

oppilaat olisivat halunneet pelata oppituntien aikana ja vélitunneilla, mika héiritsi opetusta.

Toinen tarked tekijd arvon luomisen kannalta oli, ettd alkuperdinen Minecraft-peli oli tuolloin erittidin
suosittu peli, jota oppilaat pelasivat myds vapaa-aikanaan. Yksi tapa muotoilla Minecraft Edun
arvolupaus olisi yksinkertaisesti "Minecraft kouluun”, mistd Minecraft-pelin tuntevat opettajat ja

oppilaat voisivat paitelld, millainen peli on ja mitd se mahdollistaa opetuksessa.

Ratkaisu: TeacherGaming tuotti opetussisdltdjd Minecraft-peliin ja mahdollisti pelin helpon
kayttoonoton koulussa. Opetussiséltdjen tuottaminen mahdollisti Minecraft-pelin hyddyntdmisen
opetuksessa. Teachergamingin tuottamat ominaisuudet mahdollistivat myos pelin kdyton koulun

omassa ldhiverkossa.

Pelin ominaisuudet eivét varhaisen liiketoimintamallin 10ytymisen vaiheessa olleet merkittdvasti
erilaisia, kuin mitd alkuperdisessd versiossa oli. Tuote muodostui pelilisenssistd koululle ja
TeacherGamingin kehittimistd ominaisuuksista, jotka tukevat opettamista. Keskeinen ero

TeacherGamingin varhaisen liiketoimintamallin ratkaisussa verrattuna alkuperdisiin oletuksiin oli
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yrityksen tuottamien lisdpalveluiden tarve. Varhaiset asiakaskoulut toimivat maantieteellisesti
kaukana, ja varhaisista kéyttdjistd suuri osa oli pelioppimisen asiantuntijoita. Téstéd syystéd alun perin
oletetun kaltainen palvelu- ja koulutustoiminta asiakaskouluissa olisi ollut raskasta toteuttaa, eika

sille kéyttdjien asiantuntemuksen ansiosta ollut juurikaan tarvetta.

Kanavat: TeacherGamingin varhaisen liiketoimintamallin kehittymisessd toimivan kanavan
16ytdminen oli tdrkedd. Alkuperdinen asiakashankintamalli, jossa tiimi oli yhteydessd suoraan
yksittdisten koulujen piittéjiin, ei ollut toiminut. Koulujen rehtorit eivét olleet kiinnostuneita edes
perehtyméaidn Minecraft Eduun ja pelin myynti ei onnistunut. Koiviston mukaan pelid myytiin aluksi
vain muutama kappale tutuille koulun rehtoreille. Varhainen liiketoimintamalli alkoi toteutua, kun
TeacherGaming onnistui 16ytdiméan kanavan, jonka kautta se sai nikyvyyttd Minecraft Edu -pelille
ja paisi vuorovaikutukseen potentiaalisten asiakkaiden kanssa. Tillainen kanava I0ytyi, kun
TeacherGaming ehdotti yhteistyotd yhdysvaltalaiselle opettajalle ja Minecraft-aiheisen blogin
kirjoittajalle, Joel Levinille. Levin oli jakanut verkkoyhteisopalvelu Tumblr:ssa pitdméssddn blogissa
kokemuksiaan Minecraft-pelistd ja opettamisesta. Levinin blogi oli saanut Tumblr-yhteisdpalvelussa
nopeasti huomattavan médridn seuraajia, yli 12 000 seuraajaa. Seuraajien joukossa oli paljon

Minecraft-pelistd kiinnostuneita opettajia Yhdysvalloissa ja Iso-Britanniassa.

Kun Levin tuli mukaan yrityksen toimintaan co-founder -nimikkeelld ja esitteli blogissaan Minecraft
Edua, alkoi TeacherGamingille Koiviston mukaan tulla yhteydenottoja kouluilta Yhdysvalloissa ja

Britanniassa. Koivisto kuvailee, ettd aluksi uusia kouluja tuli asiakkaaksi noin yksi kappale paivittdin.

”Ja mé olin sitten Joeliin yhteydessd ihan vaan yhden blogipostauksen replyni. Ettd
"Hei, me tehddén tdédllda Suomessa vihdn samanlaista juttua ja me itseasiassa tehddin
timédn pelinkehittdjan (Mojang) kanssa tdtd.” Ehdotin, ettd pitdisikd ottaa
Skype(puhelu), ja sitten otettiin, ja siitd 1dhti se meidén yhteistyd Joelin kanssa. Mutta
kylldhéan sitten kun Joel oli meididn remmissé ja kertoi, ettd "Hei, tdéll4 on suomalainen
remmi, joka tekee tdtd niinkun tykseen!’ niin sitten niitd alkoi silld tavalla ripotellen,

yksi per pdivi -tyyppisesti tulla niitd kouluja.” (Koivisto)

Koiviston mukaan Levinin blogi oli alkusysdys myynnin kasvulle, mutta Minecraft Edun nikyvyys
alkoi kasvaa pian sosiaalisessa mediassa, kun opettajat jakoivat kokemuksiaan pelistd esimerkiksi
Facebook-yhteisopalvelussa. Koiviston mukaan varsinkin yhdysvaltalaisten ja britannialaisten
opettajien kéyttdjayhteisot ja “puskaradio” olivat lopulta tirkeimmét kanavat Minecraft Edun

ndkyvyyden kannalta. Levinin blogin kautta tapahtuneen vaikuttajamarkkinoinnin lisdksi
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sosiaalisella medialla ja pelin kdyttdjien yhteisolld alkoi olla yha suurempi merkitys pelin nikyvyyden

kasvussa.

Sen lisdksi, ettd blogi ja sosiaalinen media kasvattivat Minecraft Edun nékyvyyttd, TeacherGaming
pystyi hyodyntdmaddn kayttdjayhteisod pelin kehittdmisessé ja testaamisessa. Pelin uusien versioiden
testaukseen osallistui lopulta noin 20 henkilostd koostunut joukko opettajia, joilla oli hyvit
tietotekniset taidot ja jotka pystyivét siksi kéyttimdin oppitunneilla vield keskenerdistd ja bugeja
sisdltdvad versiota. Kehitystiimi piti testiryhméddn yhteyttd Slack-viestintdsovelluksella. Koivisto
kertoo, ettd bugipalautteen ja testaamisen lisédksi TeacherGaming sai testiryhmalté ja yhteisoltd myos
ideoita pelin ominaisuuksien kehittimiseen. Koiviston mukaan pelinkehitys muuttui varhaisessa
vaiheessa jonkinlaiseksi yhteisdprojektiksi, jossa yritys ja kéyttdjat olivat vuorovaikutuksessa.
TeacherGamingin kehitystiimi ideoi Koiviston mukaan suuria avauksia, kuten koodaustydkalun ja
pilvipalvelun, mutta ideat opettajien pdivittdisen tyon helpottamiseen luokkahuoneessa tulivat

opettajien yhteisolti ja testiryhmalta.

Koivisto mainitsee haastattelussa myds konferenssien ja opetuspelitapahtumien roolin.
Alkuvaiheessa TeacherGamingin perustajatiimi vastasi pelin esittelystd ndissd tapahtumissa.
Koiviston mukaan my6hemmin myds opettajat esittelivit Minecraft Edua esimerkiksi
konferensseissa. Koivisto kuvaa sosiaalisessa mediassa kayttdjien keskuudessa tapahtunutta

markkinointia seuraavasti:

”Markkinointiin, ndiden konferenssireissujen — mistd suurimman osan maksoi
konferenssin jérjestdjd — liséksi ei pistetty kylld pennidkdén. Se oli sitd puskaradioo.”

(Koivisto)

Tulovirrat: Minecraft Edun liikevaihto muodostui ldhes kokonaan pelin lisenssien myynnisti
kouluille. Oletuksena ollut palvelumaksutulojen virta puolestaan ei vield tdssad vaiheessa toteutunut.
Koiviston mukaan varhaisen liiketoiminnan kannattavuus ja riskitaso ei ollut tyydyttavélla tasolla

Minecraft Edun kehittdmisen ja ylldpitdmisen vaatimaan tyomairdan suhteutettuna.

”Niin siind kavi dkkia sillai, ettd alkoi olla noin 20 tonnia liikevaihtoa. Meilld oli tosiaan
tililld rahaa varmaan tonni. Eiké tiedetty mistddn nettikaupasta mitddn, kuinka paljon
meitd sielld trollataan. Ja sitten, kun sitd vaihtoa alkoi olla juuri se muutama

kymppitonni, niin se alkoi olla etti me vedetddn niitd lisenssejd viiden prosentin
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katteella vilittdjapalvelimena, niin alkoi olla vdhin turhan riskaabelia touhua ja ty6lasti

sithen mita jii kdteen.” (Koivisto)

Koivisto kertoo tdhdn liittyen TeacherGamingin onnistuneen neuvottelemaan Mojangin kanssa
paremman sopimuksen lisenssimaksuista, mikéd tarkoitti TeacherGamingille korkeampaa
myyntikatetta lisenssimyynnissd. Koivisto kertoo perustelleensa vaatimuksiaan lisenssimaksuista
Mojangille liiketoiminnan heikolla kannattavuudella. Molempien yritysten tahtotila néyttdd olleen
TeacherGamingin toiminnan jatkuminen ja Minecraft Edun kehittdmisen jatkuminen, silld
lisenssimaksuista saatiin neuvoteltua TeacherGamingille edullisempi sopimus. Onnistuneiden
neuvottelujen seurauksena TeacherGaming jatkoi pelin kehittdmisti ja liiketoimintaa kuviossa kaksi

kuvatun liiketoimintamallin mukaisesti.

Kustannusrakenne: Lisenssimaksut Mojangille olivat merkittivd uusien pelien myynnistd
aitheutunut kustannus. Koivisto ei haastattelussa mainitse, ettd olisi ilmennyt ongelmia kiinteiden
kustannusten kattamisessa projektin alkuvaiheessa, kun asiakkaita oli vield vdhan. Pelinkehitystyon

jatkaminen aiheutti kuitenkin jatkuvasti henkilosto- ja muita kiinteitd kustannuksia.

Koivisto mainitsee toisessa haastattelussa matkustuskustannusten olleen merkittdvid jo varhaisen
litkketoimintamallin aikana. Varsinkin Koivisto itse ja osa perustajatiimistd matkusti tehddkseen

promootioita kouluissa ja edustaakseen yritysti opetuspelitapahtumissa.

Koivisto el mainitse, ettd lisdrahoitusta olisi tarvinnut hankkia projektin aikana. TeacherGamingin
toiminta alkuvaiheessa oli perustajien rahoittamaa, ja perustajatiimi oli my0s vastuussa suurelta osin

litketoiminnan toteuttamisesta.

Kustannusrakenteessa alkuvaiheen suurin muuttuva kustannus ja liitketoimintamallin toimimisen
kannalta keskeinen kohta oli lisenssimaksu, joka tdytyi maksaa pelin kehittdneelle Mojangille jokaista
myytya lisenssid kohden. Varhainen liiketoimintamalli osoitti, ettd yritys joutuu tekeméén voittonsa
lisenssimyynnistd palveluiden sijaan, minkd vuoksi lisenssimaksu Mojangille myydyisté peleisti oli

tarkedssd osassa liikketoimintamallin onnistumisessa.

Avainmittarit: Koivisto mainitsee haastattelussa tirkeimmiksi seuraamikseen mittareiksi yrityksen
litkkevaihdon kehittymisen sekd myyntikateprosentin, joka muodostui lisenssien myyntihinnan ja
Mojangille maksettavien lisenssimaksujen erotuksena. Yritys tarvitsi litkevaihdon ja tuloksen kasvua,

jotta pelinkehityksen aiheuttamat kustannukset pystyttdisiin kattamaan ja pelinkehitys voisi jatkua.
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Epireilu Kilpailuetu: Kouluissa ei Koiviston mukaan varhaisen liiketoimintamallin kehittymisen
aikaan ollut valmista mallia Minecraft Edun kaltaisen opetuspelin kdytolle. Minecraft kilpaili
kouluissa muiden opetusresurssien kiyton kohteiden kanssa varsinkin ajasta ja rahasta.
TeacherGaming kehitti kuitenkin ensimmadisen opetusversion Minecraft-pelistd, ja onnistui
tavoittamaan kanaviensa kautta merkittdvin opettajista koostuvan kayttdjairyhmin. TeacherGaming
hyotyi Minecraft-pelin suosiosta, silld verrattuna muihin opetuspeleihin Minecraft-peli tunnettiin
laajalti oppilaiden ja opettajien keskuudessa. Koiviston mukaan vuonna 2010, kuten vield
nykyaankin, kouluissa oli vield paljon haasteita ja epédselvyyttd opetuspelien hyodyntdmisessd. Kun
Minecraft Edu sai nédkyvyyttd online-yhteisOissd, se hyotyi siitd, ettd opettajat pystyivét
kokemuksensa Minecraft-pelin  pelaamisesta perusteella ymmaértdiméén pelin tarjoamia

mahdollisuuksia opetuksessa ja myohemmin myds tuottivat yritykselle ideoita pelin kehittdmiseen.

Haastattelussa Koivisto mainitsi myds hyvén suhteen pelin kehittineeseen Mojangiin, minké kaikista
hyodyistd yrittdjé itse tuli tietoiseksi vasta mydhemmin. Koiviston mukaan myohemmin kévi ilmi,
ettd Mojang oli esimerkiksi kieltdytynyt yhteisty0std usean muun Minecraft-opetusversion
kehittdmistd suunnittelevan yrityksen kanssa. Koivisto mainitsee 2. haastattelussa, ettd yritykselle
alkoi olla kilpailuetu jo varhaisen liiketoimintamallin aikaan, kun Mojang pditti olla antamatta

oikeutta pelin kehittimiseen muille toimijoille.
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4.3 Liiketoimintamalli ennen Microsoft-kauppaa

Ongelma Ratkaisu

Koulujen kohtaama
paine digitalisaation

ja pelioppimisen  Minecraft-lisenssit

toteuttamiseen kouluille

Pilvipalvelu, serverit

Avainmittarit

Testiryhmalta ja
kayttajilta saatu

palaute
Talousdata

Kustannusrakenne
Kehityksen henkildstokulut

Opetussisaltoja
Minecraft-peliin

Uniikki Epareilu Asiakas-
arvolupaus kilpailuetu segmentit
H\'ttrv“gici;a:tc;stigen Mojang Kouluorganisaatiot:
W_. . lisenssipolitiikka District- ja
hyodyntaminen valtiotaso

opetuksessa

Laaian Koulut USA, UK,
e Kanavat Suomi
kayttajakunnan  gqsjaalinen media
R uskpttavuus/ Vaikuttaja- Peruskoulu-

turvallisuus markkinointi opettaja
pelioppimisen Word of H

tyokaluna ord of mout

Tulovirrat

Minecraft Edu -lisenssimyynti

Palveluiden tuottamisen kustannukset

, _ ' \ P2l Oman ohjelmiston ja teknologian myynti
Lisenssimaksut Minecraftin kehittdjalle

Pilvipalvelu ja serverit

Kuvio 7. Lean kanvas, mukaillen Maurya (2012). Liiketoimintamalli ennen yrityskauppaa 2015-
2016.

Microsoft osti Minecraft-pelin kehittineen Mojang AB:n 2015 ja mydhemmin TeacherGamingin ja
Minecraft Edu -pelin vuonna 2016. Ennen Minecraft Edun myyntid Microsoftille Koivisto kertoo
yrityksen litketoiminnan kasvaneen nopeasti ja olleen edelleen kasvu-uralla. Ennen Minecraft Edun
myyntid sen tuottama liitkevaihto oli Koiviston mukaan 2,5-3 miljoonan euron vélilld vuositasolla.
Koivisto kertoo litkevaihdon kasvun olleen 100 % suuruusluokkaa vuodessa. Yrityksen nettotulos oli
Koiviston mukaan tuolloin 200 000-300 000 euroa vuodessa. Lisdksi hyvin kannattavan ja

skaalautuvan pilvipalvelun osuus liikevaihdosta kasvoi nopeasti.

Ongelma: Asiakaskunnan kasvaessa TeacherGaming oli muodostanut vuorovaikutteisen yhteyden
pelin kéyttdjien yhteisdon ja kehitti pelid pitkalti kayttdjilta tulevan palautteen perusteella. Koiviston
mukaan raja yrityksen sisdltd tulleiden ja yhteis6ltd tulleiden ideoiden vililld alkoi hdmértyé.
Yritykselld oli laaja asiakaskunta, jossa oli jo erilaisia asiakassegmenttejd, joilla oli erilaisia ongelmia.
Koiviston mukaan koulut raportoivat kokonaisvaltaisesti kasvanutta opiskelumotivaatiota ja
kouluviihtyvyyttd, kun Minecraft Edu oli ollut kdytdssd 1-2 tuntia viikossa. Minecraft Edulla siis

saatettiin saavuttaa joitakin pelioppimiseen monesti liitettdvid hyotyjd. Minecraft Eduun oli kehitetty
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opetussiséltojd, joilla pystyttiin toteuttamaan tiettyjd oppitunteja ilman opettajan erityistd

suunnittelua. Téllaisia siséltdjd oli kuitenkin rajallinen maéra.

Kun ohjelmoinnin opettaminen kouluissa tuli pakolliseksi 2014-2016, Minecraft Eduun kehitettiin
ominaisuuksia, joilla voitiin toteuttaa ohjelmoinnin opettamista. Minecraft Edusta tuli tuolloin
tyokalu uuden opetustavoitteen toteuttamiseen. Kouluilla ei tuolloin ollut valmista mallia

ohjelmoinnin opettamiseen ja Minecraft Edu oli yksi ratkaisu tdhén ongelmaan.

Asiakassegmentit: Koiviston mukaan yksi merkittdva ero varhaisen liiketoimintamallin asiakkaisiin
oli kauppojen koon kasvaminen. Koiviston haastattelussa ei ilmene erityisti syytd tai
TeacherGamingin tietoista pyrkimystd siirtymadlle yksittdisistd kouluista suurempiin yksikoihin.
Yksittdisten koulujen sijaan suurin osa liikevaihdosta tuli district- tai valtiotason sopimuksista.
Lisdksi kayttdjaprofiili oli muuttunut alkuvaiheeseen verrattuna. Tyypillistd varhaisen
litkketoimintamallin vaiheen asiakasta Koivisto kuvaa termilld early adapter, ja lisdd asiakkaan
tyotehtdvin olleen usein “computer science specialist” tai “enrichment specialist”. Microsoft-
kauppaan mennessé asiakas oli yhd useammin tavallinen opettaja, jolla ei useinkaan ollut osaamista
oppimispeleisti. Kun asiakasméidrd kasvoi, yhd useammat kéyttdjit olivat early adapter -

kayttdjaryhmén sijaan tavallisia opettajia.

Koivisto mainitsee laajentuneen asiakaskunnan tuoneen mukanaan joitakin uusia haasteita. Uutena
haasteena oli 10ytdd tapoja, joilla véhemmin pelioppimisosaamista omaava asiakas voisi saada
tuotteesta arvoa. Kayttdjét jakautuivat varhaiseen litketoimintamalliin verrattuna selvemmin kahteen
ryhmaéin, pelioppimisen ammattilaisiin ja tavallisiin opettajiin. Tamé oli haaste pelinkehityksessa,
silld ensimmiinen kayttdjaryhmd vaati lisdd kehittyneempid ominaisuuksia, kun taas tavallisten

opettajien ryhmélle tirkeintd oli pelin helppokayttdisyys ja virheeton toiminta.

Uniikki arvolupaus: Minecraft Edun arvolupaus koostui ennen yrityskauppaa vakiintuneesta
palvelumallista, jossa Minecraft Edu tarjosi pelioppimisen hydtyjé, kuten oppilaiden motivaatiota ja
viihtyvyyttd koulussa. Minecraft Edun opetussisdltojen avulla kyettiin hyddyntdméén suositun
Minecraft-pelin kiinnostavuutta oppilaiden keskuudessa ja toteuttamaan sellaisia oppitunteja, joita
perinteisilld metodeilla ei voitu tuottaa. Opetussiséllot olivat kehittyneet, ja niilld voitiin toteuttaa
tiettyjd oppitunteja valmiin mallin mukaan, kuten esimerkiksi aavikoitumisen havainnollistaminen

ympéristotiedon tunnilla.
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Koivisto mainitsee lisdksi ohjelmoinnin opettamisen vaatimuksen uutena ominaisuutena Minecraft
Edussa. Koiviston mukaan ohjelmoinnin opettaminen tuli pakolliseksi kouluissa 2014-2016, ja

Minecraft Eduun kehitettiin ohjelmointisisaltoa.

Yrityskauppaa edeltdvdssid liiketoimintamallissa Minecraft Edun arvolupauksessa yhdistyivét
Minecraft-pelin suosio, pelin helppokéyttisyys, sekd valmiit ja testatut opetussisillot, joita oli
kehitetty yhdesséd opettajien kanssa, ja jotka vastasivat tiettyihin opetustavoitteisiin, joita kouluilla

oli.

Ratkaisu: Koivisto kertoo TeacherGamingin l6ytdneen Microsoft-kauppaan mennessé vakiintuneen
palvelumallin Minecraft Edu -pelin sisdllon osalta. Minecraft Edu sisélsi lisenssin peliin, jossa oli

TeacherGamingin kehittdmii oppituntikdyttoon valmista opetussisaltod.

Toisaalta litketoimintamalli ja palvelun toteutus olivat alkaneet siirtyd koulun laitteisiin
asennettavasta ohjelmistosta kohti pilvipalvelua ja palvelinten ylldpitdmistd, mikéd ndkyi Koiviston
mukaan tdmén liiketoiminnan “rdjdhdysméisend” kasvuna. Pilvipalvelu teki Minecraft Edusta
helpomman ottaa kéyttoon ja joustavamman palvelun asiakkaalle. TeacherGamingin itse kehittdmét
siséllot ja teknologia muodostivat yhd suuremman osan liikevaihdosta, miké tarkoitti suurempaa eroa

alkuperdiseen Minecraft-peliin ja opetussisidllon mééridn kasvua.

Kanavat: Koivisto ei mainitse muutoksia yrityksen kiyttdmissd kanavissa. Yritys oli yhteydessi
pelin kéyttdjiin varsinkin pelin testaajaryhmén kautta. Koiviston mukaan tirkein markkinointikanava
oli opettajien keskindinen word of mouth. Asiakasmééran kasvaessa alkuvaiheessa tarkedn blogin
merkitys oli vihentynyt, silld useimmat asiakkaat ja kayttdjét eivét endd olleet blogin seuraajia, vaan
saivat tietdd Minecraft Edusta muiden, varsinkin sosiaalisen median, kanavien kautta. Minecraft Edu
oli myos esilld pelioppimisalan messuilla ja konferensseissa, ja titd nikyvyyttd yritys myds tuki
esimerkiksi kustantamalla lentolippuja opettajille, jotka olivat kiinnostuneita esittelemddn pelid

ndissd tapahtumissa.

Tulovirrat: Koiviston mukaan ennen Microsoft-kauppaa litkevaihdosta endd puolet tuli
lisenssimyynnisté, joka koostui lisenssistd Minecraft-peliin ja TeacherGamingin katteesta. Loput
litkkevaihdosta tuli TeacherGamingin itse kehittimien ohjelmistojen ja teknologian myynnista.
Minecraft Edussa oli yhd enemmain yrityksen itse kehittdméa opetussisdltod. Koiviston mukaan ennen
litketoiminnan myyntid Microsoftille palveluliiketoiminnan osuus, johon kuului muun muassa

pilvipalveluna toteutettu serveripalvelu, kasvoi Koiviston sanoin “rdjdhdysmaéisesti”. Koiviston
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mukaan pilvipalvelusta, jossa Minecraft Edua pystyi kédyttdmadan palveluna TeacherGamingin
palvelimen kautta ilman asennusta koulun laitteisiin, oli nopeasti tulossa tarkein tulovirta. Koiviston

mukaan myd0s toistuvien maksujen ja oman teknologian myynnin osuus oli kasvussa.

Kustannusrakenne: Pilvipalveluiden ja palvelumallin muutoksen vuoksi syntyi uusia kiinteitd
kustannuksia ja investointitarve kasvoi. Palvelinten ylldpidosta oli nopeasti tulossa térkein
litkketoiminnan osa-alue, kun yha useammat koulut halusivat kéyttda Minecraft Edua pilvipalveluna.
Pelin myyntid uusille asiakkaille kuvaavan lisenssimyynnin osuus liikevaihdosta supistui, jolloin
myos lisenssimaksut Mojangille olivat aikaisempaan, pelkdstdén lisenssimaksuille perustuvaan

litketoimintamalliin verrattuna pienempi osuus koko kustannusrakenteessa.

Toisessa haastattelussa Koivisto lisdd matkustamisen olleen suuri kustannuserd. Koivisto ja tiimi

matkustivat tehddkseen promootioita kouluissa ja edustaessaan yritystd opetuspelitapahtumissa.

Avainmittarit: Térkeistd mittareista kysyttdessd Koivisto mainitsee ensimmaéiseksi yrityksen
sisdisen talousdatan. Koivistolle kassatilanteen seuraaminen oli tdrked mittari. Liikevaihdossa oli
huomattavaa kausivaihtelua ja yritys teki kesén hiljaisina kuukausina tappiota. Koiviston mukaan
yrityksessd ei ollut tuolloin osaamista ja tietoa yrityksen kehityksen mittareista, jollaisena hédn

mainitsee esimerkiksi asiakkaan hankintakustannuksen.

Pelinkehityksessd kéyttdjien yhteisolld oli edelleen térked rooli, ja TeacherGaming kehitti pelid
saadun palautteen perusteella. Toisaalta esimerkiksi pilvipalvelun kehittdmisen Koivisto mainitsee

olleen yrityksen sisélté tullut kehitysidea.

”Meilld oli timmdinen Slack-ryhmaé, jossa oli aluksi pari ja lopulta parikymmentd
opettajaa, kaikista kovinta puskaradion rummuttajaa, oli sielld meiddn kanssa. Ja ne
oikeastaan testasi sitd pelid, antoi toki bugipalautetta jatkuvasti, mutta myds heitti
ideoita siitd mitd se voisi olla. Voisiko sanoa, ettd jo aika varhaisessa vaiheessa
pelinkehitys muuttui sithen, ettd se oli enemmén tai vdhemmén timmdinen

yhteisoprojekti.” (Koivisto)

Epéreilu kilpailuetu: Koivisto kertoo hénelle selvinneen vasta jilkeenpdin, ettd Mojangin paitosten
vuoksi muiden toimijoiden oli vaikeaa, ellei mahdotonta, saada lupaa kilpailevan Minecraft-
opetusversion kehittimiseen. TeacherGaming oli siis kéytdnndssd ainoa yritys, joka pystyi

tarjoamaan Minecraft-pelin opetuskdyttoon. Suositun Minecraft-pelin ominaisuudet mééarittivét
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pitkdlti sen kilpailuetuja verrattuna esimerkiksi muihin opetuspeleihin ja vaihtoehtoisiin
oppituntimateriaaleihin. Minecraft-pelin ominaisuudet mahdollistivat tietynlaisten oppituntien

toteuttamisen ja peli oli erittdin tunnettu.
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5 ANALYYSI JA JOHTOPAATOKSET

5.1 Analyysi

Blankin (2013) asiakkuuksien kehittdmisen prosessin ensimmadinen vaihe on asiakkaan 10ytdmisen
vaihe. Asiakkaan 10ytdmisen vaiheessa tulee selvittdd, keitd asiakkaat ovat ja ratkaiseeko tuote
asiakkaan ongelmia ja tarpeita. Tdssd vaiheessa testataan oletetun liiketoimintamallin sisdltimié
hypoteesejd asiakassegmenteistd, asiakkaan ongelmasta ja tuotteesta. (Blank 2013, 25-28).
TeacherGamingilld ei ollut suunnitelmallista prosessia edelld mainittujen oletusten testaamiseen,
mutta yritys pyrki kuitenkin jo aikaisessa vaiheessa testaamaan tuotteen arvolupausta. Varhaiset
yritykset testata tuotteen arvolupausta toteutettiin outbound-markkinoinnilla suomalaisten koulujen
paittdjille. Osoittautui, ettd Minecraft Edun arvoa oli vaikeaa perustella tille potentiaaliselle
asiakasryhmille ja koulujen pdittdjdt eivit ndhneet Minecraft-pelin tarjoavan hyotyjd kouluilleen.
Koiviston mukaan koulujen paittdjilld ei ollut kiinnostusta Minecraft Edua kohtaan, ja asenne
opetuspelejd kohtaan ylipadtddn oli kielteinen. Myyntiyritysten perusteella ndytti siltd, ettd jokin
edelld luetelluista hypoteeseista oli vdird, ja arvolupaus ei vedonnut tdhidn asiakasryhmiin.
Empirialuvun ensimmadisessd, tiimin alkuoletuksia kuvaavassa, liiketoimintamallikuvauksessa
asiakkaan ongelma on méiritelty tarpeena kiinnostaville opetuspeleille ja pelioppimisen osaamisen
sekd vilineiden puutteena. Asiakassegmentin oletettiin olevan peruskoulut Suomessa ja
kansainvélisesti ja pelin kéyttdjdn olevan tavallinen peruskoulunopettaja. Koivisto kuvaa

TeacherGamingin tuotteen olleen téssd vaiheessa pelkkd Minecraft-lisenssi.

Varhaisten, epdonnistuneiden, myyntiyritysten jilkeen seuraava merkittdva askel TeacherGamingin
asiakkuuksien kehittdimisen prosessissa oli yhteisty0 bloggaaja Joel Levinin kanssa. Kun Levin
esitteli blogissaan Minecraft Edua, TeacherGaming tavoitti innokkaan Minecraft Edun
kayttdjairyhmén, joka koostui Yhdysvaltalaisista ja Iso-Britannialaisista opettajista. Hypoteesit
asiakassegmentistd, asiakkaan ongelmasta ja tuotteesta eivit olleet muuttuneet, mutta Minecraft Edu
-tuotteen arvolupaus vetosi tdihdn opettajista koostuvaan kéyttdjaryhméén paljon paremmin kuin se
oli vedonnut koulujen pdittdjiin Suomessa. Opettajat ndkivét pelissd lisdarvoa omalle opetustyolleen.
Tédmin kéyttdjdryhmén tavoittaminen johti Koiviston mukaan pian yhteydenottoihin asiakkailta ja
ensimmadisiin Minecraft Edu -lisenssimyynteihin. Pelin tulevan kéyttdjiryhmén tavoittaminen
vaikuttajamarkkinoinnin avulla kaynnisti tapahtumaketjun, joka lopulta johti markkinan ja

asiakaskunnan l6ytymiseen ja liiketoimintamallin kehittymiseen.
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Asiakassegmenteisséd tuotteen kéyttdjiksi midriteltyjen opettajien tavoittaminen johti ensimmaéisiin
kauppoihin. Pelid voitiin sopimussyistd myydd vain kouluille, joten opettajat néyttdvit kyenneen
vaikuttamaan koulujen ostopéatoksiin, silla asiakkuuksia alkoi syntyé heti blogindkyvyyden jélkeen.
Nayttdd siltd, ettd pelin kéyttdjiryhmén tavoittaminen ensin oli tirked véyld asiakkuuksien
hankkimiseen. Blogindkyvyys johti kauppoihin varsinkin Yhdysvalloissa ja Iso-Britanniassa
toimivien koulujen kanssa. Oletus siité, ettd suomalaiset peruskoulut olisivat tarked asiakassegmentti,

alkoi ndyttdd vairaltd ensimmaisten asiakkaiden tavoittamisen myota.

Asiakkaan loytdmisen vaihe (Blank 2013) on prosessi, jossa jarjestelméllisesti testataan oletuksia
asiakkaasta, asiakkaan ongelmista ja tuotteesta, jotta varmistettaisiin ndiden oletusten pitdvin
paikkansa. TeacherGamingin tapauksessa tillaista jarjestelmillistd prosessia asiakkaan
ymmartdmiseksi ei toteutettu. TeacherGamingin 1dhestymistapa muistutti pikemminkin hyppaédmisti
asiakkaan 16ytdmisen vaiheen ohi suoraan asiakkuuksien todentamisen vaiheeseen. Asiakkuuksien
todentamisen vaiheessa (Blank 2013) yritetdédn todentaa asiakkaan 16ytdmisvaiheen aikana asiakkaan
ymmartdmiseksi tehty tyd myymalld tuotetta ensimmaisille asiakkaille. Asiakkuuksien todentamisen
vaiheen lopputulos on toistettava myyntiprosessi ja toimiva liiketoimintamalli, tai vaihtoehtoisesti
pivotointi. TeacherGamingin 1dhestymistapana markkinoiden ja asiakkaan etsimiseen oli ensin yrittda
koulujen paittdjille kohdennettua suoramyyntid, ja tdméin epdonnistuttua seuraavaksi kokeilla
vaikuttajakanavan kautta suoraan pelin kéyttdjille eli opettajille kohdennettua inbound-
markkinointia. TeacherGamingin tapauksessa asiakkuuksien kehittimisen prosessin kaksi
ensimmdistd  vaihetta  ndyttdvdat limittyneen ja  tapahtuneen osin  samanaikaisesti.
Vaikuttajamarkkinoinnin avulla aikaansaatu uusien asiakkaiden ja myynnin virta todisti Minecraft
Edun tarjoavan jotain arvoa télle opettajista koostuneelle pelin kiyttdjien ryhmille. Toisaalta
asiakkaan loytdmisen vaiheen puuttumisen vuoksi yrityksessd ei ymmarretty tdsmaéllisesti, mihin
opettajat pelid kdyttivit ja miten se ratkaisi heidén ongelmiaan. Yrityksessé havaittiin kuitenkin, ettd

asiakkaat olivat usein pelioppimisen asiantuntijoita tavallisten opettajien sijaan.

Varhainen liiketoimintamalli alkoi muotoutua edelld kuvatun inbound-markkinoinnin tuottaessa yha
nopeammin uusia asiakkuuksia. Koiviston mukaan myos opettajien sosiaalisissa medioissa
verkostoilleen levittima tieto Minecraft Edusta toi uusia asiakkuuksia. Kun myyntia ja liiketoimintaa
alkoi syntyd myyntiprosessin 10ydyttyd, litketoimintamallin muiden osa-alueiden heikkouksia alkoi
nousta esille. Varhainen litketoimintamalli poikkesi merkittivisti alkuoletuksista. Vaikeuksia aiheutti
varsinkin oletettu ansaintamalli, jossa TeacherGaming tuottaisi Minecraft Edu -lisenssin ostaneille

asiakkaille lisdpalveluja, joista yritys tekisi voittonsa lisenssimyynnin ollessa heikosti kannattavaa.
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Asiakkaille ei kuitenkaan juurikaan tuotettu lisdpalveluja, varsinkaan fyysistd ldsndoloa vaativia
palveluja, silld asiakkaat eivit olleetkaan suomalaisia kouluja. TeacherGamingin alkuperdiset
asiakas- ja tuotehypoteesi, joiden testaaminen kuuluu asiakkuuksien kehittdimisen prosessissa
asiakkaan lOoytdmisen vaiheeseen, eivdt vastanneet toteutuvaa varhaista liiketoimintamallia.
Varhainen liiketoimintamalli rakentui kuitenkin Minecraft Edu -lisenssien myynnin ympdrille. Yksi
tekijd, joka edesauttoi varhaisen liiketoimintamallin toteutumista, oli se, ettd TeacherGaming onnistui
neuvottelemaan uuden sopimuksen lisenssimaksuista Mojang AB:n kanssa. Uusi sopimus mahdollisti
paremman katteen lisenssimyynnissd Mojangin joustettua TeacherGamingin lisensseistd maksamassa

hinnassa. Tdmé paransi lisenssimyyntiin perustuneen varhaisen liiketoimintamallin kannattavuutta.

Vaikka kaikkia asiakkaan loytdmisen vaiheen ja asiakkuuksien todentamisen vaiheen kannalta
tarkeitd hypoteeseja ei ollut vahvistettu, TeacherGamingin liiketoimintamalli alkoi vakiintua ja yritys
oli 10ytdnyt toistettavan myyntiprosessin inbound-markkinoinnin tuottaessa jatkuvasti uusia
asiakkuuksia. Blankin (2013) mukaan asiakkuuksien todentamisen vaiheen lopputuotteet ovat juuri
toistettava myyntiprosessi ja voittoa tuottava liiketoimintamalli. Lisdksi Blankin (2013) mukaan
asiakkuuksien todentamisen vaiheen onnistuttua yritys on vahvistanut oletuksensa useista
litkketoimintamallin tirkeistd osa-alueista. Ndméd Blankin (2013, 29) mainitsemat oletukset
tasmentyivdt TeacherGamingin varhaisen liiketoimintamallin muotoutuessa kuviossa kahdeksan

esitettyyn muotoon.
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Oletus: Vahvistunut muotoon: Miten vahvistui?

Markkina Koulut Yhflysva-lloissa ja Toteutuneet
Iso-Britanniassa kaupat
Asiakkaiden Kayrtajat: iil:;zi isrzisopettajia Toteutuneet
sijainti Asiakkaat: Peruskouluja USA ja UK kaupat
Asiakkaan ) Ei testattu. Toteutuneiden
havaltsema arve Ei testattu. kauppojen perusteella

vahintddn myyntihinta.

3 540 Ei vahvistettu. Opettajilla oli . .
Ostopaatoksen | E Htu. Lpetta) Ei vahvistettu
tekijé padtdkseen kuitenkin vaikutusvaltaa

Hlnn0|tt~=:.'|u- Cost plus -hinnoittelu Toteutuneet

strategia kaupat

Kayttaja voi n vaik ja-

Kanavas aytt.aja.t ta. oitetaa :?n ”uttaja Toteutuneet

. markkinoinnin kautta, mika tuottaa kaupat

strategia uusia asiakkuuksia inbound P

Kuvio 8. Asiakkuuksien todentamisen vaiheessa vahvistetut oletukset.

Kuvio 8 havainnollistaa, miten TeacherGamingin varhaisen liiketoimintamallin muotoutuminen
toteutuneiden kauppojen seurauksena vahvisti suurimman osan ndistd Blankin (2013, 29)
mainitsemista oletuksista. Markkinan ja asiakkaan sijainnin oletusten vahvistuminen juuri tihdn
muotoon oli seuraus kanavastrategian valinnasta. Valitun kanavan (Joel Levinin blogi) kautta
tavoitettiin  Yhdysvalloissa ja Iso-Britanniassa pelioppimiseen perehtyneitd opettajia, ja tdmén
kiyttdjairyhmin tavoittaminen johti nidissd maissa sijaitsevien koulujen asiakkuuksiin.
Kanavastrategia siis médritti myds varhaisessa liiketoimintamallissa tavoitetut markkinat ja
asiakkaan. Hinnoittelustrategiasta erityisesti ei ole kerdtty empiiristd aineistoa. Haastattelussa
varhaisen lisenssimyynnin hinnoittelua késiteltdessd kuitenkin lisenssimyynnin kustannukset ja
myyntikate nousivat esille tdrkeind tekijoind varhaisen liiketoimintamallin onnistumisessa.
Haastattelun perusteella hinnoittelustrategia vaikuttaa olleen jonkinlainen kustannuksiin sidoksissa
oleva cost plus -hinnoittelu. Haastatteluissa ei noussut esille pyrkimysti asiakkaan tuotteesta saaman
arvon mittaamiseen rahaméaardisesti, mitd asiakkaan havaitsema arvo -kohta kuvaa. Kuten edelld
todettiin, hinnoittelua késiteltiin haastattelussa vain yhteydessd kustannuksiin. Asiakkaan tuotteesta

saaman arvon mittaamista ei empirian perusteella toteutettu, joten arvon voidaan vain todeta olevan
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vahintddn tuotteen myyntihinnan arvoinen kauppojen toteutumisesta paitellen. Empiirisesta
aineistosta ei selvid my0Oskddn, millainen koulujen ostoprosessi tuolloin oli. Koiviston mukaan
varhaisten asiakkaiden havaittiin olevan pelioppimisen parissa tyOskentelevid opettajia, mutta
lisenssejd oli lupa myydd vain kouluille. Empiirisen aineiston perusteella néyttdd siltd, ettd
TeacherGamingin varhaisen liiketoimintamallin vaiheessa yritykselld ei ollut tietoa asiakkaiden

havaitsemasta tuotteen arvosta ja ostopaédtoksen tekijasta.

Varhaisen liiketoimintamallin vaiheessa TeacherGamingilla oli siis liiketoimintamalli ja toistettava
myyntiprosessi, mutta se ei ollut pystynyt vahvistamaan kaikkia Blankin (2013) mainitsemia
asiakkuuksien todentamisen vaiheessa vahvistettavia oletuksia liiketoimintamallista. Toisaalta
TeacherGamingilld ei ollut pyrkimysti jérjestelméllisesti vahvistaa kaikkia asiakkaaseen liittyvid
oletuksia, vaan vaikuttajakanavan 16ytyminen johti asiakkuuksiin ja varhainen liiketoimintamalli
rakentui toteutuneiden kauppojen seurauksena. Varhaisen litketoimintamallin 16ytymisen jélkeen
voidaan tulkita TeacherGamingin siirtyneen asiakkuuksien luonnin vaiheeseen, silld
TeacherGamingin liiketoiminta vaikuttaa tdyttineen edelld kuvatulla tavalla Blankin (2013, 29)

madrittelemit onnistuneen asiakkuuksien todentamisen vaiheen tunnusmerkit.

Asiakkuuksien luonnin vaiheessa startup-yrityksen péétehtdvd vaihtuu litketoimintamallin
etsimisestd litketoimintamallin toteuttamiseen. Asiakkuuksien luonnin vaiheessa pyritdin
kasvattamaan kysyntdd tuotteelle tekemédlld panostuksia markkinointiin markkinointistrategian
mukaisesti. Asiakkuuksien kehittdmisen mallin keskeinen etu verrattuna vesiputousmallin mukaiseen
prosessiin on, ettd asiakkuuksien kehittimisen mallissa paljon resursseja vaativat tuotteen julkaisu ja
markkinointikampanja toteutetaan vasta, kun liiketoimintamalli ja toistettava myyntiprosessi on
vahvistettu. Néin markkinointiin kaytettdvdat resurssit kohdennetaan vahvistettujen oletusten
perusteella oikeille markkinoille ja onnistumisen todenndkdisyys on korkeampi, kuin pelkkiin
alkuperdisiin oletuksiin perustuvan suunnitelman toteuttamisella ilman myyntiprosessin ja

litketoimintamallin testaamista. (Blank 2013).

Blank (2013, 156-205) antaa yksityiskohtaisen mallin asiakkuuksien luonnin vaiheen toteuttamiseen.
Asiakkuuksien luonnin vaiheen alussa valitaan tuotteen markkinatyyppi, asemoidaan tuote tilld
markkinalla ja sitten julkaistaan tuote, mika tarkoittaa markkinointiviestintid valitulle yleisolle. Tama
tyd tdhtdd kysynndn luomiseen. Asiakkuuksien luonnin vaiheessa luodaan yritykselle
markkinointimalli, jolla pyritdén houkuttelemaan potentiaalisia asiakkaita yrityksen myyntiputkeen.

Asiakkuuksien luonnin vaiheessa aletaan toteuttaa liiketoimintaa valmiin liiketoimintamallin
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mukaisesti. Siirtymaa litketoimintamallin etsimisvaiheesta toteuttamisvaiheeseen kuvaa hyvin se, etta
asiakkuuksien luonnin vaiheen lopputuloksena on markkinointistrategia, jonka tavoitteiden
toteutumista seurataan vuositasolla. Asiakkuuksien kehittdmisen prosessin edetessa startup-yrityksen
litkketoiminnalle ominainen epdvarmuus on vdhentynyt, ja asiakkuuksien luonnin vaiheessa voidaan
mallin mukaan lopulta tehdd merkittdvid resursseja sitovia ohjelmia ja pitkdaikaisia suunnitelmia,

kuten edelld kuvattu markkinointiprojekti. Blank (2013).

Koivisto totesi haastattelussa Minecraft Edu -pelin markkinointiin liittyen, ettd TeacherGaming ei
kdyttdnyt rahaa markkinointiin. Haastattelujen perusteella TeacherGaming kéytti rahaa joihinkin
kysynndn luomiseen tédhtddviin toimiin, mutta Blankin (2013) kuvaama asiakkuuksien luonnin vaihe,
joka sisdltdd markkinatyypin valinnan, tuotteen positioinnin markkinalle, tuotejulkistuksen,
markkinointistrategian luomisen ja suunnitelmallisen kysynnidn luomisen ohjelman, ei vastaa
haastattelujen perusteella muodostunutta kuvaa TeacherGamingin prosessista. Minecraft Edun voisi
kuvata sijoittuneen opetuspelien markkinalle ja ehki tavoitelleen siitd niche-segmenttid, mutta
Koiviston haastattelussa ei noussut esille edelld kuvatun kaltaisia markkinatyyppiin, asemointiin, tai
kilpailuasetelmaan liittyvid asioita. Kysynndn luominen sai alkusysdyksen Levinin blogin kautta
hyvin varhaisessa vaiheessa, ja blogindkyvyydestd litkkeelle 1dhtenyt asiakkaiden verkostojen kautta
levinnyt word of mouth siilyi haastattelun perusteella tirkeimpdnd kysynnidn ldhteend pitkille

Blankin (2013) kuvaamaan asiakkuuksien luonnin vaiheeseenkin asti.

Kysynndn luomisen selvdsti tirkein mekanismi oli haastattelujen perusteella asiakkaiden
keskuudessa ja edelleen heiddn verkostoissaan levidvd lumipalloefekti tai word of mouth.
TeacherGaming tavoitti aikaisen markkinan, edelld jo useaan kertaan mainitun, Joel Levinin blogin
kautta. Aikaisen markkinan tavoittaminen johti Koiviston haastattelun perusteella kausivaihtelua
lukuun ottamatta jatkuvasti kasvavaan asiakkuuksien méardén. TeacherGaming ylldpiti yhteytta pelin
kédyttdjien aktiiviseen yhteisoon, ja Koivisto toteaa pelinkehityksen muistuttaneen jonkinlaista
yhteisoprojektia. TeacherGaming osalllistui keskusteluun yhteisdssd ja kehitti pelid merkittdvassa
madrin yhteisoltd tulleen palautteen ja ideoiden perusteella. Tdméa vuorovaikutus yhteison kanssa on
mahdollisesti vaikuttanut uuden kysynnén syntymiseen ja ollut olemassa olevia asiakassuhteita
vahvistava tekijd. Yksi tapa, jolla TeacherGaming pyrki luomaan kysyntdé, oli myds Minecraft Edun
esittely kouluissa ja opetusalan tapahtumissa. Haastatteluaineiston perusteella pelin ndkyvyyden
tapahtumissa ja promootioiden kouluissa vaikutusta kysynnén luomisen kokonaisuuteen on vaikeaa
arvioida. Koivisto ei maininnut yksiselitteisesti juuri timidn kanavan tuottamia tuloksia, eikd

TeacherGamingilld ollut mittareita tdssd kanavassa onnistumisen mittaamiseen.
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Koivisto mainitsee markkinoinnin nollabudjettiin joitakin poikkeuksia, joita voidaan pitda
maksettuna markkinointina. Koivisto mainitsee haastattelussa merkittdvat matkustuskulut, jotka
aiheutuivat, kun varsinkin Koivisto matkusti edustaakseen TeacherGamingid tapahtumissa ja
neuvotteluissa. Lisédksi Koivisto mainitsee TeacherGamingin maksaneen pelid opetustyOssdén
kdyttdvien opettajien pyynnostd ndiden matkoja konferensseihin, joissa opettajat esittelisivit

Minecraft Edua.

Empiirisestd aineistosta ei 10ydy kuvausta sille, miten TeacherGaming tavoitti Microsoft-kauppaa
edeltdvéssd liiketoimintamallikuvauksessa mainitun valtio- ja district-tason asiakassegmentin.
Lisdksi tuotetarjooman muutosta ja sen yhteyttd asiakaskunnan muuttumiseen, ongelman
médritelmén muuttumiseen ja kysynnin luonnin muuttumiseen pelin ominaisuuksien kehittyessa ei
ole tdssd analyysissd pystytty empiirisen aineiston perusteella riittdvan yksityiskohtaisesti
késittelemddn. Téstd aiheesta voidaan todeta kuitenkin, ettd Minecraft Edu kehittyi pelkésti
Minecraft-opetuslisenssistd runsaasti opetussiséltdjd sisdltdviksi ja muun muassa pilvipalvelun
ansiosta helppokéayttoiseksi tuotteeksi, samalla, kun kumulatiivinen asiakasmiiré kasvoi. Microsoft-
kauppaa edeltdvin liiketoimintamallin liikevaihdosta suurin osa tuli jo edelld mainituilta suurilta
asiakkailta. Télld kehitykselld saattoi olla yhteys asiakasméérdn kasvuun ja tuotteen kehittymiseen,
jotka saattoivat olla tekijoitd, jotka helpottivat Minecraft Edun hankinnan perustelemista referenssien
perusteella ja toivat helppokéyttdisyyden ja valmiin opetussisillon myo6td sen hyddyt myos

tavalliselle, niukasti tietoteknisid taitoja omaavalle, opettajalle.

5.2 Johtopaitokset

Tutkimuskysymyksen mukaisesti tissa kandidaatintutkielmassa on kuvattu ja analysoitu sitd, miten
startup-yritys etsii tuotteelleen markkinoita ja asiakkaita. Markkinoiden ja asiakkaan etsimisen
toteutunut prosessi on pystytty kuvaamaan tutkijan tavoitteita vastaavalla tavalla. Markkinoiden ja
asiakkaan etsimisestd pystyttiin muodostamaan kuvaus, minka liséksi keréttiin tietoa yrityksen koko
litkketoiminnan kehittymisestd. N&in muodostui kokonaisvaltainen kuva TeacherGamingin
asiakkuuksien kehittdmisen prosessista, mikd mahdollisti prosessin keskeisten kriittisten kohtien

analysoimisen.

TeacherGamingin alkuperdinen visio oli Koiviston mukaan kehittdd Minecraft-peliin ominaisuuksia
ja oppituntisiséltojd. Yritys kokeili tdhédn visioon perustuvan tuotteen myyntid ja markkinointia, kun

tuotteesta oli olemassa vasta hyvin keskenerdinen tuoteversio. Ensimméiinen yritys muodostaa
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toistettava myyntiprosessi ei onnistunut, sillé tavoitettu asiakasryhma ei ollut kiinnostunut tuotteesta.
Tédmin epidonnistumisen jilkeen TeacherGaming kokeili toista markkinointikanavaa, joka osoittautui
pitkdaikaiseksi kysynnin ldhteeksi. Tdmin vaikuttajamarkkinointiin perustuneen kanavan kautta
tavoitettiin  asiakkaiden sijasta pelin kéyttdjiryhmé. Kayttdjiryhmin tavoittaminen johti

yhteydenottoihin asiakkailta ja lisenssimyynteihin.

Minecraft Edu -peli vastasi tavoitellun asiakaskunnan tarpeisiin hyvin. TeacherGamingin olettamaan
litketoimintamalliin kuuluneet lisdpalvelut ja koulutukset toisaalta eivit vastanneet asiakkaiden
tarpeisiin, kuten oli oletettu. Minecraft Edu -pelin lisenssien myynnin toteutuminen johti varhaisen
litkketoimintamallin muotoutumiseen. Liiketoimintamalli poikkesi TeacherGamingin perustajien
oletuksista, ja sen muotoutuminen tapahtui pitkélti toteutuen suunnittelemattomasti kauppojen
seurauksena, eikd suunnittelemalla, testaamalla ja iteroimalla asiakkuuksien kehittdmisen mallin

(Blank 2013) mukaisesti.

Ymmairrys asiakkaiden tarpeista kehittyi prosessin edetessi, kun TeacherGaming oli
vuorovaikutuksessa asiakkaiden kanssa. Asiakaskunnan rakentuminen tapahtui pitkdlti jo alussa
vaikuttajamarkkinoinnin kautta tavoitetun kayttdjdyhteison l0ytdmisen kautta. Aktiivinen
kayttdjaryhma levitti sosiaalisissa verkostoissaan tietoa Minecraft Edusta, miké loi kysyntdi ja johti

uusiin asiakkuuksiin.

Blankin (2013, 25) huomio siitd, ettd startup-yrityksilld ei yleensé ole ennalta suunniteltua prosessia
litketoimintamallin hypoteesien todentamiseen ja yrityksen kasvattamiseen, ndyttdd péatevan myds
case-yritys TeacherGamingin tapaukseen. Blank (2013) jatkaa, ettd startup-yritys voi kuitenkin
onnistua keksimaélla itse prosessin asiakkuuksien kehittimiseen. TeacherGaming pyrki asiakkaiden
16ytdmiseen jo varhaisessa vaiheessa, kun tuote oli vasta hyvin keskenerdinen. TeacherGaming myds
tavoitti visioonsa uskovan asiakasryhmaén jo hyvin varhaisessa vaiheessa. Vuorovaikutus tavoitetun
asiakasryhmén kanssa johti asiakkaiden parempaan ymmértimiseen ja tuotteen kehittimiseen
asiakasryhmadn tarpeita huomioiden. Tdmaén tutkielman perusteella nédyttda siltd, ettd TeacherGaming
onnistui kehittdmain prosessin, joka tdytti Blankin (2013) asiakkuuksien kehittdmisen prosessille

madrittelemait keskeiset tavoitteet.

Blankin (2013) asiakkuuksien kehittdmisen prosessi ei kuitenkaan kuvaa tarkasti TeacherGamingin
prosessin toteutumista. Asiakkuuksien kehittdmisen prosessin vaiheet tapahtuivat TeacherGamingin
prosessissa  osin  limittdin ja  samanaikaisesti, Blankin (2013) mallista poiketen.

Vaikuttajamarkkinointikanavan 16ydyttyd Blankin (2013) kuvaamien asiakkaan l6ytdmisen vaiheen
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ja asiakkuuksien todentamisen vaiheen tehtdvit alkoivat toteutua samanaikaisesti. Yritys 10ysi
kanavan kautta seké asiakkaat ettd toimivan myynti- ja markkinointiprosessin, ja kasvava kauppojen
miird johti varhaisen liiketoimintamallin testaamiseen kéytdnnossd, kun yritys alkoi myydi
lisenssejd vastatakseen markkinointikanavan kautta tulevaan kysyntddn. Blankin (2013)
asiakkuuksien kehittdmisen mallissa markkinoiden ja asiakkaan etsiminen toteutetaan
suunnitelmallisen, asiakkaan ymmartdmiseen téhtddvin, prosessin kautta. TeacherGamingin
markkinoiden ja asiakkaan etsimisen prosessi toteutettiin kuitenkin etsimilld heti alusta alkaen

sopivaa myynti- tai markkinointikanavaa perustajien visioon perustuvalle tuotteelle.

Blankin (2013) asiakkuuksien kehittdmisen malli ja Mauryan (2012) Lean kanvas ovat soveltuneet
hyvin tdmédn tutkimuksen tutkimuskysymyksiin vastaamiseen. Blankin (2013) asiakkuuksien
kehittdmisen mallin tarjoaman viitekehyksen avulla TeacherGamingin kehitysprosessin vaiheita ja
tapahtumia on voitu ymmaértdd ja analysoida Blankin (2013) malliin perustuvilla, laajalti kdytetyilld
ja ymmirretyilld, késitteilld. Lisdksi Mauryan (2012) Lean kanvas -malli on mahdollistanut
litketoiminnan kehittymisen jasennetyn kuvaamisen, joka on helpottanut aineiston analysointia

asiakkuuksien kehittimisen prosessin nikokulmasta.
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LITTEET

Liite 1: Haastattelurunko 1. haastatteluun

Koiviston 18.3.2020 haastattelun teemat ja kysymykset:
Visio ja liiketoimintasuunnitelma ja ongelma, jonka tuote ratkaisee

e Millaisia olivat visio ja liikketoimintasuunnitelma Minecraft Edu projektin alussa?

e Miten hankitte asiakkaita projektin alussa?

e Nousiko myyntikeskusteluista jotain toistuvaa kysymystd tai teemaa?

e Mistd koulut Yhdysvalloissa ja Britanniassa saivat tietdd Minecraft Edusta?

e Missd vaiheessa pelinkehitys oli, kun soititte ensimmaisid myyntipuheluita asiakkaille?
Oliko peli ja kaikki siithen suunnitellut ominaisuudet valmiita?

Ensimmaéinen asiakas

e Mité opitte ensimmaisiltd asiakkailta, miten ensimmaiset asiakkaat muuttivat yrityksen
toimintaa? Esimerkiksi pelinkehityksessd, myynnissé ja markkinoinnissa.

e Auttoiko asiakasmédrin kasvu tarkentamaan kuvaa pelin asiakaskunnasta? Kun projektin
alussa asiakasryhmiksi oli mééritelty koulut yleisesti, 10ytyiké myynnin kasvaessa koulujen
joukosta erilaisia asiakastyyppeja?

Johtaminen, tyon suunnittelu
Microsoft-kauppa

Lean kanvas -malli

48



49

Ongelma Ratkaisu Uniikki Epareilu Asiakas-
Tuotteen 3 arvolupaus kilpailuetu segmentit
tarkeinta o Ei ole helposti
Asiakkaan 3 inai Miksi juuri tama kopioitavissa tai
>laraarn ominaisuutta tuote on erityinen P , Kohdeasiakkaat
tarkeinta . . ostettavissa
ongelmaa . . . ja ostamisen
Avainmittarit arvoinen? Kanavat (maksavat asiakkaat ja
Tarkeimmat Yksittainen, selked || Miten asiakkaat tuotteen kayttajat)
toiminnot, ja vakuuttava tavoitetaan?
joita mitataan viesti
e —
Kustannusrakenne Tulovirrat
Asiakashankinta Ansaintamalli
Jakelu Asiakkaan elinkaariarvo
Palvelinten yllapito Liikevaihto
Henkildsts, jne. Myyntikate




Liite 2: Lean kanvas -mallit 2. haastatteluun

Koivistolle 20.5.-22.5. 2020 haastattelussa esitetyt liiketoimintamallikuvaukset:

Problem Solution Unique Value Unfair Customer
Opetusversio ja e

Tarve kiinnostaville ogetussisé\tt')jjé Proposition Advantage Segments
opetuspeleille Minecraft-peliin _

- Innostava ja Peruskoulut
Pelioppimisen  Opettajien koulutus  opetuksessa Suomessa
osaamisen ja ja ”Sépa‘vemt, tuki mompuonnen pe||

valineiden puute  pelin kayttsonottoon  koulukayttosn KO'-"U't
kouluissa : Kansainvalisesti
Key Metrics Sekd opettajat etta Chann.e'S -
: e ; Suoramyynti kouluihin
Asiakasmadran oppilaat haluavat A Peruskoulu-
kasvu pelata >¢ 10 §u§ ‘u opettaja
markkinointi
(messut ja promat
kouluissa)
Cost Structure Revenue Streams
Lisenssimaksut Minecraftin kehittajalle Koulutusmyynti ja kayttéonoton tukipalvelut
Palveluiden tuottamisen kustannukset Lisenssimyynti
Kehitystiimin henkilostokulut
Oletettu litketoimintamalli prosessin alussa.
Problem Solution Unique Value Unfair Customer
Opetussisaltoja Proposition  Advantage Segments
Minecraft-peliin
- " Innostava ja Koulut USA, UK
Tekninen tukl opetuksessa
kaytté6nottoon  mgninyolinen pell
koulukayttosn Computer science
. specialist,
Key Met”cs Seka opettajat etta .Cha””els. enrichment
Opettajilta saatu . Sosiaalinen media, o
o oppilaat haluavat _ . specialist
palaute ja ideat velata Vaikuttaja-
Myyntikate-%, markkinointi
kassatilanne Kayttajien yhteiso
Cost Structure Revenue Streams

Lisenssimaksut Mojangille

Minecraft Edu -lisenssimyynti
Pelinkehityksen henkildstokulut

Varhainen toteutunut liitketoimintamalli.
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Liiketoimintamalli 2015-2016 ennen yrityskauppaa.
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