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Onhjelmistorajapintojen (engl. Application programming interface) eli APlen kayttd on yleistynyt
viimeisen vuosikymmenen aikana monella sektorilla, mutta Suomen julkinen terveydenhuolto ei
ole hyddyntanyt niiden potentiaalia taysimaaraisesti. Tama on huono asia julkisen terveydenhuol-
lon kannalta, silla APlen kaytolla on monia hyotyja, jotka tuovat arvoa julkisen terveydenhuollon
toimijoille. N&ité arvoa tuovia hy6tyja ovat muun muassa kustannussaastot, tuottavuuden paran-
tuminen, innovaatiotoiminnan kehittyminen sekd APIl-ekosysteemin luominen.

Vaikka APIt tuovat selvaa asiakasarvoa julkisen terveydenhuollon toimijoille, silti niiden hin-
noittelussa ei ole kaytetty arvopohjaista hinnoittelumenetelmaa. Nain ollen tdman tutkimuksen
tavoitteena oli tutkia, milla edellytyksilld arvopohjainen hinnoittelun soveltuu ohjelmistorajapin-
noille julkisen terveydenhuollon toimialalla. Taman liséksi tutkimuksessa vertailtiin arvopohjaista
hinnoittelumenetelmaa muihin ohjelmistorajapintojen hinnoittelumenetelmiin. Tutkimuksen ai-
neisto kerattiin puolistrukturoitujen teemahaastattelujen, kirjallisuuden sekd case-esimerkin
kautta. Naiden kerattyjen tietojen perusteella tehtiin johtopaatdksia, joiden avulla pystyttiin vas-
taamaan edella esitettyihin tutkimustavoitteisiin.

Tutkimuksen avulla ymmarrettiin, ettd arvopohjainen hinnoittelu soveltuu ohjelmistorajapin-
noille julkisen terveydenhuollon toimialalle, silld haastattelujen ja case-esimerkin avulla tunnistet-
tiin selvia arvoa tuovia tekijoita, joita voidaan kayttdad APlen hinnoittelun perusteena. Naita arvo-
tekijoita ovat muun muassa integraatiokyvykkyyden edistaminen, liikketoimintatarpeiden mahdol-
listaminen, tuottavuuden parantaminen, innovaatiotoiminnan edistdminen seka tekninen kyvyk-
kyys. Taman lisdksi tutkimuksessa tunnistettiin, etta tietyt API-toimittajien ominaisuudet lisaavat
asiakkaan kokemaa kokonaisarvoa. Naita tekijéitd ovat muun muassa liiketoimintaosaaminen,
API 1ahtbinen ajattelu, tekninen kyvykkyys seka ajattelutapa, jossa pyritdan valttdmaan tilannetta,
jossa asiakas joutuu lukittautumaan yhteen toimittajaan.

Asiakkaan kokema kokonaisarvo on kuitenkin todella subjektiivinen tekija, joten kaikki julkisen
terveydenhuollon toimijat eivat arvosta samoja APlen arvoa tuovia ominaisuuksia, vaan se riippuu
pitkalti toimijan tilanteesta. Tdman lisaksi julkisessa terveydenhuollossa APIt tuovat yleensa va-
lillistd arvoa, jolloin sen arvon mittaaminen on haastavaa. Arvon mittaamisen haastavuus luo
haasteita arvopohjaisen hinnoittelun kaytolle.

Tutkimuksen avulla tunnistettiin, ettd APlen arvopohjainen hinnoittelu edellyttaa APlen tuotta-
man valillisen arvon maarittdmista, vahvaa kommunikointia asiakkaiden suuntaan kaytetysta hin-
noittelumenetelmasta ja sen perustana olevasta APIn kokonaisarvosta, hinnoittelureferenssien
keraamista seka budjettiin ja saantelyyn liittyvien haasteiden hallintaa. Taman lisaksi APleilla olisi
hyva olla tunnistettuja arvotekijoita.

Tutkimuksessa huomattiin, ettd arvopohjainen hinnoittelumenetelma erottuu muista hinnoitte-
lumenetelmista paaasiassa siina, ettd hinnan perustana on asiakkaan kokema arvo. Tama puo-
lestaan ohjaa API-toimittajaa kehittdmaan APleja siihen suuntaan, ettad ne tarjoavat mahdollisim-
man paljon arvoa asiakkaille niilld mittareilla, joilla sitd kokonaisarvoa mitataan. Hinnoittelun oh-
jausvaikutuksen ansiosta voidaan olettaa, ettad arvopohjaisesti hinnoitellut APIt tuovat enemman
arvoa asiakkaille, koska myds API-toimittajat hyotyvat siitd. Taman APlen arvopohjaisen hinnoit-
telun tukena voidaan kayttda tutkimuksessa esitettya APlen arvopohjaisen hinnoittelun viiteke-
hysta.

Avainsanat: API, arvopohjainen hinnoittelu, julkinen terveydenhuolto
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The use of application programming interfaces (APIs) has become widespread in many sec-
tors over the last decade, but Finland's public healthcare has not fully utilized their potential. This
is a concern for public healthcare, as there are many benefits to using APIs that bring value to
healthcare providers. These value-adding benefits include cost savings, improved productivity,
development of innovation activities, and the creation of an APl ecosystem.

Although APIs bring clear customer value to healthcare providers in the public sector, value-
based pricing methods have not been used in their pricing. Therefore, the aim of this study was
to investigate the conditions under which value-based pricing is applicable for APIs in the public
healthcare sector. Additionally, the study compared value-based pricing methods to other pricing
methods for APIs. The data for the study was collected through semi-structured theme interviews,
literature, and a case example. Based on this collected data, conclusions were drawn to answer
the research objectives presented above.

The study revealed that value-based pricing is applicable for APIs in the public healthcare
sector, as clear value-adding factors were identified through interviews and a case example that
can be used as the basis for API pricing. These identified value factors include promoting inte-
gration capabilities, enabling business needs, improving productivity, promoting innovation, and
technical capabilities. Additionally, the study identified that certain API vendor characteristics in-
crease the overall value perceived by the customer. These factors include business expertise,
API-centric thinking, technical capabilities, and a mindset that seeks to avoid vendor lock situa-
tions for the customer.

However, the overall value perceived by the customer is a highly subjective factor, so not all
public healthcare operators value the same API features that add value, as it largely depends on
the operator's situation. Additionally, in public healthcare, APIs usually bring indirect value, mak-
ing it challenging to measure their value. The difficulty in measuring value creates challenges for
the use of value-based pricing.

The study identified that value-based pricing for APIs requires determining the indirect value
produced by the APIs, strong communication with customers regarding the pricing method used
and the overall value of the API as its basis, collecting pricing references, and managing budget
and regulatory challenges. In addition, APIs should have identified value factors.

The study noted that the value-based pricing method stands out from other pricing methods
mainly because the price is based on the value experienced by the customer. This, in turn, guides
the API provider to develop APlIs that offer as much value as possible to customers as measured
by those metrics. Due to the guiding effect of pricing, it can be assumed that APls priced based
on value will bring more value to customers because API providers also benefit from it. The API
value-based pricing framework presented in the study can support this API value-based pricing.

Keywords: API, value-based pricing, public healthcare
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1. JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen motivointi

Ohjelmistorajapintojen (engl. Application programming interface) eli APlen kaytto on kas-
vanut viime vuosikymmenen aikana hurjasti (Heshmatisafa & Seppanen 2020). Kasvu
on ollut vauhdikasta, koska niiden kayttdminen on valttamaténta nykypaivan modernissa
ohjelmistokehityksessa (Duala-Ekoko & Robillard 2012). Kaytdn lisaksi ohjelmistoraja-
pinnat luovat uusia liiketoimintamahdollisuuksia, silld ne voivat tuoda merkittavia osuuk-
sia yritysten liikevaihdosta. Tallaisia esimerkkeja ovat muun muassa Amazon Web Ser-
vice, jonka liikevaihdosta tulee 100 % ohjelmistorajapintojen kautta, ja eBay, jonka oh-
jelmistorajapinnat tuovat 60 % liikevaihdosta. (Heshmatisafa & Seppanen 2020.) Liike-
vaihdon kasvun lisdksi ohjelmistorajapinnat tuovat kustannussaastéja, parantavat asia-

kasuskollisuutta ja luovat uusia innovaatioita (Moilanen et al. 2018, s. 133).

Kuten edella todettiin, ohjelmistorajapinnat voivat luoda merkittavia liiketoiminta mahdol-
lisuuksia yrityksille. Hyvista mahdollisuuksista huolimatta suomalainen terveydenhuollon
sektori ei ole hyddyntanyt ohjelmistorajapintojen potentiaalia, vaikka niillda on valtavasti
hyva laatuista ja korkean volyymin dataa. (Heshmatisafa & Seppanen 2020.) Jotta tama
potentiaali voidaan valjastaa, taytyy data muuntaa tuotteeksi ohjelmistorajapintojen
avulla. Hyvan tuotteen lisdksi potentiaalin valjastamiseen vaikuttaa hinnoittelumenetel-
man valinta, silla hinnoittelumenetelman valinnalla on suuri taloudellinen vaikutus yrityk-
siin ja niiden kannattavuuksiin (Hinterhuber 2004; Hinterhuber 2008). Hinnoittelumene-
telmista arvoponhjaisella hinnoittelulla on todettu olevan positiivisia vaikutuksia myyntihin-
taan, myyntikatteeseen seka voittomarginaaliin (Liozu 2017). Naista eduista huolimatta
se on vahiten kaytetty hinnoittelumenetelma verrattuna perinteisiin kustannus- ja kilpai-

lijapohjaisiin hinnoittelumenetelmiin (Liozu 2017; Hinterhuber 2008).

Suomalaisten yritysten yleisin ohjelmistorajapintojen tulomalli on ilmainen, joka tarkoittaa
sitd, etta suoria tuloja tai hintaa ei ole linkitetty ohjelmistorajapintojen kayttéén (Heshma-
tisafa & Seppanen 2020). Nain ollen talle ohjelmistorajapintojen hinnoittelumenetelmien
tutkimukselle on tarvetta, silla yritykset hydtyisivat enemman muista hinnoittelumenetel-
mista kuin ilmaisesta. Erityisesti ohjelmistorajapintojen arvopohjainen hinnoittelu olisi yri-
tysten kannalta jarkevaa, silla silloin ohjelmistorajapinnan tuoma arvo jaettaisiin reilum-

min asiakkaan ja toimittajan valilla. Taman menetelman kaytosta hyotyisivat molemmat



osapuolet, koska arvopohjainen hinnoittelu ohjaa toimittajaa tekemaan ohjelmistoraja-

pintoja, jotka tuovat mahdollisimman paljon arvoa asiakkaalle.

Reilusta kustannusten ja voittojen jakamisesta huolimatta arvopohjaista hinnoittelua ei
ole tehty ohjelmistorajapinnoille Suomen julkisen terveydenhuollon toimialalla. Tama joh-
tuu siita, etta julkinen terveydenhuolto tuo omat erityispiirteensa erilaisten hinnoittelume-
netelmien kaytolle, silla menetelmien valintaan vaikuttavat tata toimialaa koskevat lait ja
sdadannot seka julkisen sektorin tyypilliset budjettikdytannét. Lisaksi ohjelmistorajapin-
tojen tuoma arvo on usein valillista, joten se tuo omat haastavuuden arvopohjaisen hin-

noittelun kaytolle.

1.2 Tutkimuksen tausta, tutkimuskysymykset ja tavoite

Tama diplomityd tehtiin yhteistydssa Tietoevry Care -yksikdn kanssa. Tietoevry Care -
yksikkd on erikoistunut muun muassa julkisen terveydenhuollon asiakkuuksiin ja se toi-
mittaa niille erilaisia jarjestelmid/palveluita. Tata tutkimusta lahdettiin tekemaan siksi,
ettd yksikdssa haluttiin selvittda erilaisia vaihtoehtoja ohjelmistorajapintojen hinnoitte-

lulle.

Taman diplomityon tutkimuksen kohteena on ohjelmistorajapintojen (APlen) arvopohjai-
nen hinnoittelu julkisen terveydenhuollon toimialalla. Diplomitydn tarkoituksena on sel-
vittda, soveltuuko arvopohjainen hinnoittelu ohjelmistorajapinnoille julkisen terveyden-
huollon toimialalla ja liittyyko sen hyddyntamiseen joitain rajoitteita. Tyossa myos vertail-
laan arvopohjaista hinnoittelua muihin ohjelmistorajapintojen hinnoittelussa kaytettyihin
hinnoittelumenetelmiin. Naiden aiheiden pohjalta muodostettiin tyon tutkimuskysymyk-

set:

1. Milla edellytyksilla ohjelmistorajapintojen arvopohjainen hinnoittelu soveltuu jul-

kisen terveydenhuollon toimialalle?

2. Kuinka arvopohjainen hinnoittelu vertautuu muihin ohjelmistorajapinnoille tyypil-

lisiin hinnoittelumenetelmiin?

Vastaukset naihin tutkimuskysymyksiin saadaan yhdistelemalla kirjallisuuskatsauksesta
I0ydettyja tietoja haastatteluaineistoon seka case-esimerkkiin. Nain saadaan muodostet-
tua nakemys siita, soveltuuko arvopohjainen hinnoittelu julkiselle terveydenhuollon toi-
mialalle, kun hinnoittelun kohteena on ohjelmistorajapinnat. Jos soveltuvuus havaitaan,

tarkoituksena on selvittaa, millaisia edellytyksia sen kayttamiseen on.



1.3 Tyon rakenne

Ty6 alkaa kirjallisuuskatsauksella, jossa syvennytaan tutkimuskysymyksien kannalta tar-
keisiin aihealueisiin. Kirjallisuuskatsaus alkaa syventymisella ohjelmistopalveluihin eli
Saas-palveluihin seka ohjelmistorajapintoihin eli APleihin. Osiossa kasitellaan naiden li-
saksi API-taloutta seka sita, miten pilvipalvelut ja APIt nakyvat julkisella terveydenhuol-
lon sektorilla. Seuraavassa kirjallisuuskatsauksen osiossa syvennytaan tuotteiden ja pal-
veluiden hinnoitteluun, ja erityisesti arvopohjaisen hinnoitteluun. Taman lisdksi osiossa
kasitellaan APlen hinnoittelua, APlen arvopohjaista hinnoittelua seka vertaillaan muita
APlen hinnoittelumenetelmid arvopohjaiseen hinnoitteluun. Kirjallisuuskatsauksen vii-
meisessa osiossa kasitellaan julkisen terveyshuollon erityispiirteitd hinnoittelulle. Erityis-
piirteiksi tunnistettiin julkisen sektorin hankintaan liittyvat lait ja sdanndkset, budjettien

rajallisuus ja vaihtuvuus seka terveydenhuollon sadantelyt ja sen muutokset.

Tydn seuraavassa osiossa kasitelldan tydssa tehtyja tutkimusmetodologioihin ja -aineis-
toihin liittyvia valintoja. Nama tyon aikana tehdyt metodologiset valinnat ovat esitettyna
kuvassa 7. Haastattelujen osalta osiossa kdydaan lapi siihen liittyvia valintoja, kuten
keita haastateltiin ja miten haastattelut tehtiin. Taman lisaksi kuvataan aineiston analyy-
sin vaiheita. Tutkimuksessa valittiin case-esimerkiksi Google Cloud Healthcare API, joka

esitellaan tassa osiossa.

Tyon loppupuolella esitetaan empiirinen aineisto, joka koostuu Google Cloud Healthcare
API -esimerkista seka haastattelujen kautta saaduista tiedoista. Taman jalkeen tuloksia
vertaillaan kirjallisuuteen seka arvioidaan tulososiossa esitettyjen tulosten luotettavuutta.
Tyon viimeisessa osiossa vastataan tutkimuskysymyksiin, arvioidaan koko tutkimusta

seka annetaan jatkotutkimusideoita.



2. OHJELMISTOPALVELUT JA OHJELMISTORA-
JAPINNAT

2.1 Ohjelmistopalvelut — SaaS

Pilvipalveluilla tarkoitetaan IT-palvelumallia, jossa IT-palveluja tarjotaan asiakkaille ko-
konaisuudessaan internetin valityksella riippumatta asiakkaan sijainnista. Tassa mallissa
asiakkaan ei tarvitse tehda kalliita etukateisinvestointeja, kuten laitteiden, sovellusten ja
lisenssien ostamista ja asentamista. (Marston et al. 2011.) Sille tyypillisia piirteitd ovat
laaja verkkoyhteyden hyddyntaminen, resurssien yhdistdminen, nopea joustavuus ja mi-
tattavat palvelut (Kraft 2018). Pilvipalvelut muovaavat IT-palveluita suunnittelun, julkai-
sun, skaalautuvuuden, paivitettavyyden, huolettavuuden seka maksujen kautta. Pilvipal-
velut mahdollistavat niita kayttaville yrityksille sen, ettd he saavat kayttoonsa kallista
huipputeknologiaa ilman isoja etukateisinvestointeja IT-infrastruktuuriin. Tama on mah-
dollista, vaikka IT-infrastruktuurien hallinta on haastavampaa ja kalliimpaa kuin aiemmin,
koska hinta laskentayksikk6a kohden on laskenut seka yleinen laskentateho on kasvanut
ja siksi, etta pilvipalvelujen tarjoajat tekevat IT-infrastruktuurin hallintaa isossa skaalassa
paikoissa, joissa on muun muassa halpaa energiaa. Pilvipalvelut mahdollistavat myos
resurssien fiksumman kayton, silla organisaatiot eivat yleensa hyédynna palvelimien
taytta laskentakapasiteettia. Taman lisdksi kaksi kolmasosaa IT-henkiléston budjetista
voidaan ohjata muihin toimintoihin, silla keskimaarin tdman verran kuluu tuki- ja huolto-
toimenpiteisiin. (Marston et al. 2011.) Pilvipalveluiden vahvuuksia, heikkouksia, mahdol-

lisuuksia ja uhkia on esitetty SWOT-matriisin avulla kuvassa 1.



Vahvuudet Heikkoudet
¢  Palvelimien nopea skaalaus +  Menetetdan fyysinen kontrolli dataan
* Infrastruktuuriin liittyvien kustannusten *  Pilvipalvelun tarjoajat eivat pysty aina
lasku tarjoamaan vaadittavaa saatavuustasoa
¢ Tietoturvallisempi kdyttoymparistod +  Palvelun vaihtaminen ei ole helppoa, sill3
¢  Helpompi kdyttéonotto se edellyttdisi datan siirtoa
SWOT
Mahdollisuudet Uhat
* Mahdollistaa huipputeknologian +  Pilvipalvelun tarjoajan konkurssi
hyodyntamisen ilman kalliita *  Pilvipalvelun tarjoajan neuvotteluaseman
etukateisinvestointeja merkittdva kasvaminen
. Mahdollistaa uuden liiketoiminnan . Regulaation muutokset eri tasoilla, kuten
syntymisen useita palveluita yhdistelemalla paikallisella, kansallisella ja kansainvéliselld
*  Vahentaa hiilijalanjalked tasolla

Kuva 1. SWOT-matriisi pilvipalveluista. (Tiedot: Marston et al. 2011.)

Ohjelmistopalvelut (engl. Software-as-a-Service, SaaS) ovat yksi pilvipalveluiden paa-
luokista sovellusalustapalvelun (engl. Platform-as-a-Service, PaaS) ja infrastruktuuri-
palvelun (engl. Infrastructure-as-a-Service, laaS) kanssa (Tsai et al. 2014). laaS-palve-
lulla tarkoitetaan sita, ettd laaS-palveluntarjoaja pitda huolen IT-infrastruktuurista, kuten
palvelimista, datakeskuksista, internetyhteydesta, levytallennuksesta ja palomuurista.
Talloin asiakkaan tulee huolehtia muista tarvittavista toiminnoista, kuten sovelluksista,
kayttojarjestelmista ja tietokannoista. Kun laaS-palvelu paivitetdan PaaS-palveluksi, pal-
veluntarjoaja ottaa huolehdittavaksi myos kayttojarjestelmat, tietokannat ja muut sovel-
lukset. (Kavis 2014.) SaaS-palvelu toimii puolestaan siten, etta kehitetty sovellus toimii
internetin valityksella, jolloin sovellusta ei tarvitse asentaa eika sita tarvitse ajaa kayttajan
koneelta (Marston et al. 2011). Paaluokat liittaytyvat yhteen siten, ettd SaaS-palvelua
kayttdessa taustalla ovat PaaS- ja laaS -palvelut, koska ne ovat alemman tason luokkia

(Tsai et al. 2014). Pilvipalveluiden yhteys on esitetty kuvassa 2.



SaaS-palveluntarjoaja huolehtii kaikesta
Software-as-a-Se rvice, infrastruktuurista, joka on tarjottavan
SaasS sovelluksen takana, jolloin asiakas kayttaa
vain sovellusta pilven vilityksella.

PaaS-palveluntarjoajahuolehtii fyysisen
infrastruktuurin lisdksi sovelluksista, joita
tarvitaan koneiden kayttéon, kuten
kayttojarjestelmista.

Platform-as-a-Service, PaaS

laaS-palveluntarjoaja huolehtii
fyysisestad infrastruktuurista,
kuten datakeskuksista ja
palvelimista.

Infrastructure-as-a-Service, [aaS

Kuva 2. Pilvipalveluiden pééluokat ja niiden yhteys toisiinsa.

Naista kolmesta pilvipalveluiden paaluokista SaaS-palveluilla on 68,7 prosentin markki-
naosuus. SaaS-palvelun tarjoamia etuja on paaasiassa hyddynnetty yksityisella sekto-
rilla, mutta myés julkisen sektorin toimijat ovat aloittaneet SaaS-palveluiden hyddynta-

misen. SaaS-palveluiden yleisimpia hyoétyja ovat:

sovellusten lisenssikulujen poistuminen
kustannusten ennustettavuus

automaattiset sovelluspaivitykset

b=

oman IT-infrastruktuurin hoitamisen vahentyminen

5. innovaation nopeampi ilmentyminen kayttajille. (Kraft 2018.)
SaaS-palvelun kulut riippuvat pitkalti sen hinnoittelumallista. Tyypillisesti SaaS-palveluita
hinnoitellaan sovellusten tilausten maaran kautta esimerkiksi x€/kayttaja/kuukausi.
(Choudhary 2007.) Hinnoittelu voi olla myds aikaperusteista, jolloin SaaS-palvelusta
maksetaan esimerkiksi x€/tunti/instanssi (Mvelase et al. 2016). Naiden lisdksi myo6s

muita hinnoittelumenetelmia 16ytyy.

Vaikka SaaS-palvelut tarjoavat paljon hyétyja, ei hydtyjen saaminen ole niin helppoa kuin
miltd se aluksi voisi vaikuttaa. Vaihtaminen SaaS-palveluihin edellyttda yrityksilta
yleensa datan siirtoa, mika luo uudenlaisia riskeja kayttoonottavalle yritykselle. Naita ris-
keja ovat lukkiutumisriski SaaS-palveluntarjoajaan seka datanhallinnan kontrollin menet-
taminen. Lukkiutumisriskilla tarkoitetaan sita, etta yrityksen on haastavampaa vaihtaa
jatkossa SaaS-palveluntarjoajaa, koska se vaatisi toimintojen uudelleenjarjestamista,
kuten datan siirtoa. Talléin riippuvuussuhde SaaS-palveluntarjoajaan kasvaa, jolloin

myo6s kasvaa SaaS-palvelun tarjoajan hinnoitteluvoima. Datanhallinnan kontrolli voidaan



menettaa siksi, ettd data siirretdan SaaS-palveluntarjoajan palvelimille, jolloin ne sijait-
sevat fyysisesti eri paikassa kuin aiemmin. (Dan & Kauffman 2014.) Naiden riskien lisaksi
SaaS-palveluiden kayttajien tulee ottaa huomioon palvelun tietoturvallisuus, silla annet-
taessa yrityksen data toisen huolehdittavaksi annetaan myds vastuu huolehtia datasta

tietoturvallisella tavalla (Kraft 2018).

Safari et al. (2018) mukaan SaaS-palveluiden kayttéénottoon vaikuttaa 10 tekijaa, jotka
ovat suhteellinen etu, kilpailijoiden painostus, turvallisuus ja yksityisyys, jakamisen ja yh-
teistyon kulttuuri, sosiaalinen vaikutus, yhteensopivuus, IT-resurssit, havaittavuus, ko-
keiltavuus ja monimutkaisuus. Naista tekijdista merkittdvimmat ovat suhteellinen etu, kil-
pailijoiden painostus seka turvallisuus ja yksityisyys. Suhteellisella edulla tarkoitetaan
sitd, miten paljon SaaS-palveluiden kayttdédnotosta on hydtya yritykselle. Naita hyotyja
ovat muun muassa kustannussaastot, palvelun joustavuus ja helppokayttdisyys interne-
tin valityksellad sekd oman IT-infrastruktuurin hoitamisen vdheneminen. Kilpailijoiden pai-
nostuksella tarkoitetaan sita, ettd SaaS-palvelut voivat tarjota kilpailuetua niitéa kayttaville
yrityksille. Nain ollen, jos toimiala on todella kilpailtu, yritysten taytyy kayttaa SaaS-pal-
veluita, jotta ne pysyvat mukana kilpailussa. Turvallisuudella ja yksityisyydella puoles-
taan tarkoitetaan tietojen pysymista saatavilla, luvattomien kayttajien paasyn estamista
tietoihin seka luvattomien tietomuokkausten estamista ja poistamista. Naita edella mai-
nittuja tekijoita yrityksen pohtivat ennen SaaS-palveluiden kayttéonottoa. (Safari et al.
2018.)

2.2 Ohjelmistorajapinnat — API

Ohjelmistorajapinnoilla (engl. Application Programming Interface, API) tarkoitetaan oh-
jauspisteita, jotka asettavat ehdot, joiden mukaan dataa ja palveluita voidaan tehokkaasti
jakaa ja kutsua internetin kautta. APlen kaytto on lisdantynyt merkittavasti vimeisen vuo-
sikymmenen aikana. Esimerkiksi isot yritykset, kuten Google, Facebook ja Twitter kasit-
televat miljardeja API-kutsuja paivittain. Yritykset voivat hyddyntda ohjelmistorajapintoja
muutamalla erilaisella tavalla. Ne voivat myyda tai antaa dataansa APlen valityksella,
jolloin toinen yritys hydtyy saadun datan kaytdsta. Toinen tapa hyodyntda APleja on
luoda uusi ohjelmisto tai palvelu olemassa olevia APleja kayttden. Taman avulla kolman-
nen osapuolen toimijat voivat luoda uutta liiketoimintaa, jota ei olisi olemassa ilman
APlen hyddyntamista. (Evans & Basole 2016.) Yksi perinteinen APlen kayttotarkoitus on
koodin uudelleenkayttdminen (Robillard 2009).

Google, Amazon ja Facebook ovat esimerkkeja yrityksista, jotka hyédyntavat APleja da-

tan valitykseen. Esimerkiksi Google Maps:in APIt mahdollistavat sijainnin paikantamisen



kartalla, Facebookin APIt mahdollistavat pelaamisen ja sisallon jakamisen mahdollista-
jia, ja Amazonilla on APleja, jotka valittavat tuotetietoja. (De 2017.) Naita edella mainit-
tuja APleja voidaan hyoédyntaa kolmannen osapuolen toimesta esimerkiksi siten, etta
luodaan sovellus, jossa voi jakaa kuvia tietysta sijainnista tai kohteesta suoraan Face-
bookin seinalle siten, ettad siind on mukana sijaintitiedot. Nain tullaan hydédyntaneeksi
seka Facebookin ettd Google Maps:in tarjoamia APleja, ja luodaan sita kautta uutta lii-

ketoimintaa.

APlen kaytto voi lisata yritysten lilkkevaihtoa, parantaa tuottavuutta, laskea kustannuksia
seka lisata niiden toimintojen ja palveluiden joustavuutta (Evans & Basole 2016). Liike-
vaihdon kasvu voi tulla APlen myynnin tai APleja hyddyntavien uusien sovelluksien
kautta. Tuottavuus parantuu, kun kaytetdan APlen avulla uudelleen ohjelmistokoodia,
mika laskee samalla ohjelmistojen kehittdmiskustannuksia. Yrityksen toimintojen ja pal-
veluiden joustavuus puolestaan kasvaa, koska niitd voidaan kehittda joustavasti ja no-

peasti uusia APleja hyodyntaen.

Eniten APleja on maarassa mitattuna hyddynnetty ohjelmistotydkaluissa, rahoitustoi-
mialalla, viestinnassa, sosiaalisessa verkostoitumisessa seka verkkokaupoissa. Kol-
mansien osapuolien tekemia API-sovelluksia ja API-palveluita on puolestaan eniten so-
siaalisessa verkostoitumisessa seka verkkokaupoissa. Vaikka APlen kaytdsta on hyotya
yrityksille, hyoty ei silti tule ilman riskeja. Suurimpia riskeja ovat APlen kopiointi, hinnan-
muutokset sekad APlen kokonaan kaytdsta poistaminen. (Evans & Basole 2016.) Naita
yritysten tulee pohtia kasvattaessaan riippuvuuksia APleihin, silla jos koko yrityksen
luoma sovellus tai palvelu toimii APlen varassa, silloin hinnanmuutoksilla ja APlen kay-

tosta poistamisella on isoja vaikutuksia liiketoimintaan.

APlen kaytté on valttdmatontd nykypaivan modernissa ohjelmistokehityksessa. APlen
kayttd nopeuttaa ja parantaa ohjelmistokehityksen laatua. Jotta APleja voidaan tehok-
kaasti hyddyntaa, taytyy niiden kaytettavyys olla hyvalla tasolla. (Duala-Ekoko & Robil-
lard 2012.) APlen kaytettdvyyteen voidaan vaikuttaa hyvalld dokumentoinnilla. Doku-
mentaatiosta tulee |6ytya hyvia kayttdesimerkkeja, sen taytyy olla valmis, se tukee mo-
nimutkaisia kayttétarkoituksia, se on katevasti jarjestetty ja se sisaltda olennaiset suun-
nitteluelementit. (Robillard 2009.) Hyva dokumentaatio vaikuttaa kehittajakokemukseen,

joka on tarkea osa APlen asiakaskokemusta (Moilanen et al. 2018, s. 63).

APlen kaytettavyyteen vaikuttaa myds kaytettavissa olevien APlen tyypit. APIt voidaan
jakaa kategorioihin niiden saatavuuden mukaan. Tall6in API-tyyppeja on kolme: yksityi-

nen API sisaiseen kayttoon, yksityinen API partnereiden kayttoon ja julkinen API. Kun



siirrytaan tassa luokittelussa yksityisesta sisaisen kayton APlsta julkiseen kayttéon, sil-
loin APIn ndkyvyys ja saatavuus kasvaa. Samaan aikaan kuitenkin riskit kasvavat, koska
API-vaylia pitkin voidaan kohdistaa yritykseen kyberhyodkkayksia, joten nama tulee huo-

mioida, kun hyédynnetaan erityisesti julkisia APleja. (De 2017.)

Edellisessa kappaleessa mainitulla yksityisilla sisaisilla APleilla tarkoitetaan sita, etta ky-
seisia APleja hyddyntaa ainoastaan yritys, joka on ne itse tehnyt. Tallaista kayttéa on
esimerkiksi palvelimen ja sovelluksen valinen kommunikointi tai sovellusten keskinainen
kommunikointi. Usein on kuitenkin niin, ettd sisdiset APIt ovat sopivia myds ulkoiseen
kayttédn (Moilanen et al. 2018, s. 81). Kun tahan sisdiseen kayttéon tuodaan partneri
aspekti mukaan, se tarkoittaa sitd, ettd naitd aiemmin omassa kaytdssa olevia APleja
tarjotaan valituille yrityksille tai organisaatioille, tai hyddynnetaan itse valittujen yritysten
ja organisaatioiden APleja. Talléin organisaatioiden valinen yhteistyd ja kumppanuus
vahvistuu sekd kumppaniverkosto laajenee (Moilanen et al. 2018, s. 92). Julkisella APllla
puolestaan tarkoitetaan kaikille avointa olevaa APla, joita kuka tahansa voi hyddyntaa

omissa kayttotarkoituksissaan.

APIt ovat linkitettyna SaaS-palveluihin kahdella tapaa. API voi olla yksittdinen sovellus
tai palvelu, jolloin se voi toimia itsestdan SaaS-palveluna, silla APIn tarjoaja huolehtii
APIn taustalla olevasta IT-infrastruktuurista. Talldin APIn kayttajan roolina on vain kayt-
taa APla. Taman lisaksi APleja voi olla osana asiakkaan luomaa sovellusta tai palvelua.
Talldin SaaS-palvelu rakennetaan APlen varaan ja ne mahdollistavat palvelun luomisen.
Esimerkiksi pilvipalvelun tarjoajat mahdollistavat laskentakapasiteetin muuttamisen ka-
tevasti APlen kautta. (Moilanen et al. 2018, s. 54-55.)

2.3 API-talous

API-taloudesta puhutaan, kun yritys saa liikketoiminnallista hyotya APlen kautta. Liiketoi-
minnallinen hydty tulee, kun yritys tarjoaa niiden sisaista yritysomaisuutta APlen kautta
kolmansille osapuolille. (Heshmatisafa & Seppanen 2020.) APlen valityksella tarjottava
sisdinen yritysomaisuus on tyypillisesti dataa. Nain ollen voidaan todeta, etta APIt va-
pauttavat datan arvon. Taman lisdksi API-talous mahdollistaa yrityksille uusille markki-
noille paasyn, mitkd olivat aiemmin niiden ulottumattomissa. Edella mainitut hyédyt voi-

vat lisata yritysten liikevaihtoa, tuloksentekokykya ja markkina-arvoa. (Simon 2021.)

API-taloudessa on tyypillisesti kolme paatekijaa, jotka ovat APlen tarjoaja, APlen kayt-
taja ja loppukayttaja. Ne ovat linkittyneita toisiinsa siten, ettd APlen tarjoaja antaa APlen
kautta APlen kayttajille sisaista yritysomaisuutta — kuten dataa —, jota APlen kayttaja

hyédyntaa uuden palvelun tai sovelluksen kehittdmisessa. Loppukayttdja kayttaa sitten
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tata uutta palvelua tai sovellusta siihen kayttétarkoitukseen, mihin se on suunniteltu.
(Heshmatisafa & Seppanen 2020.) API-talouden paatekijat ja niiden suhteet toisiinsa on

esitetty kuvassa 3.

APlen kayttidja hybdyntaa

APlen tarjoajaantaa toisen yrityksen APleja ja
luomansaAPIt toisen luo niiden avullauuden Loppukayttaja kayttaa
yrityksen kayttéén. sovelluksen/palvelun. uutta sovellusta/palvelua.

APlen tarjoaja |:> APlen kayttaja |:> Loppukayttaja

Kuva 3. API-talouden paéatekijéat

APlen tarjoaja voi hydtya monella tapaa yrityksen sisaisen omaisuuden tarjoamisesta.
Se voi saada rahallista korvausta APlen kaytdsta, saada arvokasta tietoa kayttajista seka
se voi myyda ydintuotettaan APIn kautta, jolloin APlen kayttajat toimivat tuotteen jalleen-
myyjind. (Heshmatisafa & Seppanen 2020.) Nama saadut hyodyt ovat kuitenkin erittain
riippuvaisia luotujen APlen tarjoamasta arvosta. Jos API-tarjoajan sisdisen yritysomai-
suuden kayttod ei tuota lisaarvoa niiden kayttgjille, silloin APIt eivat tule menestymaan.
Nain ollen yksi yleisimmista API-tarjoajien tekemista virheista on se, etta ne eivat kom-
munikoi tai eivat osaa kommunikoida niiden kehittamiensa APlen tarjoamaa arvoa APlen
kayttajille. (Jacobson et al. 2011.) Voi olla myds niin, ettd APlen tarjoaja tuottaa lisdar-
voa, jota asiakkaat eivat kaipaa (Moilanen et al. 2018, s. 30). Talldin APlen kayttajat eivat

nae eivatka koe saavansa hyotya tarjolla olevista APleista.

API-talouden mahdolliset hyddyt APlen kayttajille ovat kehittamiskustannusten ja -ajan
vaheneminen, kilpailukykyisend pysyminen, mahdollisuus keskittyd ydinosaamiseen,
uuden asiakaskunnan luomisen mahdollistaminen, brandi lojaliteetin lisdantyminen seka
eri alustojen ja laitteiden saavutettavuus (Heshmatisafa & Seppanen 2020). Saatuihin
hy6tyihin vaikuttavat myds kaytettyjen APlen tyypit. Yksityisten APlen on todettu olevan
hyodyllisempia kuin julkisien APlen, mikd nakyy suurempana vaikutuksena liiketoimin-
nassa. Erityisesti yksityiset APIt parantavat kumppanuussuhteita toisiin yrityksiin, jotka
tarjoavat naita yksityisia APleja API kayttgjille. Julkisten APlen erityishyoty liittyy pitkalti
branditietoisuuden kasvattamiseen. (Jacobson et al. 2011.) Loppukayttaja puolestaan

hyotyy lisdantyneesta innovoinnista, joita syntyy APlen kaytosta.

APl-talouden menestyksekas hyddyntaminen edellyttdad API-strategian luomista. API-
strategia on koko digitaalisen ekosysteemin elinvoimaa, joka on ratkaisevan tarkeaa di-

gitaalisen ekosysteemin kehittamiselle, innovaatiolle seka uusille markkinoille paasyssa.
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APlen kaytto tulee integroida liiketoimintapaatoksiin siten, ettd ensin maaritellaan liike-
toimintatavoite, joka halutaan APlen avulla saavuttaa, ja sitten valitaan sen mahdollista-
vat APIt. (Shishmano et al. 2021.) API-tarjoajien API-strategiaan vaikuttaa se, etta valit-
sevatko ne julkisten APlen vai yksityisen APlen tarjoamisen, silla yksityisia APleja kay-
tetdan pitkalti oman organisaation sisalla tai niitd annetaan kumppanien kayttdéon, kun
taas avoimien APlen kohderyhma on suurempi (Jacobson et al. 2011). Vaikka API-stra-
tegian luonnissa onnistuttaisiin, API-talouden riskihyotysuhde ei jakaudu tasaisesti osa-
puolien valilla. APlen kayttajat ovat paremmassa asemassa kuin APlen tarjoajat, koska
he saavat valitonta hyotya APlen kaytdsta tuottavuuden kasvun seka kustannusten ale-
nemisen muodossa. Lisaksi API kayttajat ovat keskenaan tasavertaisemmassa ase-
massa, ja kaikilla on teoriassa samansuuruinen todennakdisyys menestya markkinalla.
Toista on kuitenkin APlen tarjoajien kohdalla, silld niiden menestys riippuu pitkalti luotu-
jen APlen suosiosta eli niiden kaytdsta. Kilpailu API-tarjoajien valilla on myos kovempaa.
Tahan kilpailuun vaikuttaa se, ettd API-tarjoajan koolla ja maineella on iso vaikutus me-
nestykseen, joten vakiintuneet yritykset ovat paremmassa asemassa. (Gat et al. 2013.)
APlen loppukayttaja on hyvassa asemassa API-taloudessa, koska se saa nauttia inno-
vaatioista, joita APlen lisaantynyt kaytté synnyttaa. Isoimmat riskit loppukayttajalle ovat

APlen tietoturvallisuus seka kilpailun monopolisoituminen.

2.4 Pilvipalvelut ja APIt julkisella sektorilla

Suomen julkinen sektori on paattanyt edistaa pilvipalveluiden kayttdonottoa, silla Valtio-
varainministerion (2018) julkaisun yksi linjauksista on, etta pilvipalvelut tai pilvipalvelu-
teknologia tulee olla ensisijainen valinta, jos se tarjoaa parhaan palveluhydtyn ja -takuun,

eika sille ole muita esteitd. Julkaisun muita pilvipalveluihin liittyvia linjauksia ovat:

1. Pilvipalveluita tulee kasitella samoin kuin muita ICT-palveluiden hankintaa tai

muutosta.

2. Pilvipalveluiden kohdalla tulee erityisesti kiinnittdd huomiota sopimuksiin, palve-

luiden jatkuvuuden turvaamiseen ja tiedon saatavuuteen.
3. Pilvipalveluiden tulee tayttda hankkijan palveluhyéty ja -takuuvaatimukset.

4. Pilvipalveluiden palveluhydtya ja -takuuta tulee arvioida sdanndllisesti sopimus-

ehtojen muuttuessa.

5. Julkisen tiedon kasittelylle ei ole rajoituksia.
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6. Ei-julkista tietoa voi kasitella julkisessa pilvipalvelussa, mutta silloin tietoturva ja
-suoja on oltava asianmukaisesti toteutettu ja todennettu. (Valtiovarainministerio
2018.)

Muutosta pilvipalveluiden suuntaan ajaa kansallinen kestavyysvaje, digitalisointi ja tek-
nologinen globalisaatio seka julkisen hallinnon tuottavuustavoitteet. Naiden ongelmien
ratkaisun edellytyksena on toimintaprosessien digitalisointi ja automatisointi, joita pilvi-
palvelut tukevat hyvin. Julkiselle sektorille pilvipalvelut tuovat hybétya dynaamisen skaa-
lautuvuuden, joustavuuden ja jatkuvan kehittymisen kautta. (Valtiovarainministerio
2020c.)

Samankaltaisia tehostamistarpeita on myds sosiaali- ja terveydenhuollon jarjestelmissa.
Nain ollen Akusti-foorumi (2022) on julkaissut soveltamisohjeen sote-jarjestelmien pilvi-
palveluista. Soveltamisohje tunnistaa samankaltaisia hyotyja sote-pilvijarjestelmille kuin
edelld mainittu Valtiovarainministerion julkaisu. Naita ovat skaalautumiskyky, mittakaa-
vaedun luomat alemmat kustannukset, ajantasaiset alustat ja sovellukset, nopea kayt-
téonotto ja kettera toiminnan kehittdminen seka parempi tietoturva. Pilvipalvelun hydétyja
ei voida saavuttaa sote-ymparistéssa pienemmissa mittakaavoissa perinteisilla ICT-tuo-
tantomalleilla. Nain ollen kestavyysvaje huomioiden Suomen sote-sektorilla ei ole varaa

jattaytya pilvipalvelu megatrendin ulkopuolelle. (Akusti-foorumi 2022.)

APlen kayttoa julkisella sektorilla edistda paaministeri Marinin hallitusohjelma, jonka yh-
tena kohtana on syventaa tietopolitikan johtamista seka luoda perusta talle tietopolitii-
kalle rakentamalla se julkisen tiedon avoimuuden kautta. Taman tarkoittaa kaytanndssa
sita, etta tavoitteena on avata julkisten toimijoiden julkiset ohjelmistorajapinnat, jos ei ole
erityista syyta pitaa niita suljettuina, seka edistaa tietojen ja toiminnallisuuksien hyddyn-

tamista ohjelmointirajapintojen kautta. (Valtiovarainministerié 2022a.)

Valtiovarainministerion (2022a) julkaisun tarkoituksena on luoda strategisen, taktisen
seka operatiivisen tason periaatteet, joiden mukaan APlen kehittdmista suunnataan, hal-
litaan, kehitetdan ja yllapidetaan. Naiden periaatteiden tavoitteena on lisata asiakaslah-
toisyytta ja yhteisty6ta, uudelleenkaytettavyytta, yhteentoimivuutta, tietoturvaa, tietosuo-
jaa seka laatua. Sen lisdksi ne mahdollistavat hallitusohjelmaan asetettujen kohtien saa-

vuttamisen. (Valtiovarainministerid 2022a.)

Valtiovarainministerion seka Akusti-foorumin julkaisuista valittyy selva tahtotila sille, etta
julkisella sektorilla halutaan lisata pilvipalveluiden seka APlen kayttda. Tama mahdollis-
taa julkiselle sektorille tehokkaamman resurssien kaytdn seka sen, etta julkinen sektori
saa uuden teknologian hyddyt nopeammin, minka pitaisi parantaa tuottavuutta pitkassa

juoksussa. Tama halukkuus luo mahdollisuuksia pilvipalveluiden seka APlen tarjoajille.
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3. HINNOITTELU

3.1 Tuotteiden ja palveluiden hinnoittelu yleisesti

Tuotteiden ja palveluiden hinnoittelun paatavoitteina on varmistaa yrityksen kustannus-
ten siirtdminen asiakkaille sekd saavuttaa voittoa pitkdkestoisesti. lman naita tavoitteita
yritys ei voi toimia pitkalla aikavalilla, silla ennen pitkdan sen padoma on menetetty. Poik-
keuksena tassa ovat toimijat, joita tuetaan esimerkiksi verorahoin. Talldin hinnoittelu ei
valttamattd kata kaikkia kustannuksia, vaan osa kustannuksista kuitataan tukien muo-
dossa, jos oletetaan, ettad tukia maksetaan myds tulevaisuudessakin. Voidaan siis olet-
taa, ettd kustannusten kattamistavoite on syy siihen, miksi yritykset kayttavat eniten kus-
tannusperusteista hinnoittelua (Shim & Sudit 1995). Taman lisdksi hinnoittelumenetel-
man valinnalla on suuri taloudellinen vaikutus yrityksiin ja niiden kannattavuuksiin, koska
se vaikuttaa saatavaan voittoon (Hinterhuber 2004; Hinterhuber 2008). Helpoiten voiton
saanti onnistuu siten, etta lisataan kustannukset kattavaan hintaan vahan ylimaaraista
(Wihinen 2012). Nain saadaan maaritettya kustannusperusteinen hinnoittelu, joka on
myo6s Smith & Naglen (1994) mukaan hinnoittelumenetelma, jossa saadaan kohtuullinen

korvaus tuotteen/palvelun kustannusten paalle.

Hinnoitteluun vaikuttavat muutkin tekijat kuin palvelun/tuotteen kustannukset ja haluttu
voittomarginaali. Naita muita hinnoitteluun vaikuttavia tekijoitd ovat kysyntapuoli eli asi-
akkaat ja niiden kaytos seka tarjontapuoli eli yrityksen oma ja kilpailijoiden kapasiteetti
seka kapasiteetin kayttdaste. Naiden tekijoiden tasapaino ja epatasapaino vaikuttavat
hinnoittelun mahdollisuuksiin. Esimerkiksi jos asiakkaita on vahan ja tuotteita/palveluita
on paljon, silloin hinnoissa on laskusuuntaista painetta, koska asiakkailla on enemman
vaihtoehtoja. Jos tilanne on toisinpain, asiakkaat kilpailevat tarjolla olevista tuotteista/pal-
veluista, mikd aiheuttaa hintoihin noususuuntaista painetta. (Skouras et al. 2005.) Asia
ei kuitenkaan ole nain yksinkertaista, silla asiakkaat ovat valmiita maksamaan tuotteista
ja palveluista ainoastaan sen verran kuin he kokevat saavansa siitd arvoa (Hinterhuber
2004). Nain ollen tama tuotteesta/palvelusta saadun arvon tuntemus asettaa rajoitteet
sille, miten korkealle tuotteiden ja palveluiden tarjoajat voivat hintansa asettaa huolimatta
niiden kustannuksista, toivotusta voittomarginaalista seka kysynnan ja tarjonnan tasa-

painosta.

Naiden edella mainittujen tekijoiden lisaksi hinnoittelupaatokseen vaikuttaa valittu ta-

voite, johon hinnoittelulla halutaan pyrkia. Yritys voi mahdollisesti haluta kasvattaa mark-
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kinaosuuttaan, jolloin hinnoittelu on tyypillisesti maltillisempaa kannattavuuden kustan-
nuksella. Tai se voi pyrkia uudelle markkinalle alhaisemmalla hinnalla. Toisaalta yritys
voi hinnoitella joitakin tuotteita tappiolla, jolloin se yrittda houkutella asiakkaita ostamaan
muita yrityksen korkeakatteisempia tuotteita. Kaikkien naiden tavoitteiden keskipitkan ja

pitkan aikavalin tavoite on kannattava myynti. (Hinterhuber 2004.)

3.1.1 Arvopohjainen hinnoittelu
Arvopohjainen hinnoittelu on kehitetty vastaamaan siihen ajatukseen, etta asiakkaat ovat

valmiita maksamaan tuotteista ja palveluista sen tarjoaman arvon verran. Hinterhuberin
(2004) mukaan tuotteen/palvelun hinta on yksi vahiten merkittdva ostopaatdkseen vai-
kuttava tekija, vaikka yleisesti oletetaan sen olevan yksi tarkeimmista. Hinnan vahainen
vaikutus ostopaatdkseen nakyy siing, ettd ostopaallikét eivat pida hintaa tarkeana, ku-
luttajat eivat osaa kertoa ostamiensa tavaroiden hintaa, ja hinnan korotukset eivat laske
kysyntaa merkittavasti (Avila et al. 1993; Dickson & Sawyer 1990; Hoch et al. 1994).

Arvopohjaisen hinnoittelu peruslogiikka on kuvattuna kuvassa 4.

Asiakkaan
havaitsema == —
kokonaishyoty Asiakkaan
" kokema arvo
Hinta == —

_ Toimittajan
kokema arvo

Kustannukset == —

Kuva 4. Arvopohjaisen hinnoittelu peruslogiikka. (Téytéri et al. 2015 kuvaa mukail-
len)

Asiakkaan kokema arvo, eli asiakasarvo, on maaritelty kirjallisuudessa monella tapaa.
Yhteista naille maaritelmille on se, ettd asiakasarvo koostuu asiakkaan saaduista hyo-
dyista, joita tuote/palvelu tarjoaa, seka asiakkaalle koituvista uhrauksista, joita aiheutuu
tuotteen/palvelun hankinnasta (Ulaga & Chacour 2001). N&in ollen asiakasarvo maari-
telladn tassa tydssa tuotteesta saatujen kokonaishyotyjen ja siitd koituvien kokonaisuh-

rauksien valisena erotuksena.

Asiakkaan kokema kokonaishyoty ja kokonaisuhraukset koostuvat monista eri dimensi-
oista. Kokonaishyo6tyyn vaikuttaa tuotteen/palvelun toiminnallisuus, laatu, asiakassuh-

teen kehittyminen, brandi ja muut positiiviset dimensiot, joita kyseinen asiakas arvostaa.
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Toiminnallisuudella tarkoitetaan sita, mink& ongelman tuotteen/palvelun on tarkoitus rat-
kaista. Laadulla tarkoitetaan sita, miten hyvin ongelma ratkaistaan. Asiakassuhteen ke-
hittyminen liittyy siihen, miten ostajan ja tarjoajan suhde muuttuu ostohetken jalkeen.
Brandihyoty puolestaan on asiakkaan kokema lisaarvo, kun han kayttaa tiettya brandia.
Kokonaisuhrauksiin vaikuttavat tuotteen/palvelun hinta, vaihtoehtoiskustannukset, vaih-
tokustannukset ja muut negatiiviset dimensiot. Vaihtoehtoiskustannuksilla tarkoitetaan
sitd, miten hankittava tuote/palvelu vertautuu kilpailijoihin, eli mitd menetetdan, kun vali-
taan vaihtoehto a vaihtoehto b:n sijasta. Vaihtokustannukset liittyvat siihen, mita kustan-
nuksia tulee tuotteen/palvelun kayttéonotosta, kun edellinen tuote/palvelu vaihdetaan
uuteen. Kuitenkin kaiken kaikkiaan voidaan todeta, ettd asiakasarvo on subjektiivinen

kokemus, joten se vaihtelee asiakkaasta toiseen (TOytéari et al. 2015).

Asiakasarvo voidaan maarittda Hinterhuberin (2004) mukaan kuuden vaiheen avulla.
Ensimmaisessa vaiheessa pyritdan tunnistamaan kilpailevan tuotteen hinta, jota asiak-
kaat pitavat parhaan vaihtoehtona, kun verrataan yrityksen omaan tarjoamaan. Eli maa-
ritetddn vaihtoehtoiskustannus. Seuraavassa vaiheessa segmentoidaan markkina ja
otetaan selvaa, mita kukin segmentti tuotteessa arvostaa (Hinterhuber 2004). Segmen-
tointi on tarkeaa, silla asiakkaan kokema arvo on subijektiivinen tekija ja nain olleen ar-
vostus voi vaihdella paljon eri segmenttien valilla (Cross & Dixit 2005). Kolmannessa
vaiheessa on tarkoitus tunnistaa kaikki tekijat, jotka erottavat yrityksen tuotteen kilpaile-
vista tuotteista. Neljas vaihe on jatkumoa kolmannelle vaiheelle, silla siind maaritellaan
naiden erottavien tekijdiden tuottama arvo asiakkaalle. (Hinterhuber 2004.) Tassa vai-
heessa asiakkaiden kuuntelu ja tarkkailu on valttdmatonta onnistumisen kannalta (Cross
& Dixit 2005). Viidennessa vaiheessa lasketaan erotus vaihtoehtoiskustannuksen seka
yrityksen tuottaman tuotteen arvon valilla. Viimeisessa vaiheessa hyddynnetaan kerattya

tietoa hinnoittelun tukena kysyntaa ennustaen. (Hinterhuber 2004.)

Arvopohjaisen hinnoittelun kayttdminen on suositeltavaa, koska silld on positiivisia vai-
kutuksia myyntihintaan, myyntikatteeseen seka voittomarginaaliin. Positiivisista vaiku-
tuksista huolimatta vain 25 % yrityksista kayttaa arvopohjaista hinnoittelua. Tama johtuu
osittain siita, ettd arvopohjaisen hinnoittelun kayttéonottaminen ei ole helppoa. Haasta-
vimmat arvopohjaisen hinnoitteluun liittyvat aktiviteetit ovat arvoon vaikuttavien tekijoi-
den tunnistaminen, markkinan ja asiakkaiden segmentointi, kilpailukykyisen hinnan I0y-
taminen, hyvan kilpailijoita kuvaavan referenssin hinnan maarittdminen ja arvolupauksen
kommunikointi asiakkaille. (Liozu 2017.) Hinterhuber (2008) on edelld mainittujen ongel-
mien ja esteiden lisaksi tunnistanut ylemman johdon tuen puutteen olevan esteena ar-

vopohjaisen hinnoittelun kayttoonotossa osassa yrityksista. Nain ollen arvopohjainen
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hinnoittelu edellyttaa tietdmysta markkinoista, kilpailijoista ja asiakkaista (Piercy et al.
2010).

3.1.2 Muita hinnoittelumenetelmia
Arvopohjaisen hinnoittelu lisaksi tyypillisia hinnoittelumenetelmia ovat kustannuspohjai-

nen ja kilpailjapohjainen hinnoittelu. Kustannuspohjaisessa hinnoittelussa kaytetaan
kustannuslaskentaa hinnoitteluperiaatteena, kun taas Kkilpailijapohjaisessa hinnoitte-
lussa kaytetaan kilpailijoiden hintoja. (Hinterhuber 2008.) Taulukossa 1 on kuvattuna tyy-

pillisten hinnoittelumenetelmien eroavaisuuksia.

Taulukko 1. Tyypillisimmaét hinnoittelumenetelmét. (Hinterhuber 2008 taulukkoa mukaillen)
Kustannuspohjainen Kilpailijapohjainen Arvopohjainen
hinnoittelu hinnoittelu hinnoittelu

Hinta maaritelldan Hinta maaritelldan arvon
Hinta maaritelldan pddasiassa kilpailijoiden hinnan tai perusteella, jonka tuotteet ja
kustannuslaskelman tietojen odotettavissa olevan hinnan palvelut antavat ennalta
Maaritelma perusteella mukaan madritellylle segmentille

Samansuuntainen hinnoittelu,

Omakustannushinnoittelu, keskiarvo hinnoittelu, ldpaisy
Esimerkkeja tavoitetuotto hinnoittelu hinnoittelu Koetun arvon hinnoittelu
Ottaa huomioon asiakkaan
Vahvuus Tiedot helposti saatavilla Tiedot helposti saatavilla nakokulman
Tietoa on vaikea keratd ja
tulkita. Arvo taytyy
Ei huomio asiakkaita eika Ei huomioi asiakkaita ja niiden kommunikoida. Hinta voi
Heikkous kilpailijoita halukkuutta maksaa muodostua suureksi

Paras vaihtoehto, koska

Kokonaisvaltainen okonaisvaltaisesti huonoin Ei paras mahdollinen. Soveltuu hinnassa on linkki

arvio vaihtoehto hyvin hy6édykkeisiin asiakkaaseen

Kuten taulukosta 1 huomataan, arvopohjainen hinnoittelu on ainoa hinnoittelumene-
telma, joka ottaa huomioon asiakkaan nakodkulman jarkevaa hintatasoa maarittaessa.
Tama on olennainen vahvuus verrattuna kustannuspohjaiseen ja kilpailijapohjaiseen hin-
noitteluun, silld asiakas on se, joka tuotteen/palvelun hankkii, joten tdma nakékulma on
kaikista oleellisin. Hinterhuber (2016) mukaan asiakasnakdkulma on myds oleellinen
siind mielessa, ettd asiakkaan hyvaksymalla hinnalla ja yrityksen kustannuksien valilla
ei ole yhteytta. Taman takia hinnoittelun fokuksen tulee pysya asiakkaalle arvoa tuovissa
tekijoissa kustannusten sijasta. Kustannuksia ei kuitenkaan tule kokonaan jattaa laske-
matta, silld ne luovat alarajan hinnalle, jos yrityksen tavoitteena on hinnoitella tuotteet

sille taloudellisesti kannattavasti. (Hinterhuber 2016).
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3.2 APlen hinnoittelu

Aiemmin tassa tyossa todettiin, ettd APIt voidaan nahda itsestaan toimivina SaaS-pal-
veluina (Moilanen et al. 2018, s. 54-55). Tall6in voidaan olettaa, ettd APlen hinnoitteluun
vaikuttaa samankaltaiset lainalaisuudet kuin SaaS-palveluiden hinnoitteluun. Yleisella
tasolla hinnoitteluun vaikuttaa kolme komponenttia, jotka ovat asiakkaat, kustannukset
ja kilpailijat. Naista kolmesta komponentista kustannukset vaikuttavat eri tavalla ohjel-
mistojen hinnoitteluun kuin muiden tavaroiden ja palveluiden hinnoitteluun, koska kun
ohjelmistot on kerran kehitetty, nilden myyminen uusille asiakkaille ei aiheuta merkittavia
kustannuksia. Sama tilanne on myds APlen hinnoittelun ja kustannusten kohdalla. (Baur
et al. 2014.) Tama muuttuvien ja kiinteiden kustannuksien valinen suotuinen ero tarjoaa
APlen kehittdjille skaalaetua (Saltan & Smolander 2021). Eli kdytanndssa kehityksen jal-
keen APIt aiheuttavat APlen kehittgjille ainoastaan kustannuksia infrastruktuuri tasolla,
jos oletetaan, etta niitd ei muokata tai ettd niissa ei ole korjausta vaativia virheita. Joka
tapauksessa hinnoittelun kannalta APlen kokonaiskustannusrakenne tulee olla selvitet-
tyna, silld hinnoittelun pitkan aikavalin tavoite on tuottaa voittoa sita kehittavalle yrityk-
selle. (Saltan & Smolander 2021)

APlen hinnoittelupaatos on APlen kehittajalle oleellisen tarkea, koska se vaikuttaa on-
nistuessaan positiivisesti ja epaonnistuessaan negatiivisesti kehittdjan taloudelliseen
suorituskykyyn (Saltan & Smolander 2021). Taman lisaksi APlen hinnoittelu tarkeytta
lisda se, ettd hinnoittelu vaikuttaa asiakkaiden houkuttelemiseen, asiakkaiden sailytta-
miseen seka Kilpailijoiden loitolla pitamiseen (Baur et al. 2014). Tarkeydesta huolimatta
hinnoittelu ei ole yrityksille helppoa. Saltan & Smolander (2021) on tunnistanut viisi haas-
tetta, joihin yrityksen térmaavat, kun ne hinnoittelevat SaaS-palveluita. Nama haasteet

ovat:
1. Johdonmukaisen paatoksentekoprosessin kehittamisen haasteet yrityksessa.
2. Kehysten ja mallien monimutkaisuus, minka pitaisi tukea paatoksentekoa.
3. Osaamisen puute markkina-, asiakas- ja hinnoitteluanalyysien tekemisessa.
4. Oikean ja laadukkaan tiedon puute analyysia varten.
5. Markkinoiden dynamiikka ja epavarmuus. (Saltan & Smolander 2021.)

Nama edelld mainitut SaaS-palveluiden hinnoittelun haasteet ovat myds APlen hinnoit-
telun haasteitta niiden samankaltaisen luonteen takia. Naihin haasteisiin yritykset voivat

vastata panostamalla johdonmukaisen paatdksentekoprosessin kehittamiseen, yksin-
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kertaistamalla hinnoittelukehyksia ja -malleja, hankkimalla osaamista analyysien tekemi-
seen seka markkinoihin ja pistamalla tietovarastot kuntoon, jotta ne tukevat analyyseja

paremmin. Haasteisiin vastaaminen on onnistuneen hinnoittelun edellytys.

3.2.1 APIlen hinnoitteluun vaikuttavat tekijat ja sen tavoitteet
Hinnoitteluun vaikuttavat tekijat voidaan jakaa neljaan kategoriaan, jotka ovat markkinat,

yritys, asiakkaat seka tuote (Saltan & Smolander 2021). Kuhunkin kategoriaan kuuluu
useampi tekija, joihin tulee kiinnittda huomiota SaaS-palveluita tai APleja hinnoitellessa.
Edelld mainitut kategoriat ja kolme kuhunkin kategoriaan kuuluvaa on esitetty kuvassa
5.

a D

* Markkinoiden koko ja kysynta
Markkinat * Markkinarakenne ja kilpailijoiden positio
* Markkinasegmentit

A J
4 ) N . : :
* liiketoiminnalliset tavoitteet ja
Vrit mahdollisuudet
rhaE e Yrityksen koko ja maturiteetti
» Kustannukset ja kustannusrakenne
A )
4 Y

* Koettu arvo ja maksamisen halukkuus

Asiakkaat e Asiakastyytyvaisyys ja uskollisuus
* Vaihto- ja siirtokustannukset

>
¢

e Kilpailuetu
Tuote * Toiminnot ja ominaisuudet
® Eldmankaaren vaihe

pV )

Kuva 5. APlen ja muiden SaaS-palveluiden hinnoitteluun vaikuttavat tekijét ja nii-
den kategoriat. (Saltan & Smolander 2021 taulukkoa mukaillen)

Kuvassa esitetyista kategorioista huomataan, etta yritys- ja tuotekategoriat liittyvat pit-
kalti yrityksen sisaisiin asioihin ja niihin yrityksella on suora vaikutusvalta. Markkina- ja
asiakaskategoriat puolestaan ovat yrityksen ulkopuolisia asioita, joihin yritys pystyy vai-
kuttamaan valillisesti. Esimerkiksi markkinoinnin avulla voidaan vaikuttaa asiakkaan ha-

lukkuuteen maksaa tuotteesta sille maaritellyn hinnan.

Saltan & Smolander (2021) mukaan SaaS-palveluiden hinnoittelun, eli myés APlen hin-

noittelun, tavoitteet voidaan jakaa samankaltaisiin kategorioihin kuin hinnoitteluun vai-
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kuttavat tekijat. Hinnoittelutavoitteiden kohdalla kategorioita on kolme, jotka ovat mark-
kinat, yritys ja asiakkaat. Nailla kategorioilla kuvataan sita, mihin ylatason asioihin eri
hinnoittelutavoitteet katsotaan kuuluvan. (Saltan & Smolander 2021.) Tunnistetut hin-
noittelutavoitteet ovat kuvattuna taulukossa 2.
Taulukko 2. APlen hinnoittelutavoitteet. (Saltan & Smolander 2021 taulukkoa mukaillen)
Kategoria Hinnoittelutavoite
Markkinat Markkinaosuuden maksimointi
Hyvinvoinnin maksimonti
Markkinoille tuloesteiden luominen
Kilpailun voittaminen
Yritys Liikevaihdon/voiton maksimointi
Kustannusten kattaminen
Kestava kehitys
Kapasiteetin hyotykaytto
Asiakas Uusien asiakkaiden hankinta
Asiakasvaihtuvuuden vahentaminen
Nykyisten asiakkaiden rahallistaminen

Kohtuullinen yhteensopivuus asiakkaan kokeman arvon kanssa
Piratismin vahentaminen

Kuten taulukosta huomataan, hinnoittelulla voi olla monenlaisia tavoitteita, vaikka pitkan
aikavalin tavoite on voiton tuottaminen yritykselle. Taulukossa esitettyjen tavoitteiden
avulla yritys pyrkii jollakin aikavalilla saamaan voittoa siita huolimatta, etta tavoitteet saat-
tavat olla silla hetkella tappiollisia. Esimerkiksi kilpailun voittaminen voi joissakin tapauk-

sissa edellyttaa tappiollista hinnoittelua.

3.2.2 APlen arvopohjainen hinnoittelu
APlen arvopohjaisessa hinnoittelussa on sama tavoite kuin muidenkin palveluiden tai

tavaroiden arvopohjaisessa hinnoittelussa. Tavoitteena on mahdollistaa pitkan aikavalin
voitot silla, ettd saadaan kaapattua hinnoittelun avulla enemman APlen tarjoamasta ko-
konaisarvosta, jota asiakkaat kokevat saavansa APIn kautta. Eli tavoitteena ei ole tyytya
pieneen tuottoon kustannusten paalle vaan saada reilumpi osuus APIn tuottamasta asi-
akkaan havaitsemasta kokonaishyodysta. Jotta tdhan tavoitteeseen paastaan, taytyy
APlen tarjoajan pystya maarittdmaan arvoa tuottavat tekijat, maarittdmaan asiakkaalle
koituvat kokonaishaitat, maarittdmaan referenssihinta sekd segmentoimaan markkinat.
Naiden avulla saadaan selvitettya hinta, jonka asiakas on valmis maksamaan ja joka

tarjoaa arvoa seka APlen tuottajalle ettd asiakkaalle. (Harmon et al. 2009.)

Harmon et al. (2009) mukaan APlen arvolupaukseen vaikuttavat itse tuote eli API, APlen
tarjoaja seka APIn hankkijan tilanne. Nain saadaan kategorisoitua arvoa luovat tekijat

viiteen paakategoriaan, jotka ovat taloudellinen arvo, suorituskyvyn arvo, toimittajan
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arvo, ostajan motivaatio seka ostajan tilanne. Taloudelliseen arvoon vaikuttavat ostajan
saamat APlen kayttdéon liittyvat rahalliset hyédyt ja haitat. Suorituskyvyn arvo muodostuu
APlen toiminnallisista ominaisuuksista seka hyodyista. (Harmon et al. 2009.) Toiminnal-

liseen kategoriaan liittyvia APlen arvoa luovia elementteja ovat muun muassa:
1. APl alentaa monimutkaisuutta standardoinnin avulla.
2. APl mahdollistaa paremman paasyn dataan ja tietoon.
3. API lisda mahdollisuuksia vaikuttaa sisaltdjen kehitykseen.

4. API alentaa sovellusten riskejd, koska yksittdisen APIn riippuvuus on pieni, ja

usein API on vaihdettavissa toiseen pienella vaivalla.
5. API parantaa palvelun nakyvyytta. (Moilanen et al. 2018, s. 33).

Toimittajan arvo on asiakkaan kokema luottamus ja uskottavuus API-toimittajaa kohtaan.
Tahan arvoon liittyy toimittajan brandi, silld vahva brandi tarjoaa suuremman esteen Kkil-
pailulle. Ostajan motivaatio -arvotekijaan vaikuttavat ostopaatdkseen liittyvat psykologi-
set tekijat. Ostajan tilanne -arvotekijaan liittyvat tehtava, jotka APIn olisi tarkoitus rat-
kaista, resurssikapasiteetti, aikahorisontti, sosiaalinen vaikutus, kokemuksen taso ja
saatavuus. Nama voivat joko edistaa, hidastaa tai estaa hankintapaatdksen tekemisen.
(Harmon et al. 2009.)

Aiemmin esitettyjen arvoa luovien elementtien lisaksi APleilla on samoja arvoa luovia
elementteja kuin SaaS-palveluilla, koska APIt ovat tyypiltdan SaaS-palveluita. Naita ar-
voelementteja ovat muun muassa pienemmat kokonaiskustannukset, koska ei tarvitse
huolehtia APIn infrastruktuurista, kayttédnoton nopeus, luotettavuus, saanndlliset paivi-
tykset, riskien alentuminen seka turvallisuuteen liittyvat edut, kuten datan turvallisuus ja

katastrofista palautuminen (Waters 2005).

Jotta arvopohjaista hinnoittelua voidaan hyddyntaa APleissa, on erittain tarkeada osata
kommunikoida APlen tarjoama arvo APlen kayttgjille. Kommunikoinnin heikkous on yksi
yleisimmista virheista, joita APlen tarjoajat tekevat (Jacobson et al. 2011). Toisaalta voi
olla myds niin, ettd APlen tarjoaja tuottaa lisdarvoa, jota asiakkaat eivat edes kaipaa
(Moilanen et al. 2018, s. 30). Tallin arvopohjainen hinnoittelu tai muut maksuihin perus-
tuvat hinnoittelumenetelmat eivat toimi, silla asiakkaat ovat valmiita maksamaan tuot-
teista ja palveluista ainoastaan sen verran kuin ne kokevat saavansa siitd arvoa (Hinter-
huber 2004).

Hinterhuberin (2004) maarittelemat kuusi vaihetta, jotka pitaa suorittaa, kun maaritellaan

asiakkaan kokemaa arvoa, on esitetty aiemmin tdman tyén 3.1.1 osiossa. Naiden vai-
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heiden seka Saltan & Smolander (2021) esittelemien SaaS-palvelujen hinnoitteluviiteke-
hyksien (engl. pricing frameworks) yhdistdmisen avulla saadaan luotua APleille arvopoh-

jaisen hinnoittelun viitekehys. Kehys on esitettyna kuvassa 6.

Asiakkaan
kokeman arvon
maarittaminen

Hinnoittelun
. ; APlen
onnistumisen :
. kustannusanalyysi
arvioiminen

APlen arvopohjaisen
hinnoittelun viitekehys

Asiakasarvon
kommunikointi ja Kilpailija-analyysi
yllapito

Kuva 6. APlen arvopohjaisen hinnoittelun viitekehys

Viitekehyksen ensimmaisessa vaiheessa keskitytadan asiakkaaseen ja sen kokemaan ar-
voon Hinterhuber (2004) kertomien vaiheiden avulla. Nama vaiheet ovat lyhykaisyydes-
saan kilpailijan hintatason maarittdminen, markkinan segmentointi, kilpailijan ja oman
tuotteen valisten erojen selvittdminen, eroavaisuuksien tuoman arvon maarittdminen,
eroavaisuuksien tuoman arvon seka kilpailijan hinnan valisen erotuksen laskeminen, ja
lasketun erotuksen kayttaminen tulevan kysynnan ennustamisessa (Hinterhuber 2004).
Tassa vaiheessa voidaan hyédyntda Harmon et al. (2009) esittdmia kategorioita seka
Moilanen et al. (2018) maarittelemia arvoelementteja, mitka ovat esitetty tydn aiemmissa
osuuksissa. Kehyksen toisessa vaiheessa keskitytaan APlen ja niiden kehittajien kus-
tannuksiin kustannusanalyysin avulla. APlen kohdalla tulee erityisesti kiinnittaa huomiota
kehityksen kustannuksiin ja siihen, miten paljon infrastruktuurin aiheuttamia kustannuk-
sia tulee APleita kayttdessa. Saltanin & Smolanderin (2021) esittelemissa kehyksissa

tassa kohtaa on tarkoituksena maarittda hinnan alaraja, jotta se kattaa APIn kustannuk-
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set. Kolmannessa vaiheessa keskitytdan kilpailuun. Tassa vaiheessa selvitetdan esimer-
kiksi, miten Kilpailijat reagoivat tuotteen hintaan, miten hinta vaikuttaa uusien yritysten
markkinoille tuloon ja miten yrityksen asema muuttuu kilpailijoihin ndhden. Neljannessa
vaiheessa keskitytaan asiakasarvon kommunikointiin seka asiakasarvon yllapitamiseen.
Viimeisessa vaiheessa arvioidaan hinnoittelun onnistumista ja aloitetaan prosessi alusta,

jos huomataan, etta hinnoittelu ei tuota toivottua tulosta.

3.2.3 Muita tyypillisia APlen hinnoittelumenetelmia
APleilla on monia erilaisia hinnoittelumenetelmia, joista osassa maksetaan kaytén mu-

kaan, osassa maksetaan kiinted hinta ja osassa ei ole maksua ollenkaan. Yksi tapa on
kategorisoida hinnoittelumenetelmat karkeasti kahteen kategoriaan, jotka ovat Kiin-
tedhintaiset hinnoittelumenetelmat ja muuttuvahintaiset hinnoittelumenetelmat (Ibrahimi
2017). Toinen tapa on kategorisoida hinnoittelumenetelmat niiden liiketoimintamallin mu-
kaan. Glickenhouse & England (2016) ovat jakaneet APlen hinnoittelumenetelmat nel-
jaan kategoriaan, jotka ovat ilmainen, APlen kayttaja toimii maksajana, APlen kayttajalle
maksetaan seka hinnoittelun epasuorat vaikutukset. Tassa tydssa kategorisointi pide-
taan yksinkertaisena, joten kaytettavat kategoriat ovat hinnoittelu kiintean hinnan mu-

kaan seka hinnoittelu kayttdvolyymin mukaan.

Pay-as-you-go hinnoittelumenetelmassa APllle on maaritetty kiintea hinta, mutta asiak-
kaan kokonaislasku riippuu kokonaan APIn kayttdasteesta. Eli mitd enemman kaytetaan
sitd enemman APIn kaytto tulee maksamaan. Pay-as-you-go -mallissa ei ole minimihin-
taa tai erilaisia tasoja, vaan kokonaishinta koostuu kahdesta komponentista: kayttomaa-
rasta ja sovitusta hinnasta. (Glickenhouse & England 2016.) Kokonaishinta voi koostua

myds esimerkiksi APIl-kutsujen maaran mukaan (Nordic APIs 2021).

Freemium hinnoittelumenetelmassa perusominaisuudet ovat ilmaisia, mutta tassa hin-
noittelumenetelmassa paremmista ja laajemmista ominaisuuksista tulee maksaa ylimaa-
raista (Glickenhouse & England 2016). Voi olla myds siten, ettéd perusominaisuudet ovat
ilmaisia, mutta niissa on jotain rajoitteita, joista paasee eroon maksamalla (Nordic APIs
2021).

Tiered hinnoittelumenetelmd on hyvin samanlainen kuin freemium hinnoittelumene-
telma. Tiered hinnoittelumenetelmassa ensimmainen taso on usein ilmainen ja nosta-
malla tasoa saadaan lisaa kayttdoikeuksia (Glickenhouse & England 2016; Nordic APls
2021). Tasoa nostamalla voidaan esimerkiksi saadaan enemman API-kutsuja per kuu-

kausi.

Points Based hinnoittelumenetelmassa erilaiset ominaisuudet ovat hinnoiteltu pisteiden

avulla. Esimerkiksi perus API-kutsu voi maksaa yhden pisteen verran, mutta sitten
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isompi tai arvokkaampi API-kutsu voi maksaa 10 pisteen verran. Pisteita ostetaan tyypil-
lisesti joko tasoina — esimerkiksi 50 pistettd kuukaudessa — tai laskutetaan kaytén mu-
kaan. (Glickenhouse & England 2016.)

Transaction fee hinnoittelumenetelmassa maksetaan APlen tarjoajalle kiintea tai pro-
senttikorvaus tapahtuneesta transaktiosta. Esimerkiksi jos kaytetaan PayPalin APleja
transaktion hoitamiseen, he saavat siita transaktiosta korvauksen. (Glickenhouse & Eng-
land 2016.) Tdma hinnoittelumenetelma on hyvin samankaltainen kuin Pay-as-you-go,
mutta soveltuu tietyntyyppisiin APleihin, koska tdssa menetelmassa transaktiot ovat kes-
kiossa.

Revenue sharing hinnoittelumallissa APlen tarjoajat ottavat osuuden APlen kayttajien
APlen kaytosta syntyneesta liikevaihdosta. Hinnoittelumalli on siind mielessa kaytanndl-
linen APlen kayttgjille, ettd he eivat joudu maksamaan mitaan, jos eivat onnistu hyddyn-
tamaan APleja. Nain ollen kayttajat maksavat siind vaiheessa, kun saavat konkreettista
liketoiminnallista hyotya. (Nordic APIs 2021.)

Subscription hinnoittelumalli on kaytanndssa kuin pay-as-you-go hinnoittelumene-
telma, mutta siina on pelkastaan vakiohinta, jolloin kokonaishinta ei riipu pay-as-you-go
hinnoittelumenetelman toisesta komponentista eli kayttovolyymista. Tama hinnoittelu-
menetelma on yleensa aikasidonnainen, eli se otetaan aktiiviseksi esimerkiksi kuukau-
deksi tai vuodeksi. Tyypillisesti pidempi sitoutumisaika tarkoittaa pienempaa kokonais-
hintaa. (Nordic APIs 2021.)

Free hinnoittelumenetelma on sanansa mukaan ilmainen. Siind APlen kayttaja ei maksa
mitdan niiden kaytosta, vaan sen liikketoiminnallinen hyoty perustuu epasuoriin vaikutuk-
siin. Esimerkiksi APlen tarjoaja voi ilmaisella APIllla kerata tietoa sen kayttajien kayttota-
voista, joka on itsestaan arvokasta tietoa. Esimerkiksi Facebookin kirjautumis-API on
tallainen. Tietyissd Free hinnoittelumenetelman erikoistapauksissa APlen kayttajille
maksetaan APlen kaytosta, jos APlen kayttajat onnistuvat APleita kayttamalla houkutte-

lemaan asiakkaita APlen tarjoajan sivuille. (Glickenhouse & England 2016.)

Edelld mainittujen hinnoittelumenetelmien liséksi APlen hinnoittelussa kaytetaan perin-
teisia kustannuspohjaista seka kilpailijapohjaista hinnoittelua. Naita perinteisia menetel-
mid voidaan kayttaa yksinaan tai sitten edella mainittujen menetelmien taustalla. (Laati-
kainen et al. 2013.) Voidaan esimerkiksi maarittaa hinta omalle APllle vertailemalla kil-
pailijoiden hintaa ja sitten kayttaa tatd maaritettya hintaa Pay-as-you-go hinnoittelume-

netelmassa. Tai tehda samanlainen harjoite kustannuslaskennan kautta.
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Kun jaotellaan tdssa osiossa mainitut hinnoittelumenetelmat ensimmaisessa kappa-
leessa mainittuihin kategorioihin, huomataan, ettd molemmat kategoriat ovat yhta suo-
sittuja. Kategorisointi on esitetty taulukossa 3. Free hinnoittelumenetelman voidaan kat-
soa kuuluvan kumpaankin kategoriaan, mutta tassa se on sijoitettu kiintedhintaisiin me-
netelmiin.

Taulukko 3. APlen hinnoittelumenetelmét kategorisoituna.

Hinnoittelu
Kiinteanhinnan mukaan Kayttovolyymin mukaan

Freemium Pay-as-you-go
Tiered Point Based
Subscription Transaction fee
Free Revenue sharing

Kuten aiemmin mainittiin, tauluko on tasaisesti jakautunut. Jos kuitenkin katsotaan suo-
siota yritysmaailmassa, niin tilanne on toinen ainakin suomalaisten yritysten kohdalla,
sillda suomalaisten yritysten yleisin ohjelmistorajapintojen tulomalli on Free. (Heshmati-
safa & Seppanen 2020). Nain ollen suomalaiset yritykset eivat ole jostain syysta hyédyn-

taneet rahallisia hinnoittelumenetelmia, vaan ovat tyytyneet valillisiin vaikutuksiin.

3.2.4 APlen arvopohjainen hinnoittelu verrattuna muihin APlen

hinnoittelumenetelmiin
Hinnoittelumenetelmien positiivisia ja negatiivisia tekijoita vertaillaan taulukon 2 katego-

rioiden mukaan, jotka ovat markkinat, yritys ja asiakkaat. Tallaisen vertailun avulla saa-
daan kattavampi ndkemys siitd, miten kukin hinnoittelumenetelma vaikuttaa APlen hin-
noittelumenetelmien tavoitekategorioihin. Vertailun tulosten yhteenvedot ovat koottuna
taulukkoon 4. Yhteenvetotaulukon apuna kaytetiin taulukkoja, jotka ovat nahtavissa liit-

teissd 1 ja 2.



Taulukko 4.

APlen hinnoittelumenetelmien vertailutaulukon yhteenvedot.

Hinnoittelumenetelma Yhteenveto

Arvopohjainen

Kustannuspohjainen

Kilpailijapohjainen

Pay-as-you-go

Freemium

Tiered

Point Based

Transaction fee

Revenue sharing

Subscription

Free

Arvopohjainen hinnoittelu ohjaa API-toimittajia luomaan paljon asiakkaalle arvoa
tuottavia APleja, silla voittojen jako perustuu saatuun arvoon. Hinnoittelun keskiossa
ovat arvomittarit, joiden mukaan APlen tuomaa arvoa mitataan. Nama mittarit voivat
kohdistaa toimittajien ja asiakkaiden fokuksen vaaraan paikkaan, jolloin
innovaatiotoiminta voi heikentya. Puolestaan asiakasta tama hinnoittelumenetelma
ohjaa valitsemaan sille suotuisat arvomittarit.

Kustannuspohjainen hinnoittelu kannustaa API-toimittajaa tehostamaan toimintaa,
laskemaan kustannuksia ja parantamaan tuottavuutta. Kustannuksiin keskittyminen
saattaa vaikuttaa APlen laatuun tai muihin asiakkaalle arvoa tuoviin elementteihin,
mutta tama ei ole valttamattomyys. Asiakkaita tama ohjaa valitsemaan APIt, joiden
hinta/hyétysuhde on parhain.

Kilpailijapohjaisen hinnoittelun perustana on kilpailijat, joten tdma menetelma ohjaa
API-toimittajia tehostamaan toimintaa silla tavalla, ettd se on tehokkaampi kuin
kilpailijansa. Menetelman heikkoutena on se, etta sen fokuksena on kilpailijat eika
toiminnan ytimessa olevat asiakkaat. Talloin APlen tuoma arvo asiakkaalle voi
heikentya. Asiakasta tama menetelma ohjaa kilpailuttamiseen ja fokuksen
kaantamiseen hintaan.

Pay-as-you-go hinnoittelu ohjaa API-toimittajaa tekemaan APleista sellaisia, etta
niiden kayttoaste on korkea. Tall6in ne tuovat asiakkaalle arvoa, silla asiakkaat
haluavat kayttaa niita korkealla kdyttoasteella. Tama hinnoittelumenetelma voi
kuitenkin vaikuttaa asiakkaan kayttaytymiseen siten, ettd he kiinnittavat huomiota
kayttoasteeseen ja siten eivat hyddynna APla taysimaardisesti. Talla voi olla vaikutusta
APIn tuomaan kokonaisarvoon, mika olisi saatavilla jatkuvalla kaytolla.

Freemium hinnoittelu ohjaa API-toimittajaa tekemaan ilmaisista toiminnoista sen
verran arvoa tuovia, ettd asiakkaat ovat valmiita maksamaan maksullisista
toiminnoista. Freemium hinnoittelussa on yleensa kdytdssa listahinnat, jolloin
voitonjakosuhde eri asiakkaiden valilla voi vaihdella. Asiakasta tama
hinnoittelumenetelma voi ohjata siten, etta he pyrkivat kayttamaan ilmaisia
toimintoja mahdollisimman pitkaan, vaikka maksamalla se saisi enemman arvoa.

Tiered hinnoittelulla on hyvin samanlaisia vaikutuksia kuin Freemium hinnoittelulla,
joten edelld mainitut tekijat koskevat myos tata hinnoittelumenetelmaa.

Point Based hinnoittelu ohjaa API-toimittajia hinnoittelemaan enemman arvoa
tuottavat APIt korkeammalle ja vdhemman arvoa tuottavat matalammalle. N&in ollen
toimittajien fokuksena on APlen tuoma arvo asiakkaalle. Asiakkaita tama
hinnoittelumenetelma voi ohjata pay-as-you-go menetelman tapaan kiinnittamaan
huomiota kayttoasteeseen ja rajoittamaan siten hyodyllisten APlen kayttoa.
Transaction fee hinnoittelu on tyypiltaan sellainen, ettd se soveltuu vain
tietyntyyppiseen markkinaan. Eli markkinaan, jossa transaktiot ovat keskiossa. Nain
ollen API-toimittajien fokus on siing, etta transaktiot ovat mahdollisimman suuria tai
ettd niitd tehdaan mahdollisimman paljon. Asiakasta puolestaan se ohjaa kdanteisesti,
eli pitamaan transaktiot vahaisina ja matalina, koska jokainen transaktio syo asiakkaan
voittoa.

Revenue sharing hinnoittelu ohjaa API-toimittajaa ja asiakasta vahvaan yhteistyohon,
koska API-toimittaja on riippuvainen asiakkaan menestyksestd, ja puolestaan
asiakkaan menestys voi olla kiinni arvoa tuottavista APleista. Tama menetelma ohjaa
myo0s toimittajaa tekemaan asiakkaista mahdollisimman riippuvaisia APleista, koska
silloin toimittajat pystyvat neuvottelemaan isomman osuuden voitoista. Asiakkaat
pyrkivat vahentamaan riippuvuutta APleista.

Subscription hinnoittelu ohjaa API-toimittajia tekemaan APleista sellaisia, etta
asiakkaat saavat niista jatkuvaa hyo6ty3, jolloin he ovat valmiita sitoutumaan APleihin
subscription pohjaisesti. Asiakasta tama menetelma ohjaa valitsemaan varmat ja
luotettavat toimijat, silla pitkan aikavalin sitoutuminen on riskialtista.

Free hinnoittelu ohjaa APlen-toimittajia allokoimaan mahdollisimman vahan
resursseja ndin hinnoiteltuihin APleihin, koska niiden tuoma hyoty on valillista seka
epadvarmaa. Asiakkaat puolestaan haluavat kayttaa nain hinnoiteltuja APleja, koska
silloin niiden ei tarvitse jakaa voittoja eika kantaa APlen kehittamiskustannuksia.
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Taulukosta 4 ja liitteistd 1 ja 2 huomataan, etta eri hinnoittelumenetelmat ohjaavat API-
toimittajia seka asiakkaita toimimaan eri tavalla. Esimerkiksi kayttdvolyymipohjaisissa
hinnoittelumenetelmissa, kuten pay-as-you-go ja point based menetelmissa, asiakas voi
rajoittaa omaa kayttdastettaan, jotta APlen kustannukset olisivat pienemmat. Tama voi
kuitenkin olla asiakkaan kannalta huono ratkaisu, koska silloin APlen tuomaa arvoa ei
realisoida taysimittaisesti. Kustannuspohjaisessa hinnoittelussa API toimittajan fokus on
puolestaan usein kustannusten minimoinnissa ja toiminnan tehostamisessa asiakkaan
mieltymyksien sijasta. Talldin voi kdyda niin, etta APleja ei enaa suunnitella siten, etta
ne maksimoisivat asiakkaan kokeman arvon, koska toimittaja ei suoraan hyoédy arvon
maksimoinnista. Tama ei kuitenkaan ole itsestaanselvyys, silla taitava toimittaja voi pys-
tya tekemaan APleja kustannustehokkaasti seka paljon arvoa tuovasti. Kuitenkin tdssa

hinnoittelumenetelmassa toimittajalla ei ole suoraa kannustinta toimia nain.

Arvopohjainen hinnoittelu erottuu muista hinnoittelumenetelmista siten, etta siina voitto-
jen ja kustannusten jakautuminen perustuu asiakkaan kokemaan arvoon. Talldin toimit-
tajan fokuksena on maksimoida APIn tuoma arvo asiakkaalle. Tama lisda todennakoi-
syytta sille, ettd APIt ovat asiakkaan nakdkulmasta laadukkaampia sekd enemman arvoa
tuovia. Haasteena tassa hinnoittelumenetelmassa on arvon mittaaminen ja sen todenta-
minen. APIt tuovat usein asiakkaille valillista arvoa, jolloin arvomittarit taytyy rakentaa
sen mukaan, etta ne kuvastavat sita liikketoimintahyotya, jota APIt mahdollistavat. Vaarin
rakennetut mittarit saattavat ohjata APlen kehitysta vaaraan suuntaan, jolloin hyodyllinen

innovaatiotoiminta saattaa laskea.

Vaikka arvopohjaisen hinnoittelun keskidossa on asiakkaan kokema arvo ja muiden hin-
noittelumenetelmien keskiossa ei, se ei tarkoita sita, ettd muissa hinnoittelumenetel-
missa ei kiinnitetd huomioita palvelun laatuun. Hinnoittelumenetelmassa on pohjimmil-
taan kyse siita, miten voitot seka kustannukset jaetaan asiakkaiden ja toimittajien valilla.
Nain ollen hinnoittelumenetelmalla ei pitaisi olla vaikutusta APlen laatuun. Kuitenkin esi-
merkiksi taulukosta 4 huomataan, etta eri hinnoittelumenetelméat ohjaavat seka toimitta-
jaa etta asiakasta keskittymaan eri asioihin. Nain ollen voidaan yleistaa, ettéd arvopohjai-
nen hinnoittelu ohjaa API-toimittajaa keskittymaan asiakkaan tarpeisiin, silla se hyotyy
hinnoittelun kautta asiakkaan menestyksesta. Saman tyylista ohjautuvuutta on huomat-
tavissa myods revenue sharing hinnoittelumenetelmassa, mutta siind eroavaisuutena on
se, etta toimittaja kantaa kaikki kustannukset siihen asti, kun asiakas alkaa saamaan
hyotya APlen kautta sovittujen mittarien mukaan. Tama ohjausvaikutus tekee toimittajien
APleista todennakoéisesti laadukkaampia seka sellaisia, ettd ne tuovat asiakkaalle enem-
man arvoa. Tama puolestaan lisaa asiakkaan tyytyvaisyytta ja parantaa asiakkaan liike-

toimintaa.
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4. JULKISEN TERVEYDENHUOLLON OMINAIS-
PIIRTEET HINNOITTELULLE

4.1 Julkisen sektorin hankinta yleisesti

Suomen julkista hankintaa saantelevat Euroopan Unionin hankintadirektiivit sekd Suo-

men kansallinen hankintalainsaadanto. Hankintaan vaikuttavat direktiivit ja lait ovat:
o Direktiivi julkisista hankinnoista (2014/24/EU).

o Direktiivi vesi- ja energiahuollon seka liikkenteen ja postipalvelujen alalla toimivien
yksikéiden hankinnoista (2014/25/EU).

o Laki julkisista hankinnoista ja kayttdoikeussopimuksista (29.12.2016/1397).

e Laki vesi- ja energiahuollon, liikenteen ja postipalvelujen alalla toimivien yksikoi-
den hankinnoista ja kayttdoikeussopimuksista (29.12.2016/1398).

Lakien ja direktiivien paaasiallisena tavoitteena on: "tehostaa julkisten varojen kayttda,
edistaa laadukkaiden, innovatiivisten ja kestavien hankintojen tekemista seka turvata yri-
tysten ja muiden yhteisdjen tasapuoliset mahdollisuudet tarjota tavaroita, palveluja ja ra-
kennusurakoita julkisten hankintojen tarjouskilpailuissa” (Laki julkisista hankinnoista ja
kayttdoikeussopimuksista 29.12.2016/1397). On selvaa, etta laeilla ja direktiiveillda halu-
taan tavoitella tata, sillda Suomen julkisten hankintojen arvellaan olevan noin 35 miljardia
vuodessa (Valtiovarainministerié 2020b). Koska kyseessa on merkittdvan suuri summa,
varojen tehokas kayttaminen on julkisen talouden kannalta jarkevaa. Euroopan komis-
sion mukaan 1 % varojen tehokkuuden parantaminen voi sdastaa EU:n tasolla 20 miljar-

dia euroa (European Commission, 2022).

Hankintalain 3 § mukaan hankintamenettelyn osallistuja tulee kohdella tasapuolisesti,
syrjimattdmasti, avoimuus- ja suhteellisuusperiaatteen mukaisesti. Hankintamenettelyn
tasapuolisuudella tarkoitetaan sita, etta tarjouspyynt6a tai muita hankintaan liittyvia asia-
kirjoja ei laadita siten, etta hankintaan osallistujat joutuisivat epatasa-arvoiseen ase-
maan. Tasapuolisuusperiaatteeseen liittyy myos se, etta tarjouksen vaatimukset kosket-
tavat kaikkia samalla tavalla seka se, ettd samankaltaisia tapauksia kohdellaan samalla

tavalla. (Julkisten hankintojen neuvontayksikkd 2016.)

Syrjimattomyysperiaatteella tarkoitetaan tiivistettyna sita, ettd hankinnalle asetetut vaa-
timukset eivat saa olla syrjivia, tiettya aluetta suosivia tai paikallisia. Talla tarkoitetaan

muun muassa sita, ettd eri paikkakunnilta tulevia tarjoajia kohdellaan samalla tavalla
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kuin kotipaikkakunnan yrityksia. Syrjimattdmyydella tarkoitetaan myds sita, ettd kansal-
lisuus tai sijoittuminen johonkin alueeseen tai jasenvaltioon ei saa vaikuttaa tarjoajan

kohteluun. (Julkisten hankintojen neuvontayksikkd 2016.)

Avoimuusperiaate julkisissa hankinnoissa aiheuttaa sen, etta hankintaan liittyvat asiakir-
jat ovat Iahtokohtaisesti julkisia. Sen ansiosta myds hankintaan liittyvia tietoja ei saa sa-
lata, hankinta ilmoitetaan julkisesti ja tarjouskilpailun ratkaisu tiedotetaan osallistuijille.
Tietyissa tilanteissa salassapitotarpeet rajoittavat avoimuusperiaatteen toteutumista.

(Julkisten hankintojen neuvontayksikko 2016.)

Suhteellisuusperiaatteen ansiosta hankintaan liittyvat vaatimukset tulee olla oikeassa
suhteessa hankinnan laatuun nahden. Tall6in tarjoajien tulee huomioida hankinnan arvo
ja luonne. Sen lisaksi tarjoajia ei saa rajata ulos hankintamenettelysta esimerkiksi liian

korkean liikevaihtovaatimuksen avulla. (Julkisten hankintojen neuvontayksikko 2016.)

Hankintalakia ei tarvitse kuitenkaan soveltaa kaikissa julkisissa hankinnoissa, silla sen
soveltamiseen vaikuttaa hankinnan arvo. Hankintalaki maarittaa erityyppisille hankin-
noille kynnysarvot, joiden ylittyessad hankintaan taytyy soveltaa hankintalakia. Esimer-
kiksi 1.1.2022 alkaen kategorian "Tavarat, palvelut ja suunnittelukilpailut” kynnysarvon
on 60 000 €. Jos kuitenkin hankinnan arvo alittaa kynnysarvot, silloin puhutaan pienhan-
kinnasta, joka mahdollistaa kevyemman hankintamenettelyn. (Julkisten hankintojen neu-
vontayksikkd 2016.) Tama vaikuttaa APlen hinnoittelun siten, etta jos kaytetaan kaytto-
volyymin mukaan tapahtuvaa hinnoittelua, silloin voi kayda niin etta hinnan kasvaessa
kynnysarvo ylittyy, jolloin hankintalain mukaan tulisi menetella. Tama aiheuttaa tietynlai-
sia haasteita APlen arvopohjaiselle hinnoittelulle, jos kaytetaan kayttévolyymin mukaan

tapahtuvaa hinnoittelua.

APlen arvopohjaista hinnoittelua tukee julkisen hankinnan nakdkulmasta julkisten han-
kintoihin liittyvat lait ja direktiivit. Aiemmin todettiin, ettd lakien tarkoitus on tehostaa jul-
kisten varojen kayttéa. Tosin sanottuna halutaan saada paras hyo6ty-haittasuhde julkisille
varoille ja siihen arvopohjainen hinnoittelu vastaa hyvin. Tahan tavoitteeseen pyrkivaa
tahtotilaa kuvaa hyvin se, ettd 9.9.2020 julkaistiin Suomen ensimmainen kansallinen jul-

kisten hankintojen strategia (Valtiovarainministerié 2020a).

4.2 Budjettirajoitteet ja budjettien vaihtuvuus

Julkisen sektorin hankinta on erittain budjettirajoitteista. Tallaisessa tilanteessa budjetti
maarittaa pitkalti sen, mita voidaan hankkia, silla julkisella sektorilla on haastava kuluttaa
enemman kuin on budjetoitu. Tdman lisaksi budjetin alittaminen ei kannata, koska usein

edellisen vuoden budjetti vaikuttaa seuraavan vuoden budjettiin. (Knight et al. 2007, s.
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18.) Nain ollen voidaan todeta, ettd maaritelty budjetti antaa rajoitteita sille, miten julki-

selle terveydenhuollon sektorille hinnoitellaan palveluita kuten APlen kayttoa.

Hyvinvointialueiden sote-budjettien arvioidaan kasvavan vuosien 2023-2030 valilla kes-
kimaarin 4,3 % vuodessa (Valtiovarainministerid 2022b). Budjettien nousuun vaikuttavat
muun muassa heikentyva huoltosuhde, hyvinvointialueiden investoinnit sekad kasvavat
palkkakustannukset. Sote-budjetit ovat kasvaneet myds aiempina vuosina, mika on na-
kynyt siind, etta ulkoisten palveluiden hankintojen budjetti on myds kasvanut joka vuosi.
Nain on kaynyt ainakin kolmen suuren sairaanhoitopiirin tapauksessa, kun tarkastellaan
naiden tilinpaatdksia vuosilta 2019, 2020 ja 2021. Keskimaarin ulkoisiin palveluihin kay-
tetty rahamaara on kasvanut ndina vuosina 13,2 % per vuosi. Taulukossa 4 on esitettyna
ulkoisten palveluiden hankintaan kaytetty rahamaara vuosittain kolmelle suurelle sai-
raanhoitopiirille. HUS on lyhennelma Helsingin ja Uudenmaan sairaanhoitopiirista,
PSHP on lyhennelma Pirkanmaan sairaanhoitopiirista ja PPSHP on lyhennelma Pohjois-
Pohjanmaan sairaanhoitopiirista. (Helsingin ja Uudenmaan sairaanhoitopiiri 2020, 2021,
2022; Pirkanmaan sairaanhoitopiiri 2020, 2021, 2022; Pohjois-Pohjanmaan sairaanhoi-
topiiri 2020, 2021, 2022.)

Taulukko 5. Sairaanhoitopiirien vuosittainen ulkoisten palveluiden hankinta.
Ulkoisten palveluiden hankinta

Sairaanhoitopiiri 2019 2020 2021 Kasvu vuodessa ka
HUS 473,9 milj. € 546,6 milj. € 705,1 milj. € 24,4 %
PSHP 322,3milj. € 348,1milj. € 375,1milj. € 8,2%
PPSHP 139 milj. €  148,5milj. € 158,2 milj. € 6,9 %

Keskiarvo: 13,2 %

Taulukosta 4 huomataan, etta erityisesti HUS:in ulkoisten palveluiden hankinta maara
on kasvanut merkittavasti vuosien 2019, 2020 ja 2021 aikana. Kasvua on kuitenkin ollut
my0Os kahdessa muussa sairaanhoitopiirissa, vaikka kasvu on ollut maltillisempaa. Kuten
edella sanottiin ja taulukko 4 kertoo, sairaanhoitopiirit ovat valmiita kdyttdmaan vuosittain

enemman rahaa ulkoisten palveluiden hankintaan.

Yksi ulkoisten palveluiden alakategoria on ICT-palvelut, joihin APIt voidaan katsoa kuu-
luvan. Taman alakategorian osalta voidaan todeta sama kuin ulkoisten palveluiden han-
kintojen osalta, eli budjetti kasvaa vuosittain. Keskiarvo kasvu on 11,4 %, mika on hie-
man pienempi kuin ulkoisten palveluiden hankinnan kasvu. Tahan kuitenkin vaikuttaa
se, etta kaikissa sairaanhoitopiirien tilinpaatoksissa ei eritella ICT-palveluiden hankintaa.
Taulukossa 5 on esitettynd ICT-palveluiden hankinta vuosittain. (Helsingin ja Uuden-
maan sairaanhoitopiiri 2020, 2021, 2022; Pirkanmaan sairaanhoitopiiri 2020, 2021,
2022; Pohjois-Pohjanmaan sairaanhoitopiiri 2020, 2021, 2022.)
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Taulukko 6. Sairaanhoitopiirien vuosittainen ICT-palveluiden hankinta.
ICT-palvelujen hankinta

Sairaanhoitopiiri 2019 2020 2021 Kasvu vuodessa ka
HUS 150,1 milj. € 176,9 milj. € ? 17,9%
PSHP 42,4 milj. € 50 milj. € 53,8 milj. € 13,4%
PPSHP ? 18,1 milj. € 18,6 milj. € 2,8%

Keskiarvo: 11,4 %

Taulukosta 5 huomataan, etta ICT-palveluiden hankinta kasvaa kaksinumeroista vauhtia
HUS:issa sekd PSHP:ssa. Puolestaan PPSHP:ssa kasvu on ollut merkittavasti maltilli-
sempaa. Taulukon kasvun keskiarvon laskennan luotettavuuteen vaikuttaa HUS:in puut-
tuva tieto vuodelta 2021 sekd PPSHP:n puuttuva tieto vuodelta 2019, silla ndina vuosina

kasvu on voinut olla merkittavasti keskiarvoa suurempaa tai pienempaa.

Tata ICT-palveluiden hankinnan kasvua on luvassa Suomen kaikissa sairaanhoitopii-
reissa lahivuosina, silla sosiaali- ja terveydenhuollon palvelut siirtyvat kunnilta ja kun-
tayhtymiltd hyvinvointialueiden vastuulle (Valtioneuvosto, 2020). Tama siirtyma tulee ai-
heuttaa kalliita ICT-muutoshankkeita, jolloin ICT-palveluiden hankintabudjetit kasvavat.
Naiden ICT-muutoshankkeiden kokonaiskustannusarvio oli 2022 vuoden alussa 660 mil-
joonaa euroa ja niiden ajateltiin jaksottuvat vahintaan neljalle vuodelle (Valtiovarainmi-
nisterié 2022d). Vuoden 2022 lopussa Suomen valtio on kuitenkin antanut hyvinvointi-
alueille lisamaararahaa ICT-hankintoihin 100 miljioonan euron edesta (Valtiovarainminis-
terid 2022c). Nain ollen nayttaisi silta, ettd alkuperainen arvio ei tule pitamaan ja ICT-
hankintojen kokonaiskustannukset tulevat olemaan suuremmat kuin 660 miljoonaa eu-
roa. Jos kaytetdan Sofigaten (2021) raportin arvioita ICT-muutoskustannuksista jokaista
100 000 asukasta kohden, talléin saadaan neljélle vuodelle kokonaiskustannuksiksi 730

miljoonaa euroa, jotka ovat ylimaaraista aiempien ICT-palveluiden paalle.

4.3 Saantely ja sen muutokset

Julkisia hankintoja sdannelldan lakien ja direktiivien avulla niin kuin 4.1 osiossa todettiin.
Nama lait ja direktiivit vaikuttavat siihen, miten ja milla tavalla julkiselle terveyssektorille
voidaan tarjota tuotteita ja palveluita. Nain ollen, jos naihin lakeihin tai direktiiveihin tulee
muutoksia, se saattaa muuttaa hankintakenttda tavalla, jossa aiemmat tarjoamistavat
eivat ole enada valideja. Esimerkiksi jos tarjotaan APleja arvopohjaisen hinnoittelun avulla
ja hinta on 10 000 euroa vuodessa, silloin kynnysarvon muuttaminen taman alapuolelle
muuttaa APlen hankinnan pienhankinnasta hankinnaksi, jossa tulee soveltaa hankinta-

lakia.

Aiemmin mainittujen hankintaan liittyvien lakien lisdksi sosiaali- ja terveydenhuollon toi-

mialalla on saantelya ICT-jarjestelmille, jotka tulee huomioida APlen tarjoamisessa ja
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sitd kautta hinnoittelussa. GDPR:n eli EU:n yleisen tietosuoja-asetuksen mukaan eu-
rooppalaisia henkilétietoja — eli my6s sosiaali- ja terveydenhuollon asiakastietoja — tulee
kasitella tai sailyttaa EU/ETA-alueella, tai jos niita sailytetaan EU/ETA-alueen ulkopuo-
lella, silloin taytyy varmistaa tietojen riittava tietosuoja ja tietoturva. GDPR:n tukena on
Suomen oma Tietosuojalaki (1050/2018). (Akusti-foorumi 2022.)

GDPR:n seka Tietosuojalain lisaksi sosiaali- ja terveydenhuollon ICT-ratkaisuja saante-

lee seuraavat lait ja asetukset:

e Laki sosiaali- ja terveydenhuollon asiakastietojen sahkoisesta kasittelysta
(784/2021).

o Laki sosiaali- ja terveystietojen toissijaisesta kaytosta (552/2019).
e Terveydenhuoltolaki (1326/2010) ja sosiaalihuoltolaki (1301/2014).
e Laki potilaan asemasta ja oikeuksista (1992/785).

e Laki viranomaisten toiminnan julkisuudesta (621/1999).

e Laki julkisen hallinnon tiedonhallinnasta (906/2019).

o EU:n Laakintalaiteasetus (2017/745).

o Laki ladkinnallisista laitteista (719/2021).

e Laki viranomaisten tietojarjestelmien ja tietoliikennejarjestelyjen tietoturvallisuu-
den arvioinnista (1406/2011).

¢ Valtioneuvoston asetus kiireellisen hoidon perusteista ja paivystyksen erikoisala-
kohtaisista edellytyksista (583/2017).

e Sosiaali- ja terveysministerion asetus ensihoitopalvelusta (5685/2017).
e Lakijulkisen hallinnon turvallisuusverkkotoiminnasta (2015/10).
e Valmiuslaki (1552/2011). (Akusti-foorumi 2022.)

Pitkasta saantelylakien ja -asetusten listasta huomataan, etta sosiaali- ja terveydenhuol-
lon ICT-ratkaisuihin vaikuttavat monet eri asetukset ja lait, joiden muuttuminen vaikuttaa
ICT-ratkaisujen kuten APlen tarjoajien kilpailukenttdan. Tata lakien ja asetusten muu-
tosta on jo nakdpiirissa, silla Sote-tiedonhallintasdaddsten kokonaisuudistuksen tavoit-
teena on yhdistaa asiakastietolaki, potilasasiakirja-asetus ja laki sosiaalihuollon asiakir-
joista seka asiakas- ja potilaslakeihin sisaltyva tiedonhallinnan saantely. Muutettujen la-

kien arvioitu voimaantuloaika on 1.1.2024. (Karkkainen 2022.)
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APlen saantelyyn kuitenkin vaikuttaa vahvasti se, millaista dataa niiden valityksella liik-
kuu. Esimerkiksi laitteisiin ja tiloihin liittyvia APleja ei koske samanlainen saantely kuin
potilastietoihin liittyviin APleihin. Nain ollen sosiaali- ja terveydenhuollon toimialan APlen

saatelyvaatimuksia voidaan hallita myds liikkuvan datatyypin mukaan.

4.4 Vaikutukset hinnoittelulle

Julkisen terveydenhuollon ominaispiirteilld on vaikutusta siihen, miten APleja voidaan tai
kannattaa hinnoitella. Julkisen sektorin hankintoihin liittyvat lait ja asetukset tekevat kayt-
tovolyymiin perustuvan hinnoittelun kayttamisen haastavaksi, jos jotain hintakattoa ei so-
vita. Tdma johtuu siita, etta kun kayttévolyymilla hinnoiteltua APla aletaan kayttamaan
isolla volyymilld, silloin laissa maaritelty kynnysarvo voi ylittyd, jolloin tulisi menetella
hankintalain mukaisesti. Hankintalain mukainen menettely tekee julkisen sektorin han-
kinnoista jaykempiad ja muuttaa API-toimittajien pelikenttda, koska hankintamenettelyn
osallistujia tulee kohdella tasapuolisesti, syrjimattémasti, avoimuus- ja suhteellisuuspe-
riaatteen mukaisesti. Toisaalta hankintalaki tulee kayttdéon joka tapauksessa hinnoittelu-

menetelmasta riippumatta, jos API hinnoitellaan yli kynnysarvon.

Budijettirajoitteet ja vaihtuvuus lisaavat myos kayttovolyymipohjaisen hinnoittelun haas-
tavuutta, silla julkisella sektorilla tehdaan etukateisbudjetointia, joka tarkoittaa sita, etta
budjetit tehdaan aina seuraavalle vuodelle eteenpain ja niista joustaminen on haastavaa.
Tama tarkoittaa kayttovolyymipohjaisessa hinnoittelussa sita, ettd APlen ennakoitua kor-
keampi kayttd voi aiheuttaa budjetin ylittamisen. Budjettiylitys on haastava tilanne, silla
se tarkoittaa sita, etta ylitettdva summa taytyy leikata muista toiminnoista tai ottaa velkaa.
Tama on puolestaan tilanteena sellainen, johon julkisen sektorin toimijat eivat mielellaan
joudu, joten kayttovolyymipohjaisesti hinnoiteltujen APlen kayttdaste tulee pystya arvioi-

maan mahdollisimman tarkasti, jotta kayttdbudjetti olisi paikkansapitava.

Budjettivaihtuvuus vaikuttaa puolestaan APlen arvopohjaisen hinnoitteluun, koska
APlen tuoma kokonaisarvo asiakkaalle ei ole riippuvainen siitd, miten paljon sen kayt-
té6n budjetoidaan rahaa. Tama tarkoittaa sita, ettd arvopohjaisesti hinnoitellun APIn
hinta perustuu siihen, millaista arvoa se tuo asiakkaille. Nain ollen, jos sen budjettia pie-
nennetaan eli hintaa lasketaan, silloin hinnoitteluperusteet muuttuvat, jolloin voidaan kat-
soa, etta API ei valttamatta ole enda arvopohjaisesti hinnoiteltu. Tietenkin voidaan argu-
mentoida sitd, kuinka paljon tuotetusta arvosta kuuluu toimittajille ja kuinka paljon asiak-

kaille, jolloin budjettia saadaan saadettya.

Kasvava budjetti vaikuttaa myds arvopohjaisen hinnoittelun hyddynnettavyyteen, jos hin-

taperustetta ei kommunikoida asiakkaalle riittavalla tasolla. Tiukassa taloustilanteessa
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kasvaneet ICT-kulut saavat helposti ylemman johdon huomion, jolloin ICT-budjetit voivat
joutua leikkausuhan alle. Tama liittyy arvopohjaiseen hinnoitteluun sitd kautta, etta
APlen tuoma arvo on yleensa valillista, jolloin sen hydty nakyy muualla toiminnassa. Eli
arvopohijaisesti hinnoiteltu API voi olla ICT-kustannuksiltaan isompi, mutta se mahdollis-
taa merkittavia saastoja toisaalla. Nain ollen sen leikkaaminen voi kasvattaa kustannuk-
sia muualla, mika ei valttamatta ole selvaa ylemmalle johdolle, jos tata ei ole kommuni-

koitu hyvin.

Saantely ja sen muutokset vaikuttavat APlen hinnoitteluun sité kautta, ettd hankintalakiin
merkityt kynnysarvot voivat muuttua, jolloin APIt voivat joutua hankintalain alaisuuteen.
Taman lisaksi muuttuva sosiaali- ja terveydenhuollon toimialalla saantely ICT-jarjestel-
mille voi aiheuttaa lisdkustannuksia API-toimittajille. Lisdkustannukset liittyvat hinnoitte-
luun sitd kautta, ettd hinnoittelussa on pohjimmiltaan kyse voittojen ja kustannusten ja-
kamisesta. Nain ollen saantelyn lisdkustannukset tulee jakaa reilusti toimittajien ja asi-
akkaiden valilla.
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5. TUTKIMUSMETODOLOGIA JA -AINEISTO

5.1 Tutkimusmetodologiset valinnat

Saunders et al. (2019) kuvaavat tutkimuksen metodologisia valintoja sipulimallin avulla.
Sipulimalli kuvastaa valintoja, joita on tehtava, kun lahdetaan tekemaan liiketalouden
tutkimusta. Nain ollen tutkimuksen tekeminen ei ole pelkastdan tiedon kerdamista, jol-
laiseksi se usein koetaan, vaan se on ainoastaan yksi osa tutkimuksen tekoa. Sipulimalli
koostuu kuudesta tasosta, jotka ovat filosofia, lahestymistapa teoriaan, metodologinen

valinta, strategia, aikahorisontti ja tutkimusaineisto. (Saunders et al. 2019, s. 128-130.)

Tutkimusfilosofia kuvastaa uskomuksia ja olettamuksia, jotka liittyvat tiedon kehittami-
seen. Nama tutkimusfilosofiat perustuvat ontologisiin, epistemologisiin ja aksiologisiin
olettamuksiin, joita tutkija tekee jokaisessa tutkimuksen vaiheessa. Ontologiset oletta-
mukset liittyvat siihen, millainen havaittava maailma on, eli tutkittavan kohteen luontee-
seen. Epistemologiset olettamukset liittyvat puolestaan tiedon luonteeseen. Aksiologiset
olettamuksissa on kyse arvojen roolista tutkimuksessa, eli annetaanko arvojen ohjailla
tutkimusta vai ei. (Saunders et al. 2019, s. 130, 135.)

Saunders et al. (2019, s. 144—-145) ovat tunnistaneet viisi erilaista tutkimusfilosofiaa,
jotka ovat positivismi, kriittinen realismi, interpretivismi, postmodernismi ja pragmatismi.
Naista tutkimusfilosofioista tdhan tutkimukseen valittiin interpretivismi siksi, etta interpre-
tivisminen tutkimus luo uutta ja rikasta ymmarrysta seka luo tulkintoja sosiaalisesta maa-
ilmasta ja sen kontekstista (Saunders et al. 2019, s. 148—149). Nain ollen tutkimuskysy-
myksiin vastaaminen edellyttaa julkiselle terveydenhuollon sektorille tydskentelevien ih-
misien ajatuksien selvittdmista haastattelujen kautta. Naiden kerattyjen ajatusten kautta
saadaan luotua laajempi ymmarrys tutkimuskohteesta tutkijan tulkintojen kautta. Nama
tulkinnat ovat interpretivismiselle tutkimukselle on ominaisia, silla siind tutkijan oletta-

mukset ja arvot ovat tarkeassa roolissa (Saunders et al. 2019, s. 149).

Niin kuin edelld mainittiin, filosofia perustuu erilaisiin olettamuksiin. Nain ollen interpreti-
vismisen filosofian valinta ohjaa seuraavia valintoja, kun edetdan sipulimallissa kohti
keskustaa. Seuraava sipulimallin taso filosofian jalkeen on lahestymistapa teorian luo-
miseen. Interprevitismissa lahestymistapa teorian luomisen on yleensad induktiivista
paattelya. Kuitenkin taydelliseen induktiiviseen paattelyyn paaseminen on lahes mahdo-
tonta, minka takia tdman tutkimuksen lahestymistapa teoriaan luomiseen on abduktiivi-

nen paattely, joka on yhdistelma induktiivista ja deduktiivista paattelya. (Saunders et al.
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2019, s. 145, 156.) Kuitenkin tutkimuksen painotus on enemman teorian luonnissa in-

duktiivisen paattelyn tapaan kuin teorian testaamisessa.

Abduktiivisessa paattelyssa liikutaan edestakaisin teorian ja aineiston valilla, jolloin se
on induktiivisen ja deduktiivisen paattelyn yhdistelma. Sen avulla voidaan joko luoda
uutta teoriaa tai muokata olemassa olevaa teoriaa, silla sen deduktiivinen puoli mahdol-
listaa teorian testaamisen ja induktiivinen puoli teorian luomisen. Tata teorian luomista
ja muokkausta tehdaan keratyn aineiston avulla tunnistamalla erilaisia teemoja seka se-
littavia malleja. (Saunders et al. 2019, s. 153, 155-156.)

Teorian luomisen lahestymistavan jalkeen sipulimallissa on seuraavaksi metodologinen
valinta. Interpretivismille on tyypillista, ettd metodologiaksi valitaan laadullinen tutkimus
(Saunders et al. 2019, s. 145). Edelld mainitun yleistyksen seka tdman tutkimuksen luon-
teen takia metodologiseksi valinnaksi valittin monimenetelmainen laadullinen tutkimus.
Luonteeltaan tama tutkimus on sellainen, etta siita ei voi tehdd numeerisia yleistyksia,
vaan se kayttaa ja luo ei-numeerisia tuloksia, jolloin laadullinen tutkimus on oikea valinta
(Saunders et al. 2019, s. 175).

Laadullisen tutkimuksen kautta luodaan tyypillisesti kasitteellisia viitekehyksia seka myo-
tavaikutetaan teorian luomiseen. Nain ollen laadullinen tutkimus soveltuu erityisesti tut-
kimuksiin, joissa lahestymistapa teorian luomiseen on joko induktiivista tai abduktiivista
paattelya. Laadulliselle tutkimukselle on ominaista se, etta teemat ja merkitykset johde-
taan sanojen ja kuvien kautta numeroiden sijasta. Tata tietoa voidaan kerata monilla eri
menetelmilla, esimerkiksi puolistrukturoitujen seka strukturoimattomien haastattelujen
kautta. Jos kaytetdan useampia menetelmia, kyseessa on laadullinen monimenetelma-
tutkimus. (Saunders et al. 2019, s. 179.)

Seuraavaksi sipulimallissa on valittavana tutkimusstrategia. Tahan tutkimukseen strate-
giaksi valittiin tapaustutkimus, joka on tyypiltdan yhden tapauksen upotettu (embedded)
tapaustutkimus. Tapaustutkimus on strategiana sellainen, jossa syvennytdan aiheeseen
tai ilmi6éodn sen tosielaman puitteiden kautta. Strategiana se soveltuu interpretivismin fi-
losofiaan seka tutkimukseen, jonka lahestymistapa teorian luomiseen on abduktiivista
paattelya. Yhden tapauksen upotettu tapaustutkimus on puolestaan tapaustutkimus,
jossa keskitytdan yhteen tapaukseen siten, ettd tutkimukseen osallistuu henkil6ita use-
ammasta eri yksikdsta tai organisaatiosta. (Saunders et al. 2019, s. 196-199.) Tassa

tutkimuksessa osallistuja on seka toimittajan etta asiakkaan puolelta.

Tutkimusstrategian jalkeen tutkimukselle valitaan aikahorisontti, jonka mukaan aineistoa
kerataan. Tama tyd on aikahorisontiltaan pitkittaistutkimus, silld haastattelut suoritetaan

lyhyen aikavalin aikana. Pitkittaistutkimus on sellainen tutkimus, jossa aineisto kerataan
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lyhyessa ajassa eli luodaan niin sanotusti tilannekuva tutkittavasta aiheesta (Saunders
et al. 2019, s. 212).

Kuten edellda mainittiin, tama tutkimus on monimenetelmainen laadullinen tutkimus.
Tama tarkoittaa sita, ettd tutkimuksessa kaytetaan vahintaan kahta aineistonkeruume-
netelmaa, jotka ovat tdman tutkimuksen osalta kirjallisuuskatsaus, puolistrukturoitu tee-
mahaastattelu seka perehtyminen case-esimerkkiin julkisten lahteiden kautta. Monime-
netelmallisyys mahdollistaa yksittaisten menetelmien heikkouksien paikkaamisen ja rik-
kaamman aineiston keruun, analyysin seka tulkinnan. Puolistrukturoitu teemahaastattelu
on aineistonkeruumenetelmana sellainen, etta siind maaritelldan etukateen teemat, joi-
hin halutaan saada kerattya tietoa, ja niihin liittyvat haastattelukysymykset, joita haastat-
telija voi kysya haluamassaan jarjestyksessa ja mahdollisesti eri sanajarjestyksin. (Saun-
ders et al. 2019, s. 178, 437—438).

Edellisissa kappaleissa esitetyt tutkimusmetodologiset valinnat ovat esitettynd yhteen-
vetona kuvassa 7. Tama kuva esittda Saunders et al. (2019) luomaa sipulimallia, mutta
se esittaa ainoastaan tassa tutkimuksessa tehdyt valinnat. Nain ollen, se ei ole taydelli-

nen kopioi heidan esittaman sipulimallin sisallosta.

Tutkimusaineisto:

Kirjallisuus, Aikahoristontti: | Strategia: HEREERETER Lahestymistapa

valinta: teoriaan:
Laadullinen Abduktiivinen
monimenetelma paattely
tutkimus

Filosofia:
Interpretivismi

haastattelut, Poikkileikkaus Yhden tapauksen

case-esimerkki upotettu
tapaustutkimus,

Kuva 7. Tutkimuksen metodologiset valinnat (mukaillen Saunders et al. 2019 sipu-
limallia).

Kuvan sipulimallista ndhdaan, etta tutkimuksen tekeminen on paljon muutakin kuin pel-

kan aineiston keraamista. Valintoja on tehtava monella eri tasolla ja edellisen tason va-

linnat vaikuttavat seuraavan tason valinnanmahdollisuuksiin. Voidaan siis todeta, etta

valinnat tukevat toisiaan seka tekevat tutkimuksesta yhtenaisemman.
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5.2 Aineisto ja aineiston analyysi

Edellisessa osiossa todettiin, ettd aineistoa tahan tutkimukseen kerattiin puolistrukturoi-
tujen teemahaastattelujen, kirjallisuuden seka julkisten lahteiden kautta. Kirjallisuuden
kautta saatiin tietoa APlen arvopohjaisesta hinnoittelusta seka muista APlen hinnoittelu-
menetelmista, julkisten lahteiden kautta perehdyttiin case-esimerkkiin ja haastattelujen
kautta saatiin nakemyksia asiantuntijoilta seka API-toimittajan ettéd asiakkaan puolelta.
Haastattelut suoritettiin etayhteyksien avulla Teams-sovellusta kayttaen ja haastatte-

luissa kaytettiin liitteesta 3 10ytyvaa haastattelurunkoa.

Haastattelurunko muodostettiin siten, ettéd ensin tunnistettiin teemat, joista haluttiin
saada kerattya tarkempaa tietoa. Nama teemat olivat ohjelmistorajapintojen hyodyt/hai-
tat, ohjelmistorajapintojen toimittajien hyédyt/haitat seka yleiset ICT-hankintoihin liittyvat
arvotekijat. Tunnistettujen teemojen jalkeen muodostettiin tarkempia kysymyksia teemoi-
hin liittyen, jotka saattoivat erota sen mukaan, kysyttiinkd se toimittajan vai asiakkaan
puolelta. Taman lisdksi kaikkia kysymyksia ei kysytty kaikilta haastateltavilta seka kysy-
mysten sanajarjestys saattoi vaihdella, mik& on tyypillistd puolistrukturoidulle teema-
haastattelulle (Saunders et al. 2019, s. 438).

Tahan tutkimukseen onnistuttin saamaan nelja haastateltavaa, joilla on erinomaista
osaamista APleista seka jotka ovat toimineet pitkaan julkisen terveydenhuollon sekto-
rilla. Nain ollen he pystyivat antamaan laadukasta ja arvokasta tietoa APlen arvosta,
APlen toimittajien arvosta sekad nakemyksia APlen arvopohjaisesta hinnoittelusta. Ta-
man lisaksi haastattelut tarjosivat kaksi eri ndkdkulmaa aiheeseen, silld puolet haasta-
teltavista edustivat asiakkaita ja puolet toimittajia. Haastateltavien profiilit ja haastattelu-
jen kestot ovat esitettyina taulukossa 7. Koodi-sarakkeen avulla voidaan tulososiossa

esiintyneitd sitaatteja yhdistaa haastateltavien profiiliin.

Taulukko 7. Haastateltavien profiili ja haastattelujen kesto

Koodi Tyonimike Sote-alueen tyokokemus Rooli Haastattelun kesto
H1 Johtava ratkaisuasiantuntija n. 13 vuotta Toimittaja 42 min
H2 Kokonaisarkkitehti n. 16 vuotta Toimittaja 52 min
H3 Tietohallintojohtaja n. 15 vuotta Asiakas 43 min
H4 Tietohallintojohtaja n. 11 vuotta Asiakas 40 min

Ylla olevasta taulukosta huomataan, ettd haastateltavilla on pitka tydkokemus tervey-
denhuollon sektorilla seka he kaikki toimivat korkealla tasolla organisaatioissa. Kukin
haastattelu oli yli 40 minuutin pituinen, joten materiaalia kerattiin yli 160 minuutin edesta.
Jotta tdma materiaali pystyttiin hyddyntamaan kokonaisuudessaan, haastattelut nauhoi-
tettiin ja nauhoitusten ansiosta niihin voitiin palata useaan otteeseen aineistoa analy-

soidessa.
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Tama haastatteluaineiston analysointi aloitettiin valmistelemalla keratty aineisto analyy-
sia varten. Valmistelu tapahtui siten, ettd haastattelut litteroitiin automaattisesti litteroin-
tiohjelmalla, jonka jalkeen laatu tarkistettiin haastatteluja kuuntelemalla. Litterointivirheita
korjattiin niita |0ydettaessa. Taman vaiheen jalkeen litteroidut tekstit siirrettiin esitettyjen
kysymysten alle ja niista tehtiin yhteenvetoja. Naiden yhteenvetojen ansiosta aineistosta
alkoi nousta tiettyja teemoja kuhunkin haastattelukysymykseen liittyen. Tama on tyypil-

listd, kun tehdaan aineistosta litterointiyhteenvetoja (Saunders et al. 2019, s. 649).

Seuraavaksi litterointiyhteenvedot siirrettiin Excel-tiedostoon, jossa aineistolle suoritet-
tiin lopullinen temaattinen analyysi. Taman analyysimenetelman tarkoituksena on 16ytaa
aineistosta nousevia teemoja ja yhtalaisyyksia vastauksien valilla. Lisdksi temaattinen
analyysimenetelma soveltuu erinomaisesti abduktiivisen paattelyn tutkimukseen. (Saun-
ders et al. 2019, s. 651.) Naitad temaattisen analyysin tuloksia esitelldan tyon osiossa 6.
Nousseiden teemojen lisaksi haastateltavien aani tuodaan esiin sitaattien muodossa.
Nama sitaatit ovat tarkeitd, kun tutkimus noudattaa interpretivismin filosofiaa (Saunders
et al. 2019, s. 642).

Case-esimerkki puolestaan analysoitiin teoriaosuudessa esitettyjen viiden APlen arvoon
littyvan paakategorian mukaan. Nama kategoriat ovat taloudellinen arvo, suorituskyvyn
arvo, toimittaja arvo ja ostajan motivaatio seka tilanne. Samaa kategorisointia kaytettiin

myos haastatteluaineiston esittamisen tukena.

5.3 Case - Google Cloud Healthcare API

Case-esimerkki otettiin tutkimukseen mukaan, silla kuten edellisessa osiossa mainittiin,
monimenetelmien kaytté vahentad yhden menetelman heikkouksia. Suurimpana heik-
koutena taman tutkimuksen puolistrukturoidussa teemahaastattelussa on vahainen
haastateltavien maara. Taman heikkouden vaikutuksia pyritaan minimoimaan silla, etta

tarkastellaan yhta case-esimerkkia haastatteluaineiston tukena.

Case-esimerkiksi valittin Google Cloud Healthcare API, jonka paallimmaisena arvolu-
pauksena on kiihdyttaa terveydenhuollon sovellusten kehittdmistd taysin hoidettujen yri-
tystason APlen avulla, jotka tukevat HL7 FHIR, HL7 v2 ja DICOM terveydenhuolto APlen
standardeja. Lisaksi Google Cloud Healthcare API auttaa suojaamaan terveydenhuollon
dataa alan turvallisuus- ja yksityisyysvaatimusten mukaisesti. (Google 2023c.) Google
Cloud Healthcare API valikoitu case-esimerkiksi siksi, ettd siind tayttyi tydn kannalta
oleelliset kriteerit case-esimerkille. Eli kyseessa on APleihin keskittyva terveydenhuollon
pilvipalvelu, jota voi kayttaa niin yksityinen kuin julkinen sektorikin. Taman lisaksi siitd on

saatavilla kattavasti materiaalia julkisista lahteista.
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Seuraavissa osiossa esitelldadn Google Cloud Healthcare APIn tarjontaa seka kuinka sita
hinnoitellaan. Tarjonta suhteellisen laaja, joten se koostuu useammasta elementista.
Nain ollen myds hinnoittelu on suhteellisen monimutkaista, koska hinnoiteltavat palve-

lut/ominaisuudet ovat moniulotteisia.

5.3.1 Google Cloud Healthcare APIn tarjonta

Google Cloud Healthcare API mahdollistaa helpon ja standardoidun datan vaihdon ter-
veydenhuollon sovellusten ja ratkaisuiden valilla. Se tukee alan suosituimpia API-stan-
dardeja, jotka ovat HL7 FHIR, HL7 v2 ja DICOM, jolloin dataa voidaan hallita ja tallentaa
seka kutsua naissa standardien mahdollistamissa muodoissa. (Google 2023c.) HL7
FHIR on nouseva terveystietojen standardi, HL7 v2 on yleisin terveydenhuoltojarjestel-
mien integrointimenetelma ja DICOM on hallitseva standardi radiologiaan ja kuvantami-

seen liittyvilla tieteenaloilla (von See 2018).

Taman lisaksi Google Cloud Healthcare API tarjoaa yhteyden analytiikka- sekad koneop-
pimissovellusten valille, jolloin terveydenhuollon dataa voidaan katevasti analysoida ja
kayttda koneoppimisen tukena. Tama yhteys analytiikkaan ja koneoppimiseen mahdol-
listaa parempien tulkintojen tekemisen terveydenhuollon datasta. Datan turvallisuuden
takuina Cloud Healthcare APIn yhteydessa ovat sertifikaatit ISO/IEC 27001, ISO/IEC
27017 ja ISO/IEC 27018 standardeista, HISTRUST CSF sertifikaatti seka se, etta
Google Cloud tukee HIPAA-yhteensopivuutta. (Google 2023c.)

Muita Google Cloud Healthcare APl ominaisuuksia ovat datan sijainnin kontrolli, identi-
teetin ja kayttdoikeuksien hallinta, datan massalataus ja -tallennus, tietojen tunnistuksen
poistaminen, auditoitavuus, korkea suorituskyky, korkea saatavuus, kestavyys ja luon-
nollisen kielen kasittely (natural language processing, NLP). Datan sijainnin kontrolli tar-
koittaa sita, etta kayttdja voi valita mihin geologiseen sijaintiin data tallennetaan. Identi-
teetin ja kayttdoikeuksien hallinta mahdollistaa kontrollin kayttgjien paasysta dataan.
Massalatauksen ja -tallennuksen avulla voidaan tallentaa DICOM- ja FHIR-dataa tehok-
kaammin. Tietojen tunnistuksen poistamisen avulla datasta saadaan tehtya tarvittaessa
anonyymia. Auditoinnin avulla pystytdan tarkastelemaan kayttajien toimintaa. Korkea
suorituskyky tulee sen ansiosta, ettd Google Cloud Healthcare API voidaan skaalata
yléspain, jolloin se pystyy kasittelemaan suurempaa maaraa kyselyja. Korkea saatavuus
ja kestavyys liittyvat puolestaan siihen, etta datan tallennus on hoidettu fyysisesti siten,
etta hairiét eivat vaikuta saatavuuteen. NLP mahdollistaa ndkemyksien luomisen teksti-

tyyppisesta datasta. (Google 2023e.)

Kaikkien edelld mainittujen ominaisuuksien lisaksi Google Cloud Healthcare API tarjoaa

monia ohjeita, kattavan dokumentaation APleista, esimerkkikoodeja seka tukea tuotteen
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kayttéén. Ohjeita 16ytyy muun muassa alkuun paasemiseen, kayton kontrolliin, tietojouk-
kojen luomiseen ja hallintaan, erityisohjeita DICOM:iin, FHIR:iin ja HL7 v2:een, parhaita
kaytantoja, tarkennuksia erilaisiin konsepteihin seka opetusohjelmia. (Google 2023e.)
API-dokumentaatiosta |0ytyy tarkemmin selitettynd APlen toiminnallisuuksia. Siella on
eriteltynd muun muassa FHIR:iin, DICOM:iin ja HL7 V2:een liittyvia APleja, jolloin kayt-
taja voi katevasti etsia lisatietoa tarvitsemiinsa APleihin. (Google 2023b.) Esimerkkikoo-
deja on saatavilla eri operaatioille 1-4 eri ohjelmointikielelld. Kuvassa 8 on esitettyna

kuvankaappaus "Get dataset” -toiminnon esimerkkikoodista.

Get dataset O -

Get a dataset's details.

Explore further

For detailed documentation that includes this code sample, see the following:

« Creating and managing datasets

Code sample

Go Java Node.js Python

_ B —

€ 1T

import (
"context”
"fmt"
"ig"
healthcare "google.golang.org/api/healthcare/v1"
// getDataset gets a dataset.
func getDataset(w io.Writer, projectID, location, datasetID string) error {
ctx := context.Background()
healthcareService, err := healthcare.NewService(ctx)
if err != nil {
return fmt.Errorf("healthcare.NewService: %", err)
h
datasetsService := healthcareService.Projects.Locations.Datasets
name := fmt.Sprintf("projects/%s/locations/%s/datasets/%s", projectID, location, datasetID)
resp, err := datasetsService.Get(name).Do()
if err != nil {
return fmt.Errorf("Get: %", err)

'

fmt.Fprintf(w, “"Name: %s\n", resp.Name)
fmt.Fprintf(w, "Time zone: %s\n", resp.TimeZone)

return nil

Kuva 8. Get dataset -toiminnon esimerkki koodi (Google 2023a).

Kuvasta huomataan, etta kyseiselle toiminnolle on saatavilla koodiesimerkki neljalla eri

ohjelmointikielelld, jotka ovat Go, Java, Node.js ja Python. Ohjelmistokehittdjat voivat
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hyédyntaa naitd esimerkkikoodeja siten, ettd he raataléivat ne omiin kayttétarkoituk-
siinsa sopiviksi. Nain ollen ohjelmointity® tehostuu, kun ei tarvitse itse miettia alusta asti,

miten kukin kysely toimii.

5.3.2 Google Cloud Healthcare API:n hinnoittelu

Google Cloud Healthcare API:n hinnoittelu muodostuu kahdeksan elementin yhteisvai-

kutuksesta. Nama hinnoitteluun vaikuttavat elementit ovat:
1. datan varastointi
2. kyselyiden volyymi
3. ilmoitusten volyymi
4. datan vienti, muuttaminen ja lataus (ETL) -operaatiot
5. tietojen tunnistuksen poistamisoperaatiot
6. yksityisyyden hallinta
7. verkon kayttd
8. luonnollisen kielen prosessoinnin kayttd. (Google 2023d.)

Datan varastoinnin osalta hinnoitteluun vaikutta kolme tekijaa, jotka ovat datavaraston
geologinen sijainti, varastointiluokka seka kuinka paljon dataa varastoidaan eli paljous-
alennuksen vaikutus. Varastointiluokat ovat strukturoitu- seka blob-varastointi. Esimer-
kiksi strukturoidussa varastossa Yhdysvalloissa datan tallennus maksaa 0,44 $/GB, kun
dataa on tallennettu 0—1 GB verran. Kun sama maara dataa on tallennettu Eurooppaan

Frankfurtiin, datan tallennus on ilmaista. (Google 2023d.)

Kyselyjen kustannuksiin vaikuttavat kaksi tekijaa eli kyselyn kategoria seka kyselyiden
volyymi. Kategorioita ovat standardoidut kyselyt, monimutkaiset kyselyt ja monioperaatio
kyselyt. Esimerkiksi kun kyselyitd on yli miljardi, silloin standardoidut kyselyt seka mo-
nioperaatio kyselyt maksavat 0,29 $ jokaista 100 000 kyselya kohden, mutta silloin mo-
nimutkaiset kyselyt maksavat 0,59 $ jokaista 100 000 kyselya kohden. (Google 2023d.)

limoituksista tulevat kustannukset riippuvat ainoastaan ilmoitusten maarasta ja siina on
ainoastaan kaksi eri hintaluokkaa. Kun ilmoituksia on 0—100 000, silloin ilmoitukset ovat
ilmaisia. Kun taas ilmoituksia on +100 000, talléin ne maksavat 0,29 $ jokaista miljoonaa
ilmoitusta kohden. (Google 2023d.)

ETL-operaatioiden hinnoitteluun vaikuttaa operaation kategoria seka liikkuvan datan

maara. Naita kategorioita ovat dataeran vienti (export batch), jatkuvasti virtaava vienti
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(export streaming), eran arviointi (evaluate batch) ja transkoodaus DICOM:lle (Trans-
code DICOM). Hinnat saattavat laskea, pysya samana tai kasvaa liikutettavan datan mu-
kaan. Esimerkiksi eran arviointi maksaa 0,05 $ jokaista GB:ta kohden kaikissa hintaluo-
kissa. Transkoodaus puolestaan kasvaa 0 $:sta 0,003 $:iin, kun liikutettavan datan
maara on + 1 TB. Dataeran viennissa on tarjolla paljousalennusta eli hinta tippuu 0,19
$:sta 0,09 $:iin. (Google 2023d.)

Tietojen tunnistuksen poistamisoperaatioiden hinnan muodostuminen on suhteellisen
monimutkaista, koska se perustuu kolmeen osatoimintoon, erilaisiin prosessoinnin yk-
sikkoihin, datan maaraan ja tietovaraston kategoriaan. Nama osatoiminnot ovat tarkas-
tus (inspection), muuttaminen (transformation) ja kasittely (processing). (Google 2023d.)
Kuvassa 9 on esitettyna tietojen tunnistuksen poistamisoperaatioiden hinnan muodostu-

miskomponentit.

Sub-cperation 0-1GU 1 GU-1TU 1TU-10TU 10+ TU
Inspection $0.00 50030 $0.20 5010

Transformation 50.00 33.00 $2.00 51.00

Sub-cperation Category 0-1 GB 1GB-1TB 1TB-10TB 10+ TB
Processing Structured Storage, Batch 50.00 $0.60 50.50 50.40

Processing Blob Storage, Batch 50.00 30.08 50.06 50.05

Kuva 9. Tietojen tunnistuksen poistamisoperaatioiden hinnan muodostumiskom-
ponentit (Google 2023d).

Kuvassa nakyva GU tarkoittaa gigayksikkda (giga-units) ja TU tarkoittaa terayksikkda
(tera-units). Nama muodostuvat esimerkiksi siten, etta jos tarkastetaan 1 GB dataa 10
informaatiotyypin avulla, silloin siitd tulee 10 GU:ta. Kun taas muuttamisen kohdalla 1
GB datan muuttaminen tarkoittaa 1 GU:ta (Google 2023d.)

Yksityisyyden hallinnan hinta muodostuu hallittavien lupien maaran UserDataMapping-
resurssien maaran mukaan. Taman lisaksi yksityisyyden hallinnan APIt aiheuttavat va-
rastointi- ja kyselykustannuksia. Hallittavien lupien hinta on 0,05 $ lupaa kohden kuukau-
dessa. UserDataMappingista tulee kustannuksia 0,016 $ jokaista miljoonaa UserData-
mapping-resurssia kohden. (Google 2023d.)

Verkon kayttd on ilmaista, kun dataa siirretdan Googlen tietovarastoihin. Kustannuksia
puolestaan tulee verkon kaytosta, kun dataa siirretaan alueiden siséllda Googlen tietova-
rastoissa tai kun dataa siirretdan pois Googlen tietovarastoista. Esimerkiksi Euroopassa

Googlen sisdinen datan siirto maksaa 0,02 $ GB:ta kohden, kun taas siirto pois Googlen
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jarjestelmistd maksaa enimmillaan 0,105 $ GB:ta kohden ja halvimmillaan 0,060 $ GB:ta
kohden, kun datan maara ylittda 150 TB:ta. (Google 2023d.)

Luonnollisen kielen prosessointi riippuu tekstin merkkien maarasta. Eli hinnoittelu tapah-
tuu siten, ettd merkkien maara jaetaan tuhannella, jolloin saadaan prosessin yksikko-
hinta. Tama kerrotaan sitten viela 0,1 $, jolloin saadaan laskutettava hinta. Nain ollen
mitd pidempi teksti, sitd kallimmaksi luonnollisen kielen prosessointi tulee. (Google
2023d.)

Hinnoittelun osalta Google tarjoaa myos esimerkkilaskelmia mahdollisista hintaskenaa-
rioista. Esimerkkilaskemia 16ytyy muun muassa FHIR:n, DICOM:n ja HL7 v2:n kaytoista

(Google 2023d). Kuvassa 10 on esitettyna yksi esimerkkilaskelma FHIR:n kaytosta.

FHIR pricing example

Suppese that a FHIR-based application hosted on Google Cloud in europe-west2 produces 25,000,000 requests in a month with an
average of 4 kB per resource. Five million of the requests are FHIR searches and so are billed as Complex Requests. Over a cne month
period, the FHIR store persists an average of 1 TB of data, including backup and indexing overhead.

The following table shows the usage pattern in the given month:

Pricing category Type of usage Amount
Request valume Standard Requests 20,000,000

Complex Requests 5,000,000
Data storage Structured Storage in europe-west2 1TE

Your bill for the month is calculated as follows:

Pricing category Calculation Price
Request volume 25,000,000 requests total:
(0-25,000 requests tier) 25,000 Standard Requests * 50.00 50.00
(25,000-1 billion requests tier) 19,975,000 Standard Reguests * 30.39 577.90
(0-25,000 requests tier) 25,000 Complex Requests * 50.00 S0.00
(25,0001 billion requests tier) 4,975,000 Complex Reguests * 50,69 53433
Data storage 1 TB total:
(0-1 GB tier) 1 GB * 50.00 50.00
(1 GB-1 TE tier) 1,023 GB * 50.39 3398.97
Total $511.20

Kuva 10. Esimerkkilaskelma FHIR:n kdytosté (Google 2023d).

Kuten kuvasta 10 ndhdaan, hinnoittelu koostuu monesta komponentista. Huomataan,
ettad esimerkissa on kaytetty erityyppisia kutsuja 25 miljoonan kutsun verran ja dataa on
tallennettu Eurooppaan yhden teratavun verran. Naiden yhteisvaikutuksena on saatu
511,20 $ kokonaishinta kuukaudelle.



44

6. TULOKSET

6.1 Google Cloud Healthcare APIn tarjoama asiakasarvo

Tyon hinnoitteluosuudessa todettiin, etta asiakasarvo muodostuu tuotteesta saatujen ko-
konaishyotyjen ja siitd koituvien kokonaisuhrauksien valisend erotuksena. Nain ollen
Google Cloud Healthcare APIn tarjoamaa asiakasarvoa arvioidaan myos kokonaishyoty-
jen ja kokonaisuhrauksien kautta. Google Cloud Healthcare APIn hyddyt tulevan sen
tarjoamien ominaisuuksien kautta. Naiden ominaisuuksien hyodyllisyytta ei pysty tasmal-
lisesti maarittdmaan, silla koettu hydty on subjektiivinen kokemus ja siihen vaikuttaa jar-
jestelmaa kayttavan asiakkaan tilanne. Samoin myds koetut uhraukset ovat subjektiivi-
sia, joten molempien seka hyotyjen etta haittojen arviointi koetetaan tehda mahdollisim-

man objektiivisesti ja monet ndkékulmat huomioiden.

Naitd hyotyja ja uhrauksia arvioidaan viiden dimension kautta, jotka ovat taloudellinen
arvo, suorituskyvyn arvo, toimittaja arvo, ostajan motivaatio seka tilanne. Nama dimen-
siot esiteltiin tyon 6.2.2 osiossa, jossa kaytiin 1api APlen arvopohjaisen hinnoittelun teo-
riaa. Dimensiot tarjoavat erilaisia nakdkulmia, jonka mukaan kokonaisarviointia Google
Cloud Healthcare APIn tarjoamasta asiakasarvosta voidaan tehda. Nain voidaan saada
objektiivisempi nakemys siita, millaista arvoa Google Cloud Healthcare API tarjoaa asi-

akkaille.

6.1.1 Taloudellinen arvo
Google Cloud Healthcare APIn taloudellinen hyéty riippuu pitkalti siita, miten sita kayte-

tdan. Nain ollen toinen yritys voi saada sen kaytdn kautta merkittavaa taloudellista hyo-
tya, jolloin Google Cloud Healthcare APlen paalle on rakennettu jokin terveydenhuollon
sovellus tai ratkaisu. Toisaalta on mahdollista, etta jokin yritys hyddyntaa sita tutkimuk-

sen teossa, jolloin suorien taloudellisten hydtyjen saannin arviointi on haastavampaa.

Koska Google Cloud Healthcare APIn kautta saatuja rahavirtoja on vaikea arvioida ob-
jektiivisesti, jarkevampaa on tutkia vaihtoehtoiskustannuksia. Eli tdssa tilanteessa vaih-
toehtoiskustannukset ovat sellaisia, joita syntyisi siita, ettd rakennettaisiin itse Google
Cloud Healthcare APIn tarjoama infrastruktuuri ja sen APIt. Nain ollen, kun yritys kayttaa
Google Healthcare APla, sen ei tarvitse omistaa tiedon tallentamiseen liittyvaa infra-
struktuuria eli palvelimia, ohjelmistoja, tiloja, henkilokuntaa ja muita tietojen sailyttami-
seen liittyvia elementteja. Taman lisaksi yrityksen ei tarvitse luoda APleja tyhjasta eika
tarvitse huoltaa ja paivittaa niita, jolloin yritys tarvitsee vdhemman ohjelmointiin liittyvaa

tydévoimaa. Naiden rakentaminen ja yllapito olisi kallista, silla Google Cloud Healthcare
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APl mahdollistaa niin monen standardin kayton. Kallista olisi my6s muiden ominaisuuk-
sien luominen kuten dokumenttien teot, turvallisuudesta huolehtiminen, auditointi seka

korkean suorituskyvyn ja saatavuuden mahdollistaminen.

Google Cloud Healthcare APIn taloudelliseen haittaan vaikuttavat sen kaytésta aiheutu-
vat kustannukset, joita esiteltiin tydn edellisessa osiossa hinnoittelusta puhuessa. Hin-
noittelusta huomattiin, ettd kustannukset ovat hyvin riippuvaisia siita, miten paljon eri
toimintoja ja palveluita kaytetaan. Nain ollen Google Cloud Healthcare APIn taloudellinen
haitta on tilannekohtainen samalla tapaa kuin suora taloudellinen hydty. Kaytén lisaksi
muita huomioitavia taloudellisia haittoja ovat muun muassa vaihtoehtoiskustannukset
muihin palveluntarjoajiin ndhden seka Google Cloud Healthcare APIn kayttoon liittyvan

osaamisen hankinta.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd Google Cloud Healthcare APIn taloudellinen arvo on
erittain tilannekohtaista. Kuitenkin siihen vaikuttavat positiiviset komponentit ovat kay-
tosta saatu rahavirta seka vaihtoehtoiskustannukset itse rakentamiseen nahden. Nega-
tiiviset komponentit ovat puolestaan yleiset kayttdkustannukset, jotka vaihtelevat kaytto-

asteen mukaan, seka toisten jarjestelmien vaihtoehtoiskustannukset.

6.1.2 Suorituskyvyn arvo
Google Cloud Healthcare APIn suorituskyvyn arvon hydtykomponenttia on helpompi ar-

vioida, silla se ei ole niin subjektiivista kuin esimerkiksi taloudellisen arvon hyotykompo-
nentti. Google Cloud Healthcare APIn paaasiallinen suorituskyvyllinen arvo tulee sen
palveluiden kautta eli eri standardeihin perustuvien APlen, infrastruktuurin, ohjeiden, do-
kumentaation ja turvallisuusaspektien kautta. Nama asiat ovat juuri niitd suorituskyvylli-
sia hyotyja, joita yritykset hakevat, kun haluavat kayttaa Google Cloud Healthcare APla.
Kuitenkin voidaan sanoa, etta eri yritykset painottavat palveluiden tuomaa suorituskyvyl-
listd arvoa eri suhteessa. Esimerkiksi toisen mielestd hyvd dokumentaatio on arvok-
kaampaa kuin esimerkkikoodit. Nain ollen suorituskyvyllisten hydtyjen summa on sub-
jektiivista.

Suorituskyvyn arvon haittakomponentti on luonteeltaan samanlainen kuin hyétykompo-
nentti eli ne ovat summatessa subjektiivisia. Nama kokonaishaittaan vaikuttavat elemen-
tit ovat kdytanndssa samat kuin hyétyelementit, ja sen lisdksi mahdolliset puutteet vai-
kuttavat kokonaishaittaan. Esimerkiksi joku yritys voi pitdd Google Cloud Healthcare
APIn dokumentaatiota liian pitkdna ja kokea sen siten haittaavan suorituskyvyllista ar-
voa. Toinen yritys voi kaivata jotain tietyn tyylistda APla, jota Google Cloud Healthcare

API ei tarjoa, jolloin koettu suorituskyvyllinen arvo karsii.
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Myos suorituskyvyllisen arvon kohdalla voidaan todeta, ettd sen kokonaisarvo riippuu
tilanteesta sen subjektiivisuuden takia. Mutta silti Google Cloud Healthcare APIn tarjoa-
masta suorituskyvyllisesta arvosta voidaan antaa tiettyja yleistyksia, jotka liittyvat arvoa
tuottaviin komponentteihin, vaikka nama komponentit voidaan nahda eriarvoisina asiak-
kaiden nakdkulmasta. Nain ollen suorituskyvyllinen kokonaisarvo tulee toimintojen ja

ominaisuuksien tuoman hyddyn seka niiden puutteiden summasta.

6.1.3 Toimittaja arvo
Google Cloud Healthcare APIn toimittaja-arvo muodostuu kayttdjan saamasta merkityk-

sestd hanen tietdessaan kayttavansa Googlen tuotetta. Sen lisaksi toimittaja-arvoon vai-
kuttaa se, minka merkityksen se luo muille sidosryhmille, kun he tietavat, etta yritys kayt-
tda Googlen Cloud Healthcare APla. Nain ollen tdmankin dimension kohdalla on todet-
tava, etta toimittaja arvo on subjektiivista. Kuitenkin voidaan olettaa, ettd Google Cloud
Healthcare APIn konseptissa toimittaja arvoa lisaa se, ettad kaytetdan juuri Googlen te-
kemaa tuotetta. Talla voidaan olettaa olevan toimittaja arvoa, koska Google on iso, ar-
vostettu ja tunnettu yhtid, joka toimii kansainvalisesti monen eri tuotteen kautta, vaikka
se yleisesti tunnetaan sen luoman hakukoneen kautta. Taman lisaksi itse Google Cloud
Healthcare API voi tuotteena aiheuttaa samanlaista toimittaja-arvoa, jos se on tykatty ja
arvostettu tuote. Toimittaja-arvoa voi myods kasvattaa se, etta yrityksen muut sidosryh-

mat arvostavat sita, etta yritys kayttda Google Cloud Healthcare APla.

Negatiivinen toimittaja arvo muodostuu myos subjektiivisten nakemysten kautta. Joillekin
Google Cloud Healthcare APIn kayttaminen aiheuttaa negatiivista toimittaja-arvoa sen
takia, ettd han ei yleisesti pida Googlesta yhtiona tai itse tuotteesta. Tata negatiivisen
toimittaja-arvon vaikutusta voidaan helposti aliarvioida, mutta silla on iso vaikutus tuot-
teen/palvelun kokonaisarvoon. Esimerkiksi Suomessa toimivan Apotti-jarjestelman kay-
ton toimittaja-arvo on monien silmissa todella negatiivinen, jolloin se vaikuttaa Apotti-

jarjestelman kokonaisarvon muodostumiseen negatiivisella tavalla.

Google Cloud Healthcare APIn toimittaja kokonaisarvo muodostuu positiivisten ja nega-
tiivisten tekijdiden summasta. Positiivisiin tekijéihin vaikuttaa se, etta tyontekijat kokevat
olevansa ylpeitd Google Cloud Healthcare APIn kaytosta. Toisaalta muut sidosryhmat
voivat ajatella, ettd Google Cloud Healthcare APIn kaytté on huono asia, jolloin toimittaja

kokonaisarvo heikkenee.

6.1.4 Ostajan motivaatio ja tilanne
Google Cloud Healthcare APIn tilanteessa ostajan motivaation arviointi on sen subjektii-

visuuden takia erittdin vaikeaa. Joissakin tilanteissa ostajan motivaatioon liittyvaa arvoa

muodostuu siitd tunteesta, joka tulee, kun Google Cloud Healthcare APla kaytetaan.
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Talléin voidaan sanoa, ettd emotionaaliset tekijat vaikuttavat ostajan motivaatioon hank-

kia ja kayttaa Google Cloud Healthcare APla.

Positiivinen emotionaalinen kokemus voi syntyd Google Cloud Healthcare APIn kay-
tosta, kun kaikki toimii hyvin ja miellyttavalla tavalla. Esimerkiksi dokumentaation selkeys
voi lisata jonkun henkilén kokemaa emotionaalista arvoa. Toiselle henkil6lle visuaalisuus
eli fontit, kuvat sekd muut elementit ovat emotionaalista arvoa kasvattavia tekijoita. Toi-
saalta esimerkiksi sekava dokumentaatio aiheuttaa turhautumista ja arsyyntymista, mika
puolestaan heikentdd emotionaalista kokemusta. Samoin kdy myos silloin, kun muut

Google Cloud Healthcare APIn toiminnot eivat toimi halutulla tavalla.

Ostajan tilanteeseen vaikuttavat myos subjektiiviset tekijat. Google Cloud Healthcare
API voi tietyissa tilanteissa olla asiakkaalle arvokas valinta, silld Google tarjoaa sen kayt-
toonottamiseen tukea. Taman lisaksi esimerkiksi tietyt APIt voivat olla sellaisia, etta ne
ovat erittdin hyodyllisia ostajan tilanteeseen nahden, jolloin Google Cloud Healthcare
APIn tuoma kokonaisarvo kasvaa ostajan tilanteen mukaan. Joissakin tilanteissa asia-
kas haluaa saada nopeasti tallennuskapasiteettia ja siihen valmiit terveydenhuollolle tar-
keat standardoidut APIt. Negatiivista arvoa tulee silloin, kun Google Cloud Healthcare

API ei pysty vastaamaan ostajan tilanteeseen liittyviin vaatimuksiin.

Ostajan motivaatioon ja tilanteeseen liittyvat arvotekijat ovat tdman osion dimensioista
kaikista subjektiivisimpia. Siitd huolimatta tunnistettiin erilaisia skenaarioita, joissa
Google Cloud Healthcare API tuo positiivista tai negatiivista arvoa. Taman dimension
kokonaisarvo muodostuu samalla tavalla kuin edellisten, eli positiivisten ja negatiivisten

tekijoiden summasta.

6.1.5 Google Cloud Healthcare APIn kokonaisarvo
Google Cloud Healthcare APIn tarjoama asiakasarvo koostuu edellisissa osioissa esitet-

tyjen dimensioiden summasta. Kuten monessa kohtaa todettiin, niin kokonaisarvo on
subjektiivinen, joten se vaihtelee tilanteen, henkildon seka yrityksen mukaan. Kuitenkin
voidaan todeta, ettd Google Cloud Healthcare APIn kokonaisarvoon vaikuttaa positiivi-
sella tavalla sen tuomat taloudelliset, suorituskyvylliset, toimittajaan liittyvat seka ostajan
motivaatioon ja tilanteeseen vaikuttavat hyoédyt. Taloudellisiksi hyddyiksi tunnistettiin
muun muassa Google Cloud Healthcare APIn tuomat rahavirrat seka vaihtoehtoiskus-
tannukset. Suorituskyvyllista hyotya tuovat esimerkiksi monipuoliset APIt seka vahva da-
taturvallisuus. Toimittajahydty tulee Google Cloud Healthcare APIn kadyton merkityksesta
niin yritykselle kuin sen sidosryhmille. Ostajan motivaatioon vaikuttavat muun muassa

emotionaaliset tekijat ja ostajan tilanteeseen tilannekohtaiset tarpeet.
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Taloudellisen dimension haitoiksi tunnistettiin kustannukset, joita tulee Google Cloud
Healthcare APIn kaytosta. Suorituskyvyllista haittaa saattaa aiheutua joidenkin mielesta
liian pitkan ja sekavan dokumentaation kautta. Puolestaan oletettua huonompi yleinen
toimivuus aiheuttaa negatiivisia tunteita, eli aiheuttaa emotionaalista haittaa. Toimittaja-
haittaa tulee Google-yhtion seka itse tuotteen maineesta. Tilannehaitta tulee, kun

Google Cloud Healthcare API ei tayta ostajan tilannekohtaisia tarpeita.

Kokonaisarvo muodostuu edella mainittujen seikkojen kautta. Kaikki dimensiot ovat siis
tarkeitd kokonaisuuden kannalta, mutta painotukset saattavat vaihdella tilanteen, yrityk-
sen ja henkilon mukaan. Kuitenkin on tarkeaa todeta, ettd dimensiot ovat hyvin linkitty-
neita toisiinsa. Esimerkiksi jos joku kokee Google Cloud Healthcare APIn suorituskyvyl-
lisen arvon heikkona, se saattaa heikentda emotionaalista arvoa turhautumisen ja arty-
myksen kautta. Nama puolestaan vaikuttavat tuotteen tuomaan toimittaja-arvoon, koska

harva voi ylpeilla kayttdvansa huonoa tuotetta.

6.2 Google Cloud Healthcare APIn arvopohjainen hinnoittelu

Tyon 5.1.2 osiossa kaytiin 1api Google Cloud Healthcare APIn hinnoittelua. Osiossa ka-
siteltiin sita, mista komponenteista hinta muodostuu ja milla tavalla. Tassa kappaleessa
arvioidaan Google Cloud Healthcare APIn hinnoittelua siten, ettd onko siind nahtavissa
arvopohjaisen hinnoittelun piirteita tai etta onko siihen sovellettavissa arvopohjaista hin-
noittelumenetelmaa. Kyseessa on pelkka arvio, silla ei voida suoraan sanoa soveltaako
Google tassa tuotteessa arvopohjaista hinnoittelua, koska yritysten hinnoitteluperusteet

ja -kaytannot ovat yleensa yrityssalaisuuksia, joten tata tietoa ei ole julkisesti saatavilla.

Google Cloud Healthcare APIn hinnoittelun komponenteista ja kaytanndista voidaan yk-
sinkertaisesti todeta, ettd Google tarjoaa paljousalennuksia, joissakin tapauksissa hinnat
kasvavat kaytdon mukaan seka Google hinnoittelee eri tavalla eri ominaisuuksia ja niiden
sisalla olevia toiminto/tuote -kategorioita. Koska hinnoittelussa on naita elementteja, voi-
daan olettaa, ettd ainakin osassa Google Cloud Healthcare APIn ominaisuuksien hin-
noittelussa hyddynnetaan arvopohjaisen hinnoittelun ajattelua, silla enemman arvoa tuo-
vat elementit ovat kalliimpia. Esimerkiksi kyselyt on jaettu kolmeen kategoriaan, joista
kallein kayttajalle on monimutkaiset kyselyt. Google on todennakdisesti tunnistanut nai-
den kyselyiden tuovat enemman arvoa asiakkaille kuin esimerkiksi ilmaisten kyselyiden,

jolloin Google on voinut hinnoitella ne kallimmiksi.
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Arvopohjaista hinnoittelua on myds nahtavissa siina, etta jokainen toiminto/ominaisuus
on hinnoiteltu erikseen. Nain ollen voidaan ajatella, ettda Google on tunnistanut eri omi-
naisuuksien tuoman arvon ja hinnoitellut ne sen mukaan. Tai ainakin arvopohjaista hin-

noittelua voisi ndissa hyddyntaa, jos Google ei ole nain tehnyt.

Google Cloud Healthcare APIn hinnoittelussa on myds huomattavissa kustannuspoh-
jaista hinnoittelua erityisesti tiedon tallennuksen osalta. Tama nakyy siina, etta hintaan
vaikuttaa se, mihin sijaintiin tiedon haluaa tallentaa. Muuttuvaan hintaan vaikuttaa esi-
merkiksi sijainnin energian hinta, tydvoiman kustannukset, verotus ja muut tekijat. Mutta
toisaalta voidaan myds argumentoida siten, etta tietty sijainti on jollekin arvoa tuottava
elementti, jolloin sama tunnistettu arvo voi ndkya Google Cloud Healthcare APIn hin-

nassa.

Taman lisaksi Google hyédyntaa Cloud Healthcare APIn hinnoittelussa pay-as-you-go-
hinnoittelumenetelmaa, joka on menetelmé@nad kuvattuna tyon hinnoitteluosuudessa
3.2.3. Vaikka tama hinnoittelumenetelma on eri asia kuin arvopohjainen hinnoittelu, sen
hinnoittelun taustalla voi olla asiakkaan kokema arvo. Nain ollen voidaan puhua arvo-

pohjaisesta hinnoittelusta, vaikka itse hinnoittelulle on toinen nimi.

Google Cloud Healthcare APIn hinnoittelussa on nahtavissa arvopohjaisen hinnoittelun
elementteja. Vaikka naita piirteitd on nahtavissa, niin ei voida kuitenkaan varmaksi sa-
noa, etta hyddyntaakod Google asiakasarvoa Google Cloud Healthcare APIn hinnoittelun
perusteena, koska hinnoitteluperuste ei ole saatavilla julkisten lahteiden kautta. Voidaan
kuitenkin todeta, etta arvopohjainen hinnoittelu soveltuisi Google Cloud Healthcare APIn
hinnoitteluperusteeksi, koska eri toimintojen ja ominaisuuksien tuomaa asiakasarvoa
voidaan arvioida, jolloin hinnoittelua voitaisiin tehda niiden mukaan. Kuitenkaan Google
Cloud Healthcare API ei ole puhdasta arvopohjaista hinnoittelua, koska eri asiakkaat
saavat eri suuruisen hyoddyn tuotteen kaytésta. Nain ollen tallaiset listahinnat aiheuttavat
sen, etta joltakin asiakkaalta Google saa kohtuuttoman suuren osuuden tuotetusta ar-
vosta ja joltakin kohtuuttoman pienen. Nain ollen hinta ei ole suoraan sidottuna asiak-

kaan kokemaan arvoon.

6.3 Haastattelujen tulokset

Tassa alaluvussa kasitelldan haastattelujen kautta saatua tietoa. Tuloksia kasitellaan
kolmen eri teemaan kautta, jotka ovat APlen asiakasarvo julkisen terveydenhuollon asi-
akkaille, APlen toimittajien vaikutus arvoon seka APlen arvopohjainen hinnoittelu. Nama
teemat ovat nahtavissa haastattelukysymysten asettelussa, silla kysymykset keskittyivat

naiden aiheiden ymparille.
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Kustakin teemasta esitelldan aineistonanalyysin kautta ilmenneita tekijoita ja yhteenve-
toja seka erilaisia sitaatteja haastateltavilta. Taman lisaksi arvioidaan, mihin arvodimen-
sioihin kukin 16ydetty tekija kuuluu. Jokaiseen teemaan ldydettiin hyvia nakdkulmia var-
sinkin, kun haastateltiin henkil6itd sekd asiakkaiden etta toimittajien puolelta. Nain saa-
tiin luotettavampi nakemys asioihin, silla haastateltavan oma rooli voi vaikuttaa esitetta-

viin nakemyksiin.

6.3.1 APIlen asiakasarvo julkisen terveydenhuollon asiakkaille
Haastattelujen perusteella eniten asiakkaille APlen kautta arvoa tuova elementti on jar-

jestelmien integrointikyvykkyyden parantaminen. Talla tarkoitetaan sita, ettd APIt mah-
dollistavat yhd useamman jarjestelman kommunikoinnin eli tieto vaihtuu jarjestelmissa
kaksisuuntaisesti. Tama integrointikyvykkyyden parantaminen edistda yleisesti tiedon
saatavuutta ja hyddynnettavyytta. Integrointikyvykkyyden voidaan katsoa kuuluvan suo-

rituskyky arvo -dimensioon, silla se tuo suorituskyvyllistd hyétya asiakkaalle.

"Paé&séaéntdisesti APIt ratkaisevat tiedon saatavuutta ja liiténnéisjérjestelmien in-

tegroitavuutta kokonaisuuteen.” (H2)
"Meilla on satoja jérjestelmia ja se aina vaatii integraatioita.” (H3)
"APlella pdésééntoisesti ratkaistaan asiakastiedon liikkuvuutta.” (H4)

Parantunut integrointikyvykkyys lisda innovaatiotoimintaa ekosysteemissa, silla toiset
toimijat voivat yhdistya paajarjestelmaan APlen kautta. Tama mahdollistaa kolmansien
osapuolien sovellusten kayton eli innovaatioiden hyddyntamisen, mika voi puolestaan
tehostaa sosiaali- ja terveydenhuollon toimintaa. Innovaatiotoimintaa edistaa myds se,
ettd valmiiksi tehdyt APIt mahdollistavat liiketoimintahyotyjen nopeamman realisoinnin,
jolloin innovaatiot alkavat tuottaa arvoa nopeammin, jolloin niihin on enemman kannus-

teita panostaa. Innovaatioiden edistdminen lisaa APlen toimittaja-arvoa.

"APlen avulla kehittdjat voivat rakentaa uusia sovelluksia ja palveluita, jotka
hybdyntévét olemassa olevaa dataa ja toimintoja seké edistédvét néin innovaatiota

Ja luovuutta.” (H1)
"Niiden kautta pystytddn nopeammin realisoimaan joitakin hyétyja.” (H1)

Haastateltavien mukaan APIt tuovat arvoa asiakkaille myds silloin, kun ne lisdavat auto-
maatiota esimerkiksi vahentamalla manuaalista ty6ta. Tama puolestaan lisaa sosiaali- ja
terveydenhuollon tuottavuutta, silla silloin tydntekijdiden aikaa ei kulu tietojarjestelmien
kayttdmiseen, vaan se voidaan kayttda muualla ja tydntekijat ovat tyytyvaisempia. Saas-

tyneelld ajalla voidaan lisaté laatua tai tuottaa enemman sote-palveluita. Automaatio
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mahdollistaa myds nopeamman prosessien etenemisen, kun ihminen otetaan pois pro-
sessiyhtalésta. Automaatio edistdd APlen tuomaa suorituskyvyllista seka taloudellista
arvoa, silld tuottavuuden parantaminen luo mahdollisuuksia kustannussaastaille itse

sote-toiminnassa.

"Manuaalinen ty6 sy ajallista aikaa, mutta ennen kaikkea se syd ihmisten

motivaatiota.” (H3)

"APIt poistaa manuaalitydn vaiheita. — — Usein, kun joku on manuaalista, niin voi
olla, ettd manuaalinen tyd tehdéén joko siiné hetkessé tai se jatetddn tekemétta,

Jolloin joku asia ei siirry eteenpdin prosessissa.” (H3)

APIt tuovat julkiselle terveyssektorille arvoa myos kustannussaastdjen kautta. Kustan-
nussaastoja tulee, koska APleja voidaan kayttaa uudelleen ja se nopeuttaa jarjestelmien
kehittamista ja vahentaa kehityspanoksia. Taman lisaksi toimittajien APlen kaytté mah-
dollistaa myds sen, ettad asiakkaiden ei tarvitse itse allokoida resursseja APlen luomi-
seen. Kehittdmiseen liittyvat kustannussaastot ovat yksi selkeimmista APlen tuomasta

taloudellisesta arvosta.

"APIt voivat alentaa uusien sovellusten ja palveluiden kehittdmiskustannuksia tar-
Joamalla valmiita toimintoja sekéd vahentémélld mukautetun kehityksen tarvetta.”
(H1)

"Asiakkaiden ei tarvitse investoida mitaddn omaan tekemiseen, koska ne APIt on

valmiina sielld.” (H2)

Kaikki haastateltavat olivat sita mielta, ettd APIt ovat julkiselle terveyssektorille erityisen
hyodyllisia, kun ne on suunniteltu jotain tiettya liikketoimintatarvetta varten. Tama tarkoit-
taa sita, etta yksittaiset APIt tai API-kokonaisuudet mahdollistavat jonkun lilkketoimintaa
tukevan asian tapahtumisen. Talléin mahdollistetaan liiketoiminnan kehittyminen seka
vapautetaan asiakkaille se arvo, mita kyseinen liiketoimintatoiminto tuo. Esimerkiksi ny-
kyisissa jarjestelmissa ajanvaraustoiminnallisuus on sellainen API-kokonaisuus, jolla on
selked liiketoiminnallinen arvo. Taman on merkitykseltdan sellainen, ettd se vaikuttaa
jokaiseen APIn arvodimensioon, silla liiketoiminnan parantaminen on asiakkaiden keski-

Ossa.

"Rajapinta on mietitty sillé tavalla, ettéd se ei palvele pelkdstddn yhta spesifista
tiettya kéyttétapausta vaan se pystyisi palvelemaan enemmaénkin liiketoimintaky-

vykkyytta, mitd se rajapinta heijastaa.” (H2)
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"Rajapintamallinnuksia téytyy ldhted tekemé&én sitéd kautta, mihin kysyntdén ne
vastaa. — — Eli rajapinnat muodostuu ulkoisen tarpeen kautta eika pelkéastéén si-

séisen tarpeen.” (H3)

Teknisesti APIt tuovat arvoa, kun ne ovat kaksisuuntaisia, taaksepain yhteensopiva, hy6-
dyntavat olemassa olevia standardeja kuten HL7 ja FHIR, tayttavat lainsdadannon anta-
mat vaatimukset ja ovat hallittavia seka moderneja. Naiden lisaksi APlen tulee olla tieto-
turvallisia, silla tietoturva on tarked asia, kun kyseessa ovat potilastiedot. Teknisten teki-
joiden lisaksi APIt tulee olla selkedsti maariteltyja ja hyvin dokumentoituja. Nama tekijat

kuuluvat suorituskyky arvo -dimension alle.

"Hyvé rajapinta on aina sellainen, etta jos mahdollista, niin hyddynnetéén jotain
standardia.” (H2)

"Rajapinnan pitaa olla lainsdadénnén mukainen.” (H3)

"Miné nden sen arvoa tuttavana tekijand, jos toimittaja tarjoaa rajapinnat, jotka

olisivat jatkossa jonkun standardin mukaisia.” (H4)

APlen tuoma arvo julkisen terveydenhuollon asiakkaille koostuu monesta tekijasta. Sii-
hen vaikuttavat tekniset tekijat, liketoiminnan mahdollistaminen, integrointikyvykkyyden
lisdaminen, innovaatiotoiminnan edistaminen, tuottavuuden parantuminen seka kustan-
nussaastot. Nama tekijat ovat koottuna yhteenveto taulukkoon 8.
Taulukko 8. APlen asiakasarvoon vaikuttavat tekijat.
API on asiakkaalle arvokas, kun se:
Edistaa integraatiokyvykkyytta
Mahdollistaa liiketoiminta tarpeet
Edistaa innovaatiotoimintaa
Parantaa tuottavuutta

Tuo kustannussaastoja
On teknisesti kyvykas

Taulukon tekijoista huomataan, ettd APIt tuovat arvoa monen eri ulottuvuuden kautta.
Vaikka APIt ovat teknisia ratkaisuja, pelkastaan niiden tekninen hiominen ei ole avain-
asemassa, kun mietitdan niiden tuottamaa asiakasarvoa julkisen terveydenhuollon asi-
akkaille. On kuitenkin selvaa, ettd APlella on arvoa ja se on mitattavissa esimerkiksi tau-

lukossa olevien tekijdiden kautta.

6.3.2 APlen toimittajien vaikutus arvoon
APlen toimittajilla on vaikutusta APlen tuomaan arvoon monella tapaa. Sellainen API

toimittaja on asiakkaalle arvokas, jolla on liiketoimintaosaamista sosiaali- ja terveyden-

huollon toimialalta, referensseja, API-lahtdista ajattelua seka teknista kyvykkyytta tehda
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APleja. Liiketoimintaosaaminen mahdollistaa sen, ettd osataan suunnitella APIt liiketoi-
mintalahtdisesti, joka oli yksi edellisessa kappaleessa esitetty APIn asiakasarvoon vai-
kuttava tekija. Referenssit, eli onnistuneet APIl-ratkaisut, lisdavat luottamusta asiakkai-
den suunnalta. API-lahtdinen ajattelu ja tekniset kyvykkyydet mahdollistavat sen, etta
toimintaa suunnitellaan API-ndkokulman kautta seka sen, etta luodut APIt ovat moder-
neja ja hallittavia. Nama edella mainitut API-toimittajan tekijat vaikuttavat jokaiseen APIn

arvodimensioon.

"Pitéé ymmaértaa riittdvélla tasolla sote-toimintaa. Ei pelk&stéén niitd yksittéisia
prosesseja — — vaan myo0s erityyppistéd regulaatiota, joka vaikuttaa sote-jérjestel-

mien kehittdmiseen. — — Selkedé osaamista ja nédyttéja API-kehittdmisesta. ” (H1)

"Ymmaértaa liiketoiminta-alueen, mihinké ratkaisua ja sitd kautta rajapintaa tarjo-
taan.” (H2)

"APl-ajattelu, joka on sis&&nrakennettu. Eli aina ei tarvitse tilata rajapintoja. — —

Proaktiivisuus. Se olisi valtavan iso arvo” (H3)

APlen toimittajien arvoon vaikuttaa myds se, miten tarkedksi he nakevat tuotteen avoi-
muuden. "Vendor lock” -tilanne koetaan erittdin negatiivista arvoa aiheuttavaksi tilan-
teeksi. Tama on tilanne, jossa toimittaja sulkee jarjestelmansa muilta toimijoilta, jolloin
APIt ovat vain sisaisessa kaytossa. Eli toisin sanottuna toimittajat, jotka pitavat jarjestel-
mansa avoinna, ovat asiakkaan nakokulmasta enemman arvoa tuovia. Avoimet jarjes-
telmat mahdollistavat myos sen, etta tyota voidaan jakaa eri toimittajien kesken, mika on
haastateltavien mukaan tarkeaa julkisella terveydenhuollon sektorilla. Taman lisaksi tal-
lainen ajattelutapa mahdollistaa innovaatiotoiminnan, joka oli yksi APIn arvoon vaikutta-
vista tekijoista. Avoimen jarjestelman ajattelutapa edistaa APlen tuomaa arvoa kaikkien

arvodimensioiden kautta.

"Mina vilpittémaésti uskon, ettd markkinoilla pérjda se tuote, joka integroituu muihin

tuotteisiin.” (H3)

"Siné suhtaudut siihen, etté julkaiset omia kyvykkyyksia ulospéin, niin positiivisesti

Ja avoimesti. Niin siné et koita muodostaa sellaista vendor lockia.” (H2)

"APlen ansiosta ei olla yhden toimittajan loukussa. Vaan pystytdan rakentamaan
tdmmdéistd modulaarista ekosysteemid, joka koostuu usean toimittajan palve-
lusta.” (H4)

Julkisen terveydenhuollon asiakkaalle on arvokasta, ettd APlen kehityksen julkaisusykli

on lyhyt. Se on tarkeaa siksi, etta silloin kehityksessa olevat APIt julkaistaan mahdolli-



54

simman nopeasti asiakkaiden kayttéon, jolloin asiakkaat pystyvat saamaan APlen tuot-
tamaa arvoa nopeammin kuin hitaassa julkaisusyklissa. Tama puolestaan mahdollistaa
liiketoimintahyoétyjen realisoinnin nopeammalla aikataululla, mika on asiakkaan nakékul-
masta erittain tarkeaa. Nain ollen voidaan todeta, etta APlen kehittamisen tulisi noudat-
taa ketteria menetelmia. Nopea julkaisusykli parantaa APlen toimittaja-arvoa seka talou-

dellista arvoa.

"APleja pystytdén kehittdmaéaén jérkevélld kehityssyklilléd ja se siséltda niiden jul-
kaisun, jotta niiden avulla saadaan niité tavoiteltavia toiminnallisia hybtyja mah-
dollistettua.” (H1)

"Rajapinnoille tulisi rakentaa oma versiosykli. Oikeastaan ketterdn kehityksen -
malli.” (H3)

"Siihen ne ongelmat aika usein kulminoituu, etta rajapintojen kéyttéénotto kestaéa

liian pitk&én tai sen muutokset kestaa liian pitkdan.” (H4)

Naiden tekijoiden lisdksi pehmeéat taidot ovat tarkeitd APlen toimittajissa. Naitd ovat
muun muassa avoimuus, rehellisyys ja ratkaisukeskeisyys. Jos nama ovat kunnossa,
toimittajien ja asiakkaiden valinen luottamus on hyvalla tasolla, mika on tietysti arvoa
tuottava tekija. Ratkaisukeskeisyys edistaa sita, etta ratkotaan asiakkaiden ongelmia ja
kehitetdan asiakkaiden jarjestelmia yhdessa heidan kanssaan, mika vaikuttaa suoraan
APlen kautta saatavaan liiketoimintahyodyn maaraan. Nailla pehmeilla taidoilla on vai-

kutusta kaikkiin arvodimensioihin, mutta erityisesti toimittaja-arvoon.

"Ylipdétanséd — — ollaan rehellisid esimerkiksi siitd, ettd onko rajapintoja helppo

tehdéa vai ei. — — Pitda Ibytéé keinot, mitenké ne silti tehdaén.” (H3)

"Asiakkaat ovat tyytyvéisid, kun saadaan yhdessé asiakkaan kanssa tehtyé hei-

dén asioitaan ja olla auttamassa ja tukemassa heita.” (H2)

APlen toimittajilla on selkea vaikutus asiakkaan kokemaan arvoon. Asiakas kokee toi-
mittajan erityisen arvokkaaksi, kun toimittajalla on liiketoimintaosaamista, referensseja,
API-l1ahtdista ajattelua, teknista kyvykkyyttd sekd avointa, ratkaisukeskeista ja rehellista
asennetta. Taman lisdksi arvokas toimittaja ei pyri "vendor lock”:iin ja se julkaisee kette-

rasti valmiita APleja. Nama arvoon vaikuttavat tekijat ovat koottuna taulukkoon 9.
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Taulukko 9. APlen toimittajien arvoon vaikuttavat tekijat.

API-toimittaja luo asiakasarvoa, kun silla on:

Liiketoimintaosaamista

Referensseja
API-lahtoista ajattelua
Teknista kyvykkyytta
Avointa, ratkaisukeskeista ja rehellistd asennetta
Pyrkimys valttaa "vendor lock":ia
Kettera ja nopea julkaisusykli

Taulukosta huomataan, etta toimittajan vaikutus asiakasarvoon on monitahoinen. Asia-
kasarvoon vaikuttavat tekijat ovat seka ihmislahtdisia ettd organisaatiolahtoisia. Nain ol-
len palkatuilla henkilGilla ja organisaatiokulttuurilla on iso vaikutus siihen, miten paljon
itse toimittaja vaikuttaa asiakkaan kokemaan arvoon. Taman tyon kontekstissa voidaan
sanoa, etta nailla tekijoillda on vaikutusta julkisen terveydenhuollon asiakkaiden koke-

maan kokonaisarvoon, kun kyseessa ovat ohjelmistorajapinnat.

6.3.3 APlen arvopohjaisen hinnoittelu mahdollisuus
Haastateltavat nakivat APlen arvopohjaisessa hinnoittelussa haasteita, mutta kukaan ei

pitanyt hinnoittelumenetelman kayttdéa mahdottomana. Hinnoittelun haasteet liittyivat asi-
akkaiden ajattelutapaan, budjetointiin seka haastavuuteen osoittaa APlen tuoma arvo,
koska niilld on yleensa valillinen hyoty/vaikutus, jolloin arvoa ei valttamatta pysty mittaa-
maan helposti. Ja jos arvon mittaaminen rahallisesti onnistuu, sdastetty raha ei mene
julkisessa terveydenhuollossa "kassaan”, vaan silla rahalla voidaan mahdollistaa isompi
maara sote-palveluita eli muun muassa hoitaa potilaita. Tama puolestaan saattaa ha-
mata asiakkaiden ndkemysta siita, tuovatko APIt oikeasti sita rahallista hyotya kuin mita
ne lupaavat. On kuitenkin viitteita siita, ettd arvopohjaiseen hinnoitteluun ollaan menossa

julkisen terveydenhuollon toimialalla.
"Haastava, koska sité ei ole taidettu tehd& misséén vielé tdssé kontekstissa.” (H1)

"Haasteita I6ytyy. On tosi vaikeata hinnoitella téallé hetkella rajapintaa arvopohjai-
sesti, niin ettd se oikeasti reflektoisi sité liiketoiminnan arvoa. Siihen on varmasti
monia syitd, mutta yksi syy on se, ettd meidén julkinen sektori ei operoi tuolla
mindsetilld.” (H2)

"Pikkuhiljaa ollaan muuttumassa sinne péin. — — Se voisi ehké toimia nédissé raja-
pinnoissakin. Se on vaan hankalampi kuin sote-palveluissa, koska se ei ole suora

palvelun tuotanto vaan Vélillinen arvo.” (H3)

"Varsinkin julkisella sektorilla meidén on vaikea arvottaa.” (H4)
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Naitd APlen arvopohjaisen hinnoittelun haasteita julkiselle terveydenhuollolle voidaan
ratkaista haastateltavien mukaan kommunikaation seka referenssien kautta. On tarkeaa
pystyd kommunikoimaan APlen tuottama arvo asiakkaalle. Tama vaatii sita, etta hinnoit-
teluprosessi on lapinakyva ja asiakas pidetaan tietoisena siita, ettd hinnoittelussa on
kaytetty arvoponhjaista hinnoittelumenetelmaa. Tallbin asiakkaalle on selvaa, etta kysei-
set APIt tuovat x maaran arvoa, joka nakyy julkisen terveydenhuollon kontekstissa mui-
den palveluiden parantumisena, koska APlen vaikutus on valillinen. Referenssit ovat tar-
keitd APIn arvon todentamisessa, koska silloin voidaan esimerkin kautta todentaa asi-

akkaille, etta hinnoiteltavilla APlella on todella arvoa.

"Nékisin, ettéd siind kohtaa se voisi toimia, jos jo kehitetyt APIt on jo jossain koe
ponnistettu jossakin kdyttbtapauksissa. Silloin se on todennettu, etta niiden avulla

on vélillisesti mahdollista saavuttaa toiminnasta hyétyjé.” (H1)

"Organisaatioissa pitdd ymmartaa perustella, etta ict-kulut kasvoivat, mutta kun
osa tastd kasvusta on arvopohjaiseen hinnoitteluun sidottuna, niin me saatiin
tuolla toiminnassa sééastettya kuluja x verran ja sité kautta tuottavuutta kasvatet-
tua.” (H1)

“Mittarit ovat keskeisessé roolissa, eli miten sitd arvoa mitataan loppujen lopuksi.”
(H2)

Haastatteluissa nousi esiin, ettd kommunikaation lisdksi arvopohjaista hinnoittelua ja
ajattelua voidaan edistaa pilottikokeiluiden kautta. Talldin sovitaan asiakkaan kanssa,
ettd hinta sidotaan arvoon tietyin mittarein esimerkiksi 2 vuodeksi, jolloin voidaan tdman
kokeilun jalkeen arvioida sita todellista arvoa, mita APIt toivat asiakkaille. Tama edistaa
asiakkaan ajattelutavan muutosta seka toimii hyvana referenssina hinnoittelun toimivuu-

desta.

Haastateltavien mukaan APlen arvopohjainen hinnoittelu julkiselle terveydenhuollon toi-
mialalle on mahdollista mutta haastavaa. Haasteista huolimatta arvopohjainen hinnoit-
telu on yleistymassa julkisessa terveydenhuollossa ja sitd kautta myds APlen konteks-

tissa. Nama haasteet ja niihin 16ydetyt ratkaisut ovat koottuna taulukkoon 10.



57

Taulukko 10. APlen arvopohjaisen hinnoittelun haasteet ja ratkaisut.

Haasteet Ratkaisut

Kommunikoidaan APlen
Asiakkaiden ajattelutapa hinnoitteluperusteet eli arvo,
hinnoitteluun liittyen mihin hinta sidotaan

Ei kayteta

kayttovolyymipohjaista
Etukatesbudjetointi hinnoittelua

Arvopohjaisen hinnoittelun
Referenssien puute pilottikokeilu
APlen tuoman valillisen arvon Yhteistyo asiakkaiden kanssa
todennus arvomittareita luodessa

Taulukosta huomataan, etta haasteet eivat ole ylitsepaasemattomia ja etta ne ovat rat-
kaistavissa. Haasteiden paateemana on selkeasti se, etta arvopohjaista hinnoittelua ei
ole kokeiltu APlelle julkisen terveydenhuollon hankinnoissa. Eli voidaan todeta, etta talla
hetkella arvopohjaisen hinnoittelumenetelman tuntemattomuus ja epavarmuus on suurin

haaste sen kayttamiselle.

6.4 Tulosten yhteenveto

Google Cloud Healthcare APl:sta sekd haastattelujen kautta saatujen tietojen perus-
teella huomataan, ettéd APleilla on selkeita arvoa tuovia tekijoita julkisen terveydenhuol-
lon asiakkaille. Naita tekijoita voidaan kategorisoida arvodimensioiden kautta, jotka ovat
taloudellinen, suorituskyky, toimittaja ja ostajan motivaatio seka tilanne. Naiden dimen-
sioiden seka tunnistettujen tekijdoiden kautta on mahdollista arvioida APlen tuomaa ko-
konaisarvoa julkisen terveydenhuollon asiakkaille, vaikka arvokokemus on tilanteesta

riippuva seka usein hyvin subjektiivinen.

APlen kokonaisarvoon vaikuttaa myos se, kuka APIt toimittaa. APIt eivat ole eristetta-
vissa toimittajien toiminnasta, silld esimerkiksi "vendor lock”:iin pyrkivat toimittajat aiheut-
tavat merkittdvaa haittaa ekosysteemin innovaatiotoiminnalle. Talléin APlen tuoma ko-
konaisarvo laskee, silla "vendor lock”.illa on negatiivista vaikutusta edella mainittuihin

arvodimensioihin, joista APlen kokonaisarvo muodostuu.

Koska kokonaisarvoa pystytaan mittaamaan ja arvioidaan, arvopohjaista hinnoittelua
voidaan hyodyntaa APlen hinnoittelussa julkiselle terveydenhuollon toimialalle. Taman
hinnoittelumenetelman piirteitd on havaittavissa jo Google Cloud Healthcare APIn hin-
noittelussa, kuten 6.2 osiossa todettiin. Haastateltavien mukaan Suomessa julkisella
sektorilla ei ole juurikaan tehty arvopohjaista hinnoittelua APleille, mutta siitd huolimatta

on havaittavissa siirtymista siihen suuntaan. Tdma siirtyma vauhdittuu, kun saadaan hin-
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noittelureferensseja, asiakkaat ja toimittajat oppivat maarittdmaan APlen tuoman valilli-
sen arvon ja arvopohjaisen hinnoittelun mahdollinen kayttdminen kommunikoidaan asi-

akkaille lapinakyvasti.
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7. TULOSTEN TARKASTELU

7.1 Tulosten vertailu teoriaan

Tulososion perusteella voidaan sanoa, ettd APIn tuottama arvo on mitattavissa, silla mi-
tattavia arvotekijoita 16ydettiin case-esimerkin seka haastattelujen kautta. Tuloksista voi-
daan paatella myos, ettd kokonaisarvoon vaikuttaa seka API seka sen toimittaja. Nain
ollen vaikka kahden eri toimittajan APIt olisivat hyvin samanlaiset ja ne olisi tehty mah-
dollistamaan saman liiketoiminnan toteutumista, niiden tuottamassa arvossa voidaan
nahda eroavaisuuksia. Tamanlainen arvojen erilaisuus oli odotettavissa, silla jopa hyo-
dykkeiden tuottama arvo voi erota toisistaan, vaikka ne ovat pohjimmiltaan hyvin saman-
laisia (Hinterhuber 2016). Taman lisdksi APIt ovat luonteeltaan monitahoisempia kuin
hyodykkeet.

Cross & Dixit (2005) mukaan asiakkaan kokemaan arvoon vaikuttavat asiakkaan omat
mieltymykset, odotukset ja arvot, joten tuotteen kokonaisarvo on todella subjektiivinen.
Samankaltaista subjektiivisuutta havaittiin tulososiossa, kun arvioitin Google Cloud
Healthcare APIn tuomaa arvoa viiden kategorian mukaan. Jokaisessa kategoriassa pys-
tytiin tekemaan joitakin yleistyksia ja oletuksia Google Cloud Healthcare APIn tuomasta
arvosta, mutta pohjimmiltaan kaikkien vaikutus on subjektiivista eli riippuu tuotetta kayt-

tavan asiakkaan tilanteesta ja sen mieltymyksista.

Haastattelujen kautta havaittiin, etta standardien kaytto lisaa APlen tuomaa arvoa. Ta-
man lisaksi haastateltavien mukaan APIt ovat arvokkaita, kun ne mahdollistavat parem-
man paasyn dataan seka kun ne mahdollistavat innovaatiotoiminnan siten, etta toiset
toimijat voivat liittya paajarjestelmaan. Tama mahdollistaa sen, etta toiset toimijat pysty-
vat rakentamaan paajarjestelman paalle omia ratkaisuja. Nama havainnot ovat linjassa
Moilanen et al. (2018, s. 33) esiintuomien arvotekijéiden kanssa. Taman lisdksi, kun
mahdollisestaan muiden toimijoiden liittyminen pagjarjestelmaan, silloin valtytaan "ven-
dor lock” -tilanteelta, joka aiheuttaa haastateltavien mukaan merkittdvaa negatiivista
haittaa. Kadantaen voidaan siis sanoa, ettd avoimet jarjestelmat mahdollistavat API-ta-

louden ja sen hyddyt niin kuin Heshmatisafa & Seppanen (2020) ovat myds todenneet.

Haastattelujen kautta havaittiin myds, etta julkisen terveydenhuollon etukateisbudjetointi
aiheuttaa haasteita hinnoittelumenetelman valinnalle. Erityisesti tdma haaste nakyy
siina, jos APIt hinnoitellaan kayttovolyymipohjaisesti ilman hintakattoa. Talléin APllle
maaritelty budjetti voi ylittya, joka aiheuttaa haasteita julkisen terveydenhuollon toimi-

jalle. Samankaltainen haaste havaittiin taman tyon kappaleessa 4.
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Arvopohjaisen hinnoittelumenetelman haasteiksi tunnistettiin tulososuudessa APlen tuo-
man arvon todennus seka taman maaritetyn arvon kommunikointi asiakkaalle. Nama sa-
mat haasteet on tunnistettu myds aiemmissa tutkimuksissa. Jacobson et al. (2011) mu-
kaan yksi yleisimmista API-toimittajien virheista on se, etta he eivat kommunikoi APlen
tuomaa arvoa asiakkaille. Liozu (2017) yhtyy edelliseen vaitteeseen ja lisaa, etta arvo-

pohjaisen hinnoittelun yksi haasteista on arvotekijdiden tunnistaminen.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd tulososiossa esitetyt asiat resonoivat hyvin teorian
kanssa. Tama on tutkimuksen kannalta hyva, silla se lisaa tutkimuksen luotettavuutta ja
uskottavuutta. Nain ollen naiden tulosten pohjalta voidaan tehda uskottavia paatelmia,

kun tutkimuskysymyksiin vastataan tyon paatelmat osiossa.

7.2 Tulosten luotettavuus

Tulososiossa esitettyjen tulosten yleiseen luotettavuuteen vaikuttavat kolme asiaa: haas-
tattelijan ennakkoasenne, haastateltavan ennakkoasenne seka se, etta tutkimuksen filo-
sofia on interpretivismi, jossa tutkijan omat olettamukset ja arvot ovat merkittdvassa roo-
lissa. Jokaisella nailla tekijoilld on voinut olla vaikutusta erityisesti tutkimuksen reliabili-

teettiin, joka tarkoittaa tutkimuksen toistettavuutta (Sanders et al. 2019, s. 213).

Haastattelijan ennakkoasenteella tarkoitetaan sita, etta kuinka haastattelijan kommentit,
aanensavy ja sanaton viestinta vaikuttavat haastateltavan vastauksiin (Sanders et al.
2019, s. 447). Tama on voinut vaikuttaa erityisesti silloin, kun haastateltavina ovat olleet
toimittajan puolella olevat henkildt, silla haastattelija tyoskentelee samassa yrityksessa
heidan kanssaan. Eri haastattelija olisi voinut saada erilaisia vastauksia, joten talla haas-
tattelijan ennakkoasenteella on voinut olla vaikutusta tutkimuksen reliabiliteettiin. Taman
lisdksi haastattelijan yleinen kokemattomuus haastattelututkimuksen tekemista on voinut

vaikuttaa haastattelujen kautta saatuihin tuloksiin.

Haastateltavan ennakkoasenteella tarkoitetaan sita, millaisia olettamuksia haastatelta-
valla on haastattelijaa kohtaan (Sanders et al. 2019, s. 447). Tama on puolestaan voinut
vaikuttaa erityisesti silloin, kun haastateltavat ovat olleet asiakkaiden puolelta, koska
haastattelijan yritys toimii ndiden asiakkaiden toimittajana. Talldin asiakkaiden edustajilla
on voinut olla harhakuvitelma siita, etta tutkimus on jollain tavalla puolueellinen tai etta
silld ajetaan toimittajan etua. Nain ollen tallainen harhakuvitelma on voinut vaikuttaa
haastateltavien vastauksiin, mikd puolestaan on voinut heikentaa tutkimuksen reliabili-
teettia. Toisenlaisia vastauksia oltaisiin voitu saada samoihin haastattelukysymyksiin,
mikali tallaista asiakassuhdetta ei olisi haastattelijan yrityksen ja haastateltavan organi-

saation valilla.
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Interpretivismisen filosofian vaikutus nakyy tulososion tuloksissa siina, etta tutkijan omat
oletukset ja arvot vaikuttavat tuloksiin, joita tulosten analyysillda saatiin. Esimerkiksi
Google Cloud Healthcare APIn arvotekijat ovat tutkijan omia paatelmia, ja niihin on vai-
kuttanut tutkijan olettamukset asiaan liittyen. Tama vaikuttaa tutkimuksen reliabiliteettiin,

silla toinen tutkija olisi voinut tulla toisiin johtopaatoksiin.
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8. PAATELMAT

8.1 Tutkimuskysymyksiin vastaaminen

Taman diplomityon tarkoituksena oli tutkia ohjelmistorajapintojen arvopohjaisen hinnoit-
telun soveltuvuutta julkisen terveydenhuollon toimialalle. Lisdksi tutkimuksessa haluttiin
vertailla arvopohjaista hinnoittelua muihin ohjelmistorajapinnoille tyypillisiin hinnoittelu-
menetelmiin. Tutkimuskysymysten vastaamisen perustana kaytetdan tulososiossa esi-
tettyja tuloksia seka teoriaosuudessa esitettya kirjallisuutta. Tutkimuskysymyksiksi muo-

dostuivat seuraavat kysymykset:

1. Milld edellytyksilla ohjelmistorajapintojen arvopohjainen hinnoittelu soveltuu jul-

kisen terveydenhuollon toimialalle?

2. Kuinka arvopohjainen hinnoittelu vertautuu muihin ohjelmistorajapinnoille tyypil-

lisiin hinnoittelumenetelmiin?

Kuten tulos- seka tulosten tarkastelu -osioissa todettiin, ohjelmistorajapinnat tuovat sel-
vaa arvoa julkisen terveydenhuollon asiakkaille. Taman lisaksi osioissa tunnistettiin sel-
keita arvoa tuovia elementteja. Nain ollen voidaan todeta, etta ohjelmistorajapinnat voi-
daan hinnoitella siten, etta hinnoittelun pohjana kaytetaan asiakkaan kokemaa arvoa.
Tama ei ole kuitenkaan helppoa, silla ohjelmistorajapinnat ovat luonteeltaan sellaisia,
etta ne tuovat yleensa valillista hyotya asiakkaille. Lisaksi julkinen terveydenhuollon sek-

tori tuo omat erityispiirteensa arvopohjaiselle hinnoittelulle.

Milla edellytyksilla ohjelmistorajapintojen arvopohjainen hinnoittelu soveltuu

julki-sen terveydenhuollon toimialalle?

Ohjelmistorajapintojen arvopohjainen hinnoittelu julkiselle terveydenhuollon toimialalle
edellyttda APlen tuottaman valillisen arvon maarittamista, vahvaa kommunikointia asi-
akkaiden suuntaan hinnoittelumenetelmasta ja sen perustana kaytetysta APIn kokonais-
arvosta, hinnoittelureferenssien keraamista seka budjettiin ja lain saantelyyn liittyvien
haasteiden hallintaa. Taman lisdksi arvopohjainen hinnoittelu edellyttaa tdssa konteks-
tissa sita, ettd APIt on suunniteltu siten, ettéd ne tuovat arvoa julkisen terveydenhuollon
asiakkaille. Tallaisia arvoa tuovia APleja ovat sellaiset APIt, jotka edistavat integraatio-
kykya, mahdollistavat liiketoimintatarpeet, edistavat innovaatiotoimintaa, parantavat

tuottavuutta, tuovat kustannussaastdja ja ovat teknisesti kyvykkaita.

APlen tuottaman valillisen arvon maarittaminen edellyttda API-toimittajalta vahvaa liike-

toimintaosaamista julkiselta terveydenhuollon sektorilta. Valillistd arvoa maarittaessa
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taytyy ymmartaa, mita liikketoimintakyvykkyytta suunniteltu APl mahdollistaa. Liiketoimin-
taosaamisen lisaksi valillisen arvon maarittdminen edellyttdd vahvaa kommunikointia
asiakkaan suuntaan. Tama puolestaan vaatii API-toimittajiita kommunikaatiotaitoisia
tyontekijoita seka hyvan asiakassuhteen, jotta luottamus ja avoimuus ovat korkealla ta-

solla.

Kommunikaatiota tarvitaan myés siind vaiheessa, kun APllle on maaritelty hinta asia-
kasarvoon perustuen. API-toimittajan pitdd kommunikoida hinnoitteluperusteet avoi-
mesti ja lapindkyvasti julkisen terveydenhuollon asiakkaalle. Arvopohjaisessa hinnoitte-
lussa se tarkoittaa sita, etta kerrotaan, millainen kokonaisarvo APllla on asiakkaalle, kun
huomioidaan APIn tuoma valillinen arvo, APIn teknisten kyvykkyyksien tuoma arvo seka
API-toimittajan vaikutus APIn arvoon. Tama on erittdin tarked vaihe arvopohjaisen hin-

noittelun onnistumisessa julkisen terveydenhuollon kontekstissa.

Hinnoittelureferensseja voidaan kerata pilottikokeiluiden kautta, silla Suomessa APleja
ei ole hinnoiteltu arvopohjaisesti julkisen terveydenhuollon toimialalla. Tallaisten pilotti-
kokeiluiden avulla seka API-toimittaja ettd asiakas voivat testata, jakautuvatko APIn
tuoma arvo seka APlsta aiheutuneet kustannukset reilusti naiden toimijoiden kesken.
Pilottikokeilun avulla voidaan myds todentaa se, tuoko API odotettua arvoa sovittujen

mittareiden mukaan.

Julkisen terveydenhuollon toimijoiden budjetteihin liittyvid haasteita voidaan ehkaista
APlen kontekstissa silla, etta ei laskuteta asiakkaita volyymipohjaisesti APlen kaytosta,
vaikka sen hinnoittelussa kaytettaisiin arvopohjaista hinnoittelua. Talla tavoin valtytaan
silta tilanteelta, jossa APlen kayttoon budjetoidut varat eivat riitd APIn taysimittaiseen
hyédyntamiseen. Kuitenkin jos halutaan laskuttaa volyymipohjaisesti, tulee APlen kayt-
tdaste ennustaa mahdollisimman tarkasti budjettia varten. Sdantelyn haasteita voidaan
puolestaan ehkaista silla, ettd API-toimittajat seuraavat sdantelyn muutoksia ja kommu-
nikoivat niistd aiheutuneista kustannuksista asiakkaille, jolloin kustannukset ja voitot voi-

daan jakaa reilusti myds naissa muutostilanteissa.

APlen arvopohjaisen hinnoittelun tukena julkiselle terveydenhuollon toimialalle voidaan
kayttaa tyon 3.2.2 osiossa esitettyd APlen arvopohjaisen hinnoittelun viitekehysta. Viite-
kehyksen mukaan ensimmaiseksi tulisi maarittda asiakkaan kokema arvo yhdessa asi-
akkaan kanssa kommunikoiden, mika tapahtuu selvittamalla APIn valillinen arvo, APIn
tekninen arvo sekd API-toimittajan tuoma arvo. Nain saadaan maariteltya APllle niin sa-
notusti hintakatto. Seuraavaksi viitekehys ohjaa maarittelemaan kustannusanalyysin

avulla hintalattian eli selvitetaan, millaisia kustannuksia APlen tekemiseen ja yllapitami-
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seen sisaltyy. Taman jalkeen suoritetaan kilpailija-analyysi, jonka avulla voidaan maarit-
taa reilu suhde kustannusten ja voittojen jakamiselle asiakkaan ja toimittajan valilla suh-
teutettuna kilpailijoihin. Neljas vaihe on arvopohjaisen hinnoittelun onnistumisen kan-
nalta erittain tarkea, silla siind vaiheessa kommunikoidaan asiakkaalle, etta APl on hin-
noiteltu arvopohjaisesti ja ettd API tuo odotetusti x maaran arvoa sovittujen mittareiden
kautta. Viitekehyksen viimeisessa vaiheessa analysoidaan hinnoittelun onnistumista ja

palataan tarvittaessa edellisiin viitekehyksen vaiheisiin.

Kuinka arvopohjainen hinnoittelu vertautuu muihin ohjelmistorajapinnoille tyypil-

lisiin hinnoittelumenetelmiin?

Tahan tutkimuskysymykseen vastattiin tarkemmin tyon 3.2.4 osuudessa. Sen mukaan
hinnoittelumenetelmat ovat pohjimmiltaan asiakkaan ja API-toimittajan valinen sopimus
siitd, miten APIn kustannukset seka sen tuottama arvo jaetaan naiden toimijoiden kes-
ken. Nain ollen arvopohjainen hinnoittelu eroaa tyypillisimmistd APlen hinnoittelumene-
telmista siten, ettd APlen hinta on sidottu asiakkaan kokemaan arvoon. Tama hinnan ja
arvon sidos ohjaa APlen toimittajaa kehittamaan APleja siihen suuntaan, etta se tuottaisi
mahdollisimman suuren arvon asiakkaalle niilla mittareilla mitattuna, joilla tuotettua ar-
voa mitataan, koska API-toimittaja hyotyy siitd suorasti. Taman voidaan olettaa paranta-
van APlen ja API-toimittajan laatua asiakkaan silmissa, silla he saavat talloin heille hyo-

dyllisempia APleja.

Arvopohjainen hinnoittelu eroaa myods muista hinnoittelumenetelmista haastavuutensa
puolesta, silla hinnoittelumenetelma edellyttaa arvon tunnistamista ja mittaamista. Tama
on APlen kohdalla haastavaa, silla niiden arvo perustuu osittain valillisiin vaikutuksiin,
joiden mittaaminen ja mittaamiseen vaadittavan mittariston rakentaminen on vaikeaa.
Mittaamishaasteiden lisaksi vaaranlaiset mittarit voivat ohjata API-toimittajan kehitysta
vaaraan suuntaan, jolloin APlen laatu voi heikentya. Arvopohjainen hinnoittelu puoles-
taan voi ohjata asiakasta mittaamaan hintaan sidottua arvoa asiakkaille edulliseen ta-
paan. Talléin asiakas saisi pidettyd suuremman osan APIn tuomasta arvosta, joka on

sovittujen mittareiden ulkopuolella.

Muista hinnoittelumenetelmistad |ahimpana arvopohjaista hinnoittelua on revenue sha-
ring-hinnoittelumenetelma. Siina hinta perustuu samalla tavalla APlen tuomaan hydtyyn,
mutta sen fokuksena on paaasiassa liiketoiminnallinen hydty. Nain ollen, jos asiakas ei

saa APlsta liiketoiminnallista hydtya, toimittaja kantaa itse kaikki APlen kustannukset.

APlen arvopohjainen hinnoittelu eroaa my6és muista menetelmista siina, ettd se vaatii
onnistuakseen API toimittajalta enemman resursseja ja panostusta. Tama johtuu siita,

ettd APlen tuottama arvo pitaa selvittda joko oman liiketoimintaosaamisen kautta tai/ja
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asiakkaan kanssa yhteystydssa. Lisaksi APIn tuottamaa arvoa tulee jatkuvasti kommu-

nikoida asiakkaalle.

8.2 Tutkimuksen arviointi

Laadullista tutkimusta on haastavaa arvioida pelkastaan reliabiliteetin ja validiteetin
kautta (Saunders et al. 2019, s. 216). Nain ollen laadullisen tutkimuksen arvioinnissa on
hyva kayttaa erilaisia kriteereja, joiden avulla tutkimusta voidaan arvioida kokonaisuu-
dessaan. Nama laadulliselle tutkimukselle soveltuvat kriteerit ovat uskottavuus, siirretta-

vyys, luotettavuus ja vahvistettavuus (Shenton 2004; Saunders et al. 2019, s. 217).
Uskottavuus

Uskottavuuskriteerin avulla arvioidaan, vastaavatko 16ydetyt tulokset todellisuutta (Shen-
ton 2004). Eli tdssa tutkimuksessa arvioidaan, vastaavatko tulososiossa esitetyt havain-
noit todellisuutta APlen tuomasta arvosta julkisen terveydenhuollon toimijoille. Tama
puolestaan vaikuttaa paatelmaosiossa tehtyjen johtopaatésten uskottavuuteen. Laadul-
lisen tutkimuksen uskottavuutta parannettiin tassa tutkimuksessa muun muassa triangu-

laation avulla, joka on uskottavuutta edistavia tekijoita (Shenton 2004).

Triangulaation osalta tassa tutkimuksessa hyodynnettiin aineistotriangulaatiota seka me-
netelmatriangulaatiota. Ainestotriangulaatio nakyi siina, etta haastateltiin henkil6ita seka
toimittajan etta asiakkaan puolelta. Taman avulla saatiin vahennettyd mahdollisten haas-
tattelijan ja haastateltavien ennakkokasitysten vaikutusta, jota kasiteltiin tarkemmin tyon
edellisessa osiossa 7.2. Tama on tydon uskottavuuden kannalta erittdin tarkeaa, silla
haastateltavilla voi olla erilaisia intresseja kertoa tietyista asioista seka jattaa kertomatta
tiettyja asioita. Lisaksi aineistotriangulaatio vahentaa pienen aineiston negatiivista vai-
kutusta tutkimuksen uskottavuuteen. Menetelmatriangulaatio nakyi puolestaan siing,
ettd haastattelujen lisaksi perehdyttiin case-esimerkkiin. Tama myds vahentaa pienen

haastatteluaineiston negatiivista vaikutusta tutkimuksen uskottavuuteen.
Siirrettavyys

Siirrettavyyskriteerilla tarkoitetaan, ettd onko tulokset sellaisia, ettd ne ovat yleistetta-
vissa toisissa konteksteissa. Nain ollen tutkimus tulee kuvata mahdollisimman tarkasti,
jolloin toinen tutkija voi toistaa tutkimuksen. Oleellisia asioita tutkimuksen siirrettavyyden
kannalta ovat tutkittavat organisaatiot, tuloksiin vaikuttaneiden henkildiden rajoitteet,
osallistujamaara, tiedonkeruumenetelmat ja aikahorisontti, jolloin tietoa kerattiin. (Shen-
ton 2004.)
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Tutkimuksessa on pyritty kuvaamaan edella mainitut asiat mahdollisimman tarkasti, jotta
tutkimuksen siirrettavyys on hyvalla tasolla. Ainoa merkittava tekija, joka vaikuttaa siir-
rettavyyteen on se, etta asiakasorganisaatioista ei paljasteta muuta kuin, ettd ne ovat
asiakassuhteessa yrityksen kanssa, jossa tutkija tydskentelee ja, ettad ne ovat hyvinvoin-
tialueita. Hyvinvointialueita ei haluttu mainita nimelta, silla silloin haastateltavien vastauk-
set olisi voitu helpommin yksil6ida tiettyihin henkildihin haastateltavien toimiessa korke-

alla tasolla organisaatioissaan.
Luotettavuus

Luotettavuuskriteerilla tarkoitetaan, saadaanko samanlaisia tuloksia, jos tutkimus toistet-
taisiin samojen osallistujien kanssa sekd samoja menetelmia kayttden. Nain ollen tama
kriteeri on laheinen sukulainen reliabiliteetin eli toistettavuuden kanssa. Luotettavuutta
voidaan parantaa dokumentoimalla tutkimuksessa tehtyja valintoja ja prosesseja. (Shen-
ton 2004.)

Reliabiliteettia ja sitd kautta luotettavuutta arvioitiin tydn osuudessa 7.2. Sen mukaan
tutkimuksen luotettavuutta vaarantaa haastattelijan ja haastateltavien ennakkokasityk-
set. Ennakkokasityksia voi muodostua, koska tutkija tydskentelee yrityksessa, jonka asi-
akkaina haastateltavat hyvinvointialueet ovat. Taman lisaksi toimittajien haastatteluihin
on voinut vaikuttaa se, etta tutkija on heidan kollegansa. Nain ollen voi olla, etta ulko-
puolinen haastattelija olisi saanut erilaisia vastauksia haastateltavilta, jolloin tutkimus ei
olisi toistettavissa. Naita luotettavuutta heikentavia vaikutuksia pyrittiin vahentamaan li-
saamalla tutkimuksen uskottavuutta, silla luotettavuus ja uskottavuus vaikuttavat toi-
siinsa. Taman lisdksi metodologisia valintoja ja muita tyohon liittyvia valintoja on pyritty

kuvaamaan mahdollisimman kattavasti.
Vahvistettavuus

Vahvistettavuuskriteerilla tarkoitetaan, etta tutkimus on objektiivisesti tehty, jolloin tutki-
mus perustuu aineistoon tutkijan omien preferenssien sijasta. Nain ollen tutkimuksen
vahvistettavuutta voidaan lisata tarkalla metodologiavalintojen kuvauksella, silla niilld on
vaikutusta siihen, miten objektiivinen tutkija on. Taman lisaksi tarkka metodologiakuvaus
antaa lukijalle mahdollisuuden ottaa huomioon metodologisten valintojen vaikutukset tut-

kimuksen johtopaatdksia lukiessa. (Shenton 2004.)

Tassa tutkimuksessa on pyritty datalahtdiseen otteeseen, jolloin analyysin tulokset pe-
rustuvat kerattyyn aineistoon. Kuitenkin koska kyseessa on interprevitisminen tutkimus,
tutkija omat nakemykset vaikuttavat tutkimuksen lopputulokseen. Nain ollen tama tutki-
mus ei ole taysin objektiivinen, silla tutkijan subjektiiviset olettamukset ja arvot ovat vai-

kuttaneet aineiston analyysin kautta tehtyihin johtopaatdksiin. Kuitenkin haastatteluista
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on nostettu monia sitaatteja, jolloin lukija pystyy tarkistamaan, mista johtopaatokset ovat
peraisin. Vahvistettavuutta paransi myoés se, ettd saadut tulokset olivat linjassa kirjalli-

suuden kanssa.

8.3 Jatkotutkimusideat

Talle tutkimukselle 16ytyy muutamia potentiaalisia jatkotutkimusideoita. Yksi mahdollinen
jatkotutkimusidea on sellainen, ettd joku case-organisaatio hyddyntaisi tydssa esitettya
arvopohjaisen hinnoittelun viitekehysta ohjelmistorajapinnoille julkisen terveydenhuollon
kontekstissa ja arvioisi sen toimivuutta. Nain ollen saataisiin vahvistusta sille, etta se
toimii toivotulla tavalla ja on hyddyllinen sitéd kayttavalle organisaatiolle. Taman lisaksi

tutkimuksessa voisi 16ytya kehitysehdotuksia viitekehyksen parantamiseen.

Toisessa potentiaalisessa jatkotutkimusideassa vertailtaisiin arvopohjaista hinnoittelua
johonkin toiseen ohjelmistorajapintojen hinnoittelumenetelmaan kaytanndssa. Tama
vaatisi sen, etta 16ydettaisiin organisaatio, joka on hinnoitellut ohjelmistorajapintoja julki-
selle terveydenhuollon sektorille monella eri menetelmalld. Tamankaltaisen tutkimuksen
avulla paastaisiin tarkemmin kasiksi arvopohjaisen hinnoittelu hyétyihin ja haittoihin jul-

kisen terveydenhuollon kontekstissa.
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LIITE 1: HINNOITTELUMENETELMIEN
VERTAILUTAULUKON ENSIMMAINEN PUOLISKO

Negatiiviset vaikutukset

Arvopohjainen

Kustannuspohjainen

Kilpailijapohjainen

Pay-as-you-go

Freemium

Positiiviset vaikutukset

Markkinat

Arvopohjainen
hinnoittelu
mahdollistaa
kilpailussa
parjaamisen, koska se
ohjaa yritysta
kehittamaan APla
siten, etta se tuottaa
mahdollisimman
paljon arvoa
asiakkaalle.

Kustannuspohjainen
hinnoittelu
mahdollistaa
kilpailussa
parjaamisen, koska
ohjaa yritysta
tehostamaan APlen
kehitystd ja
parantamaan
tuottavuutta.

Kilpailijapohjainen
hinnoittelu
mahdollistaa
kilpailussa
parjaamiseen, silla
APIn hinta perustuu
kilpailijoiden hintaan.

Pay-as-you-go
hinnoittelu luo
edellytykset parjata
markkinalla, silla se
koetaan reiluksi
tavaksi hinnoitella.

Freemium hinnoittelu
lisaa
kokeilumahdollisuuks
ia markkinoille eli
innovaatiotoimintaa.

Yritys

Arvopohjainen
hinnoittelu kannustaa
yritysta parantamaan
APleita asiakkaiden
mieltymysten
mukaan, jolloin APIt
tuovat enemman
arvoa asiakkaille, joka
puolestaan
mahdollistaa arvon
jakautumisen myos
yritykselle.

Kustannuspohjainen
hinnoittelu ohjaa
yritysta parantamaan
tuottavuutta, jolloin
APlen
kehityskustannukset
saataisiin pidettya
alhaalla.

Kilpailijapohjainen
hinnoittelu ohjaa
yritysta toimimaan
tehokkaammin kuin
kilpailijansa. Taman
lisdksi se ohjaa
tekemaan parempia
APleja kuin kilpailijat.

Pay-as-you-go
hinnoittelu ohjaa
yrityksid luomaan
asiakkaille hyodyllisia
APleja, jotta
kayttoaste olisi suuri.

Freemium hinnoittelu
ohjaa yritysta
tekemaan APleja,
jotka tuovat sellaista
arvoa, ettd asiakkaat
ovat valmiita
maksamaan niista
testaamisen jalkeen.

Asiakas

Arvopohjainen
hinnoittelu ohjaa
APlen kehittamista
siitd nakokulmasta,
ettd asiakkaat saavat
siitd mahdollisimman
paljon lisdarvoa.
Tall6in voidaan
olettaa asiakkaiden
saavan
hyodyllisempia
APleja.

Kustannuspohjainen
hinnoittelu
mahdollistaa sen, etta
asiakkaat saavat pitaa
isomman osan APlen
tuomasta arvosta
itsellaan, koska
voitonjako ei perustu
tuotettuun arvoon.

Kilpailijapohjaisessa
hinnoittelussa asiakas
saa APIt
kilpailukykyiseen
hintaan.

Pay-as-you-go
hinnoittelu
mahdollistaa
asiakkaiden
kustannusten
hallinnan, silla ne
voivat saadella
kayttoastetta eika
etukateisinvestointia
tarvita.

Freemium hinnoittelu
mahdollistaa
asiakkaille APIn
tuoman arvon
testaamisen ilman
kustannuksia, jolloin
voidaan varmistua
tasaisesta APIn
tuoman arvon
jakautumisesta
asiakkaiden ja
toimittajien valilla.

Markkinat

Arvopohjainen
hinnoittelu saattaa
ohjata markkinoita
siihen suuntaan, etta
APlen kehityksessa
keskitytadn ainostaa
mittareihin, joiden
kautta arvoa mitataan.
Talloin huonot
mittarit ovat
markkinalle
haitalliset.

Kustannuspohjaisessa
hinnoittelussa
markkinoilla
keskitytaan
tuottavuuden
parantamiseen ja
kustannusten
minimointiin. Tama
voi heikentda APlen
tuottamaa arvoa
asiakkaille.

Kilpailijapohjaisessa
hinnoittelussa on
hintakilpailun riski,
joka ohjaa
markkinoita
keskittyméaan hintaan
tuotetun arvon
sijasta.

Pay-as-you-go
hinnoittelu ohjaa
markkinoita
keskittymaan
pelkdstadn APlen
kayttoasteeseen.

Freemium
hinnoittelussa
markkinoiden
kilpailutilanne voi
elaa, silld yritykset
kantavat kaikki
kustannukset niin
kauan kuin asiakkaat
kayttavat vain
freemium
ominaisuuksia.

Yritys

Arvopohjainen
hinnoittelu voi ohjata
yritysta keskittymaan
sovittuihin
arvomittareihin,
jolloin
innovaatiotoiminta
voi heikentya.

Kustannuspohjaisessa
hinnoittelussa yritys
ei paase kasiksi APlen
tuomaan arvoon.

Kilpailijapohjainen
hinnoittelu kohdistaa
yrityksen fokuksen
asiakkaan tarpeista
kilpailijoiden
toimintaan.

Pay-as-you-go
hinnoittelu on riski
yritykselle, silla APlen
kayttaminen ei ole
varmaa, jolloin
kustannukset on
kannettavaitse.

Freemium
hinnoittelussa voi
kayda niin, ettd yritys
kantaa suuren osan
kustannuksista eika
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Asiakas

Arvopohjaisessa
hinnoittelussa APIn
tuovasta arvosta
annetaan isompi osa
toimittajalle, koska on
sovittu voittojen
jakautuvan tuotetun
arvon mukaan.

Kustannuspohjaisessa
hinnoittelussa
yrityksella ei ole
intensiivia
maksimoida asiakkaan
saamaa arvoa APIn
kautta, joten APIn
tuoma arvo voi olla
heikompi.

Kilpailijapohjainen
hinnoittelu voi
vaikuttaa yritysten
APlen kehittamisen
fokukseen siten, etta
keskitytaan kilpailuun
asiakkaiden sijasta.
Tama voi vaikuttaa
APlen tuomaan
arvoon.

Pay-as-you-go
hinnoittelussa hinta
voi korkeassa
kayttoasteessa kasvaa
niin suureksi, etta
isompi osa APIn
tuottamasta arvosta
siirtyy APIn
toimittajalle.

Freemium hinnoittelu
voi kdyda niin, etta
maksullisiin
ominaisuuksiin
siirtyessa merkittava

saa osuutta tuotetusta osa arvosta siirtyy

arvosta.

APIn toimittajalle.



LIITE 2: HINNOITTELUMENETELMIEN
VERTAILUTAULUKON TOINEN PUOLISKO

Tiered

Point Based

Transaction fee

Revenue sharing

Subscription

Free

Tiered hinnoittelu
lisaa
kokeilumahdollisuuks
ia markkinoille eli
innovaatiotoimintaa.

Point Based
hinnoittelu luo hyvat
edellytykset
kilpailussa
parjaamiseen, silla
tietyt toiminnot
voivat olla
asiakkaiden mielesta
houkuttelevasti
hinnoiteltu.

Transaction fee
hinnoittelu
mahdollistaa
markkinoilla
parjaamisen, silla se
koetaan reiluksi.
Menetelma soveltuu
kuitenkin vain tietyn
tyyppisille
markkinoille, silla
siind transaktiot ovat
keskiossa.

Revenue sharing
hinnoittelu
houkuttelee
asiakkaita testaamaan
ndin hinnoiteltua
APIa, silld jos asiakas
ei saasiita
liiketoiminnallista
hy6tya, niin silloin se
ei maksa sen kaytosta.
Tdmd mahdollistaa
kilpailussa
parjaamisen.

Subscription
hinnoittelu on
helposti
ymmarrettdva ja tuttu
menetelmd, joten sita
kautta se tukee
kilpailussa
parjaamista.

Free hinnoittelu
mahdollistaa
markkinoilla
innovaatio toimintaa.

Tiered hinnoittelu
ohjaa yritysta
tekemadn APIt
sellaisiksi, etta
asiakkaat saavat arvoa
tasojen nostamisesta.

Point Based
hinnoittelu ohjaa
yritysta tekemaan
paljon arvoa tuottavia
APleja seka
kustannustehokkaita
APleja, jolloin
molempia voidaan
hinnoitella eri
pistetasojen mukaan.

Transaction fee
hinnoittelu ohjaa
yrityksia tekemaan
APleja, joita
kaytetaan
mahdollisimman
paljon.

Revenue sharing
hinnoittelussa
voidaan saadaan iso
osuus voitosta, jolloin
kustannukset saadaan
jaettua hyvin
asiakkaalle.

Subscription
hinnoittelu
mahdollistaa
yritykselle tasaisen ja
ennustettavan
rahavirran.

Free hinnoittelun
avulla yritys saa
epasuoria hyotyja
kuten brandi
tietoisuuden
kasvattamiseen, mika
voi olla pitkalla ja
keskipitkalla
aikavalilla hyodyllista
yritykselle.

Tiered hinnoittelu
mahdollistaa
asiakkaille APIn
tuoman arvon
testaamisen ilman
kustannuksia.

Point based
hinnoittelu
mahdollistaa
houkuttelevan
hinnoittelun tietyille
ominaisuuksille,
jolloin asiakkaiden
kynnys kokeilla APIn
tuomaa arvoa laskee.

Transaction fee
hinnoittelussa asiakas
joutuu kantamaan
kustannuksia ja
jakamaan osan
voitoista ainoastaan
silloin, kun se kayttaa
ndin hinnoiteltua
APla.

Revenue sharing
hinnoittelussa
asiakkaan ei tarvitse
kantaa kustannuksia,
jos se ei onnistu
hyédyntamaan nain
hinnoiteltua APla
liiketoiminnassa.

Subscription
hinnoittelu
mahdollistaa
asiakkaalle tasaiset ja
ennustettavat
kustannukset.

Free hinnoittelussa
asiakkaiden ei tarvitse
kantaa APlen
kehittamisen
kustannuksia.

Tiered hinnoittelussa
markkinoiden
kustannukset ja voitot
eivat valttamatta
jakaudu reilusti.

Point based
hinnoittelu lisaa
markkinoiden fokusta
kayttoasteen
nostamiseen.

Transaction fee
hinnoittelumenetelm
a rajoittuu vain tietyn
tyyppiseen
markkinaan. N&in
ollense eiole
yleisella tasolla kovin
kayttokelvollinen.

Revenue sharing
hinnoittelussa
markkinat ovat
erittdin riippuvaisia
asiakkaiden
menestyksesta.

Subscription
hinnoittelu heikentda
kilpailua, koska
tilaukset ovat sitovia,
jolloin asiakkaat ovat
"jumissa".

Free hinnoittelu voi
hamartaa markkinan
nakemysta nain
hinnoitellun APIn
arvosta.

Tiered hinnoittelussa
voi kdyda niin, etta
yritys kantaa suuren
osan kustannuksista
eikd saa osuutta
tuotetusta arvosta.

Point based
hinnoittelussa on
mahdollista se, etta
yritys joutuu
kantamaan
merkittdvan osan
kustannuksista itse.

Transaction fee
hinnoittelussa
kustannusten ja
voittojen
jakautuminen riippuu
kayttoasteesta.

Revenue sharing
hinnoittelussa on riski
sille, ettd yritys
joutuu kantamaan
kustannukset itse, jos
asiakas ei onnistu
hyédyntamaan APla
liiketoiminnassa.

Subscription
hinnoittelun kautta
yritys ei padse niin
hyvin asiakkaan
saamaan arvoon
kiinni.

Free hinnoittelussa
yritys kantaa kaikki
APIn kehittamiseen ja
ylldpitamiseen

liittyvat kustannukset.

Tiered hinnoittelu voi
vaikuttaa asiakkaan
saamaan arvoon
korkeimmilla
hinnoittelu tasoilla.

Point based
hinnoittelussa jotkin
ominaisuudet on
voitu hinnoitella
siten, etta
kustannukset syovat
merkittavasti
asiakkaan saamaa
arvoa APIsta.

Transaction fee
hinnoittelussa
toimittajan
kustannusten
kantaminen kasvaa

kayttéasteen mukaan.

Revenue sharing
hinnoittelu voidaan
joutua antamaan
merkittdva osa APIn
tuomasta arvosta API
toimittajalle.

Subscription
hinnoittelussa
kustannusten ja
voittojen jako voi olla
asiakkaalle epaselva.

Free hinnoittelu ei
motivoi API
toimittajaa
parantamaan APla,
koska se ei hyody sen
tuomasta lisdarvosta.
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LIITE 3: HAASTATTELURUNKO

Taustakysymyksia:
Milla tydnimikkeelld toimit talla hetkella?
Lyhyt kuvaus tyohistoriasta ja nykyisesta tehtavasta?

Yleinen arvoon liittyva kysymys:
Kuvitellaan tilanne, etta olette hankimassa organisaatiollenne uutta ohjelmistopalvelua
tai tuotetta, niin milld tavalla arvioitte tuotteen/palvelun tuottamaa arvoa yleisesti?
e Mahdolliset lisakysymykset:
o Millaisiin positiivisiin tekijoihin kiinnitettaan huomiota?
o Millaisiin negatiivisiin tekijoihin kiinnitetadan huomiota?

Ohjelmistorajapintojen hyétyihin liittyvia kysymyksia:
Millaisia ongelmia ohjelmistorajapintojen kaytto ratkaisee teilla? (Kysymys asiakkaalle)
/ Millaisia ongelmia teidan tarjoamien ohjelmistorajapintojen kaytto ratkaisee? (Kysy-
mys toimittajalle)
Millaista hyotya ohjelmistorajapintojen kaytosta on?
Millaiset ohjelmistorajapintojen ominaisuudet vaikuttavat ohjelmistorajapintojen hyo-
dynnettavyyteen?
e Mahdollisia lisakysymyksia:
o Mitka ovat ohjelmistorajapintojen tarkeimmat ominaisuudet, jotka tuo-
vat arvoa julkiselle terveyssektorille?

Kuvaile millaisia hyotyja saavutetaan, kun hyoédynnetaan valmiiksi tehtyja ohjelmistora-
japintoja omien sijasta?

Ohjelmistorajapintojen ongelmiin liittyvia kysymyksia:
Millaisia haasteita ohjelmistorajapintojen kaytto aiheuttaa?
e Mahdollisia lisakysymyksia:
o Miten ne voidaan ratkaista?
Millaiset ohjelmistorajapintojen ominaisuudet haittaavat ohjelmistorajapintojen hyo-
dynnettavyytta?

Ohjelmistorajapintojen toimittajiin liittyvid kysymyksia:
Millaiset ominaisuuden ohjelmistorajapintojen toimittajissa on tarkeita?
Millaisia ovat ei-toivotut ominaisuudet ohjelmistorajapintojen toimittajissa?

Yhteenveto kysymyksia:

Miten ohjelmistorajapintojen seka niiden toimittajien kokonaisarvo muodostuu?

Mita neuvoja ja suosituksia voit antaa julkiselle terveyssektorille ohjelmistorajapinto-
jen kayttoonottoon liittyen, jotta ne voivat saavuttaa mahdollisimman suuren arvon ja
hyodyn? (Kysymys toimittajalle)

Miten toivoisitte ohjelmistorajapintojen kehittyvan tulevaisuudessa vastaamaan pa-
remmin tarpeitanne? (Kysymys asiakkaalle)

Arvioi miten arvoon perustuva hinnoittelu toimii julkisella terveyssektorilla.



