Petri Heinua

TUOTEVERSIOINTI OSANA SAAS -PALVELUN

HINNOITTELUSTRATEGIAA

o
I]

JYVASKYLAN YLIOPISTO
TIETO]ENKASITTELYTIETEIDEN LAITOS
2016



TIIVISTELMA

Heinua, Petri

Tuoteversiointi osana SaaS -palvelun hinnoittelustrategiaa
Jyvaskyla: Jyvaskylan yliopisto, 2016, 64 s.
Tietojenkadsittelytiede, pro gradu -tutkielma

Ohjaaja: Ojala, Arto

Tuoteversiointi on tehokas keino yritysten tydkalupakissa niiden kilpaillessa
asiakkaista ja markkinaosuuksista. Versioinnilla asiakkaat voidaan jakaa joko
maksukyvyn tai eridvien tarpeiden mukaan valitsemaan itselleen sopivin tuote.
Perinteisiin ohjelmistotuotteisiin ndhden SaaS, eli verkon yli palveluna
tarjottava ohjelmisto, mahdollistaa uudenkaltaiset hinnoittelun ja myynnin
mallit ja sen on luvattu tarjoavan skaalaetuja ja helpompaa kayttoonottoa.
Multitenantissa SaaS -arkkitehtuurissa yksi sovellusinstanssi palvelee monia
asiakkaita siten ettd asiakkaan kayttokokemus vastaa oman sovelluksen kayttoa
ja asiakkaan datat on eriytetty muiden asiakkaiden datasta. Multitenantin
arkkitehtuurin mahdollistamalla pienemmalld resurssien kulutuksella ja
nopealla kayttoonotolla myds pienempien asiakkaiden palveleminen
kustannustehokkaasti on mahdollista. Versioinnin toteuttaminen multitenantin
SaaS-arkkitehtuurin yhteydessd on haastava ja uusi ongelma, johon ei ole
helppoa ratkaisua. Tassd monitapaustutkimuksena toteutettavassa tutkielmassa
tutustutaan neljan eri yrityksen tuotteisiin ja selvitetddn miten kyseiset yritykset
ovat ratkaisseet tdmdn ongelman. Tulosten perusteella nadyttdd siltd ettd
versiointia kéytetddn yleisimmin erikokoisten asiakkaiden tavoittamiseen.
Asiakas- tai toimialakohtaisten versioiden ongelmana voi olla koodin
sirpaloituminen ja tdstd johtuen koodi tuodaan usein osaksi pddtuotetta ja
toimiala- ja asiakaskohtaiset ominaisuudet ovat saman tuotteen ajonaikaisesti
konfiguroitavia ominaisuuksia.

Asiasanat: versiointi, SaaS, tuotedifferointi, hinnoittelu
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Product versioning is an efficient tool for companies when fighting for
customers and market shares. With versioning, the customers can be segmented
by their ability to pay or their individual needs to choose the version they see
most fit for their purpose. Compared to traditional software products, SaaS
(Software-as-a-Service) enables new models of pricing and sales and promises
benefits of scale and easier deployment. In a multi-tenant SaaS architecture one
application instance serves several customers while allowing a user experience
similar to customers’” own software and separating the data of different
customers. Multi-tenant architecture, by enabling smaller resource usage and
efficient deployment, makes serving smaller customers possible and cost-
efficient. Product versioning in the context of the multi-tenant SaaS architecture
is a challenging and new problem with no easy solution. This multiple case
study introduces products from four different companies and finds out how
these companies have solved this problem. Based on the results it seems like the
most common use of versioning is to target customers of different sizes. The
problem of customer- and industry specific versions can be code fragmentation
and because of this the code is often merged to the base product and customer-
and industry specific features are often taken into use with runtime
configurations.

Keywords: versioning, SaaS, product differentiation, pricing
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1 JOHDANTO

Ohjelmistojen hinnoittelu on jatkuvassa muutoksessa alan kehityksen mukana.
Perinteisen tuotemyynnin osuus ohjelmistoyritysten liikevaihdosta on las-
kemassa, ja painopiste on siirtymdssd kohti palveluiden myyntid (Cusumano,
2007).

Software-as-a-Service (SaaS) -palvelussa sovellus tarjotaan asiakkaalle
palveluntarjoajan palvelimelta selaimen yli kdytettdviksi, asennuksen ja yllapi-
don jdddessd palveluntarjoajan vastuulle. Yksi SaaS -palveluihin usein liitettava
piirre on multitenantti ympéristo: useita asiakkaita palvellaan samalla sovel-
lusinstanssilla. Multitenantilla ymparistolld saavutetaan skaalaetua asiakaskoh-
taisten kustannusten pienentyessd ja siksi se onkin suositeltu tapa SaaS -
palvelun toteuttamiseen. Se sopii hyvin tilanteeseen, jossa kaikille asiakkaille
tarjotaan samanlaista versioita vain pienilld konfiguroitavilla muutoksilla. (Ben-
lian, Hess & Buxmann, 2009.). SaaS -palvelut voidaan luokitella SaaS -
kypsyysmallin mukaan neljddn eri asteeseen. Kypsyysmallin kahdella
ensimmadiselld tasolla jokaista asiakasta palvelee oma sovellus- ja
tietokantainstanssi. Kahdella viimeiselld tasolla toimitaan multitenantissa
ympadristossd. (Chong & Carraro, 2006.).

Korkea SaaS -maturiteetti ja multitenantti ympaéristo sopii hyvin yrityksille
jotka pyrkivdat kilpailemaan kustannustehokkuudella. Toinen yrityksen
kilpailuetu on differointi (Porter, 1985). Tuotedifferoinnilla tarkoitetaan
tuotteen erilaistamista siten ettd se eroaa kilpailijoiden tarjonnasta.
Tuotedifferointi voidaan jakaa horisontaaliseen ja vertikaaliseen differointiin.
Vertikaalisessa differoinnissa tuotteesta tarjotaan laadullisesti poikkeavia
versioita eri hinnoilla. Horisontaalisessa differoinnissa tuotteen versiot
poikkeavat toisistaan ominaisuuksiltaan ja soveltuvat siten erilaisille
asiakasryhmille.  (Katzmarzik, 2011.). Differointia voidaan kayttaa
kilpailustrategiassa joko markkinajohtajuu- den tavoittelemiseen tai tietyn
asiakassegmentin tarpeiden tdyttimiseen (Mannion & Savolainen, 2010).
Asiakaskohtaiset muokkaukset ovat multitenan- tissa ymparistossa ei-toivottuja
ja usein haastavia toteuttaa. (Mietzner, Leymann & Unger, 2011). Korkea Saa$S -
maturiteetti ja multitenantin ympariston kdyttd ei aina ole itsestddnselvyys.
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Lainsdddannolliset  seikat, palvelunlaatuun liittyvdt vaatimukset ja
asiakaskohtaiset vaatimukset voivat olla peruste pysyd asiakaskohtaisissa
ympdristoissd (Krebs, Momm & Kounev, 2012). Asiakaskohtaiset muutokset
voidaan toteuttaa joko kustomoinnilla tai konfiguraatiolla. Kustomoinnissa
muutokset tehdddn ohjelmiston lihdekoodiin, kun taas konfiguraatiossa
asiakaskohtainen = ominaisuus otetaan kdyttoon —muuttamalla jotain
ennaltamddriteltyd parametria (Sun, Zhang, Guo, Sun & Su, 2008).

Ohjelmistojen versioinnin, hinnoittelun ja arkkitehtuurin vélilla on selkeita
riippuvuuksia, joita on kokonaisuutena tutkittu vdhdn. Parhaiten ndmi
ndkokulmat on huomiotu ohjelmistotuoteperheitd koskeva kirjallisuuden
parissa, jossa ofetaan huomioon organisaatio kokonaisuutena niin
liiketoiminnan, arkkitehtuurin kuin prosessienkin ndkokulmasta (Van Der
Linden, Bosch, Kamsties, Kéansild, & Obbink, 2004). Mannionin ja Savolaisen
(2010) mukaan menestyvdlld ohjelmistotuotelinjalla on selked tavoite,
liiketoimintastrategia, kohdemarkkina, ja teknologinen strategia, joka on
linjassa  kaikkien edellisten kanssa. Arkkitehtuurin, versioiden ja
hinnoittelumallin valinnan pitdisi siis ldhted yrityksen liiketoiminnallisista
tarpeista ja tukea kilpailustrategiaa. Multitenantin arkkitehtuurin kayttod SaaS
-palveluissa on tutkittu esimerkiksi hinntoittelumallien yhteydessd, jossa
tiedetddn, ettd multitenantti arkkitehtuuri asettaa rajoitteita ohjelmiston
muokattavuudelle mutta voi toisaalta myo6s yksinkertaistaa hinnoittelua
(Laatikainen & Ojala, 2014). Ohjelmistotuoteperheiden parissa multitenantit
SaaS -palvelut ovat vield melko véahdn késitelty osa-alue, mutta esimerkiksi
ohjelmistotuotteiden muokattavuuteen kaytettivida menetelmid on sovitettu
myo6s multitenanttiin ympdaristoon (Jansen, Houben & Brinkkemper, 2010;
Kabbedijk & Jansen, 2012) ja ndit4 tuloksia voitaisiin soveltaa myos késiteltdessa
multitenanttien SaaS -palveluiden versiointia.

Tuotteiden versiointi on SaaS -palvelujen piirissd yleisesti kédytetty tapa
asiakkaiden  eridvien tarpeiden tdyttimiseen. Tuoteversiointi  voi
yksinkertaisimmillaan tarkoittaa jonkin toiminnallisuuden kytkemistd pois
pddlta halvemmassa versioissa, mutta monessa tapauksessa vaaditaan
asiakaskohtaista kustomointia, integraatioita ulkoisiin jarjestelmiin ja vastaavia
toimintoja, jotka on haastava toteuttaa, jos samalla halutaan multitenantin
ympadriston tarjoamat skaalaedut. Empiirista tutkimusta siitd, miten yritykset
ovat ratkaisseet tamdn ongelman, tai milld tavalla ne ovat sopeutuneet
tilanteeseen tarvitaan ja timd tutkielma pyrkii tayttdméaan tdiméan tarpeen.

Tama tutkielma kisittelee ohjelmistoversioinnin, arkkitehtuurin ja hinnoit-
telustrategian vélisid yhteyksid SaaS -palvelua tarjoavissa yrityksissd. Tavoit-
teena on selvittdd, miten yritykset mukauttavat tuotteensa erilaisille markki-
noille ja miten tuotteiden versioinnin ja erilaisten hinnoittelumallien yhdistel -
malld voidaan vastata erilaisten asiakkaiden vaatimuksiin.

Tutkimusmenetelmdnd on laadullinen monitapaustutkimus. Tutkimusta
varten tullaan haastattelemaan asiantuntijatehtdvissd toimivia henkiloitd
yrityksille ~ suunnattuja =~ SaaS  -palveluja  tarjoavista  yrityksista.
Tutkimuskysymyksend on “Miten SaaS -palveluntarjoajat hyodyntavat
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tuotedifferointia tuotteissaan?”. Kysymyksen selvittimiseksi tarvitaan tietoa
sekd palvelun kaupallisista, ettd teknisistd osa-alueista. Kaupallisen osa-alueen
osalta voidaan ongelma jakaa alikysymyksiin:

e Mitkd tuotedifferoinnin menetelmét ovat kdytossa?
e Minkilaisille asiakasryhmille tuotteen eri versioita tarjotaan?

Teknisten ominaisuuksienja SaaS -arkkitehtuurin osalta alikysymykset ovat:

e Miten tarjottaviin moduuleihin tai sovellusversioihin ja niiden
hinnoitteluun on paadytty?

e Kuinka paljon asiakaskohtaista raatalointid tehdaan?

e Minkailaisia arkkitehturaalisia haasteita ohjelmiston versiointi on
asettanut tuotteelle?

Johdannon jdlkeen seuraa kirjallisuuskatsaus luvuissa 2-5. Luvussa kaksi
perehdytddn hinnoittelua ja tuotedifferointia koskevaan liiketalouden alan kir-
jallisuuteen ja késitellidn myos yleistd ohjelmistojen tuoteversiointia
kéasittelevad kirjallisuutta. Luvussa 3 esitellddn ohjelmistotuotelinjoja koskevaa
tutkimusta erityisesti variaation ja arkkitehtuurien ndkokulmasta. Luvussa 4
keskitytddan  SaaS  -arkkitehtuuriin ja luku 5 on  yhteenveto
kirjallisuuskatsauksesta. Luku 6 esittelee tutkimusmenetelmdn. Luvussa 7
esitellddn tulokset ja luvussa 8 johtopadtokset. Lopuksi luvussa 9 on yhteenveto.
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2 HINNOITTELUN TEORIA

Tdssd luvussa kdydadan lapi hinnoittelun ja yritysten kilpailustrategian teoriaa.
Ensiksi kdyddan ldpi hinnoittelustrategioita, erityisesti SaaS -palveluiden
nikokulmasta.  Kilpailustrategioihin  liittyen = kdyddan  myo6s  lapi
tuotedifferointia ja sitd kautta ohjelmistojen versiointiin liittyvaa teoriaa.

2.1 Hinnoittelustrategiat

Hinnoittelustrategiat voidaan yleisesti jakaa kolmeen ryhmaédn: asiakasarvo-,
kustannus- ja Kkilpailupohjaiseen hinnoittelustrategiaan (Porter, 1980).
Kustannuspohjaisessa hinnoittelussa hinnoittelun perustana kdytetdan tuotteen
valmistuksen, myynnin ja markkinoinnin kustannuksia. Lisenssipohjaista
ohjelmistomyyntid késitelleessa kirjallisuudessa ohjelmistojen monistamisen
oletettiin olevan ldhes ilmaista, jonka takia kustannuspohjaisen hinnoittelun on
katsottu soveltuvan huonosti ohjelmistoalalle (Shapiro & Varian, 1998). SaaS -
palveluissa ohjelmiston ajamisesta voi kuitenkin aiheutua erilaisia kustannuksia,
riippumatta siitd ajetaanko ohjelmistoa palveluntarjoajan omilla palvelimilla tai
kolmannen osapuolen alustoilla kuten AWS tai Azure, jonka takia kustannuksia
ei voida jattdd huomiotta.

Kilpailupohjaisessa hinnoittelussa hinnat asetetaan kilpailijoiden hintojen
mukaan. Ohjelmistoteollisuudessa markkinaosuuden kasvattaminen on tarke&a
verkostovaikutusten ja niistd seuraavien lock-in -vaikutusten takia. Sen
seurauksena kilpailupohjaisella hinnoittelulla on my6s merkittdvd rooli
arvopohjaisen hinnoittelun rinnalla (Lehmann & Buxmann, 2009). Lock-in riski
on olemassa myos SaaS -palvelumarkkinoilla, silld palvelun kayttdonoton
myo6td asiakas voi menettdd oman datansa kontrollin palvelua tarjoavalle
yritykselle (Ma & Kauffman, 2014).

Ohjelmistojen hinnoittelussa asiakasarvoon pohjautuva hinnoittelu on
todettu  monissa  tutkimuksissa  taloudellisesti ~ yhdeksi  parhaista
hinnoittelustrategioista (Ingenbleek, Debruyne, Frambach & Verhallen, 2003),



11

mutta siitd huolimatta se on védhiten tutkittu ja myo6s yrityksissd harvoin
hyodynnetty (Hinterhuber, 2008). Asiakasarvoon pohjautuvassa hinnoittelussa
tuotteen tai palvelun hinnoittelun pohjana toimii asiakkaan tuotteelle asettama
arvo. Asiakasarvon mittaaminen on vaikeampaa kuin kustannusten laskeminen
tai kilpailijoiden hintaan vastaaminen. Ohjelmistoja suunnitellessa tulisi
kuitenkin tietdd mitd ominaisuuksia asiakkaat arvostavat ja paljonko he ovat
valmiita maksamaan niistd (Harmon, Raffo & Faulk, 2005). Hinnoittelumallin
tulisi olla yhteensopiva sekd yrityksen liiketoimintatavoitteiden, etta
asiakasarvon kanssa (Bontis & Chung, 2010).

Wu, Wortmann ja Tan (2014) ovat tutkineet SaaS -palveluntarjoajien
lisensointistrategioita ja huomanneet niiden suosivan arvopohjaista
hinnoittelua. Toinen 16ydos oli, ettd palveluntarjoajat suuntaavat palvelunsa
laajoille markkinoille mittakaavaedun saavuttamiseksi. Useiden erilaisten
hinnoittelumenetelmien kayttoonoton ndhtiin mahdollistavan asiakkaiden
erilaisten preferenssien huomioimisen. (Wu, Wortmann & Tan, 2014.).
Palveluna tarjottavien ohjelmistojen on my6s huomattu tavoittavan
pienemmitkin yritykset, silld kdyttoonotto on edullista verrattuna perinteisiin
ohjelmistolisensseihin, ja siten kasvattavan palveluntarjoajien
asiakassegmenttia (Ojala, 2012). Toisaalta yritykset ovat ulkoistaneet
ensisijaisesti ohjelmistoja joilla on védhdinen strateginen arvo ja joiden
kayttoonoton taloudellinen ja tekninen riski on vahdinen. (Benlian, Hess &
Buxmann, 2009.). SaaS -palvelun kdyttoonoton myotd asiakas voi menettdd
oman datansa hallinnan. Datan siirtdiminen toiseen palveluun voi tulla kalliiksi
ja nostaa vaihtokustannuksia. Asiakkaan korkeat vaihtokustannukset
mahdollistavat palveluntarjoajalle joko opportunistisen hinnoittelun jossa
asiakkaan tilannetta hyodynnetdan korottamalla hintoja tai maltillisempaa
hinnoittelustrategiaa markkinoiden segmentoimiseksi ja suoran kilpailun
vélttelemiseksi. (Ma & Kauffman, 2014.).

SaaS -palvelut joutuvat kilpailemaan toistensa lisdksi —myos
perinteisempien kaupasta ostettavien ohjelmistotuotteiden kanssa. Joissain
tapauksissa tdmd voidaan ndhda kilpailuetuna, koska SaaS -palvelu tarjoaa
asiakkaalle poikkeavan vaihtoehdon ohjelmistotuotteeseen ndhden (Ojala,
2012). Palveluntarjoajan ndikdkulmasta yksi strategia, jossa SaaS -palveluilla on
etu perinteisiin ohjelmistoihin ndhden, voi olla niiden asiakkaiden
palveleminen jotka kayttdvit palvelua vdhan tai vaihtelevalla volatiliteetilla
Ma & Seidmann, 2008). SaaS -palvelujen tarjoamisen kustannuksista ja
perinteisiin ohjelmistoihin verrattuna heikommasta suorituskyvystd johtuen
SaaS -palveluntarjoajat joutuvat lisdksi investoimaan palvelujensa
suorituskykyyn ja kustannustehokkuuteen pysyédkseen kilpailussa mukana (Ma
& Seidmann, 2008). Yhteisind haasteina SaaS -palveluntarjoajilla ja
ohjelmistotuotteita myyvilla yrityksilla on muun muassa korkeat myynti- ja
markkinointikulut sekd viive kassavirrassa tuotteen kehityksen ja
myyntitulojen vilissd (Tyrvdinen & Selin, 2011).
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2.2 Hinnoittelumallit

Lehmann ja Buxmann (2009) ovat esittdneet kuusi parametria joita voidaan
kayttad ohjelmistojen hinnoittelumallien rakentamiseen:

Hinnoittelun pohja

Maksutapa

Arviointipohja
Hintadiskriminaatio
Pakettihinnoittelu

Dynaamiset hinnoittelustrategiat

AL N

Hinnoittelun pohjaan sisdltyy sekd hinnoittelun peruste, joka voi olla joko
kustannus-, arvo- tai kilpailupohjainen, ettd interaktiivisuuden maédra eli
asiakkaan mahdollisuus neuvotella hinnasta. (Lehmann & Buxmann, 2009).
Arvopohjainen hinnoittelu perustuu kustannustehokkuuteen  ja
laskentaresurssien tehokkaaseen kayttoon ja on altis hintakilpailulle
teknologian kehittyessd (Harmon, Demirkan, Hefley & Auseklis, 2009).
Maksutapa voi olla kertamaksu, toistuvat maksut tai ndiden yhdistelma.
Arviointipohjaan kuuluu hinnoittelun komponenttien lukumaéédrd, kaytostd
riippuvaiset tekijdt kuten levytilan tai kdyton kesto tai kdytostd riippumattomat
tekijat kuten kayttdjien lukumaara tai kdytossd olevien prosessoreiden maara.
Hintadiskriminaatio voi olla ensimmaéiisen-, toisen- tai kolmannen asteen
diskriminaatiota tai moniulotteista. Myos moniulotteinen hintadiskriminaatio
on yleisessd kdytossd, hinnoittelun perusteena voi olla yhtd aikaa esimerkiksi
asiakkaan sijainti sekd myyntivolyymi. Pakettihinnoittelussa tuotteita voidaan
tarjota usean tuotteen pakettina tai tuotteen kanssa tarjotaan esimerkiksi
ylldpitoa tai tukipalveluita. (Lehmann & Buxmann, 2009.).
Dynaamisiin hinnoittelustrategioihin luetaan seuraavat strategiat:

1. Penetraatiohinnoittelu
2. ”Seuraa ilmaista” -strategia
3. Skimmausstrategia

Penetraatiohinnoittelun tavoitteena on markkinaosuuden kasvattaminen
Matalan hinnoittelun avulla. Seuraa ilmaista -strategiassa tuotteesta tarjotaan
ilmainen versio, jolla yritetddn sitouttaa asiakkaat tuotteeseen. Myohemmaésséa
vaiheessa tuotteelle voidaan asettaa hinta tai yrittdd saada asiakkaat siirtyméaan
maksullisen version pariin. Skimmausstrategiassa hinta asetetaan aluksi
korkeammalle mutta sitd lasketaan asteittain. Tavoitteena on ensiksi saavuttaa
korkeampi tuotto maksukykyisempien asiakkaiden avulla ja kattaa silld
tuotekehityksen kustannuksia. Hintojen laskulla tavoitetaan laajempi
asiakasryhméd ja toisaalta vastataan hintakilpailuun kilpailjoiden tullessa
markkinoille (Lehmann & Buxmann, 2009.). Harmon ym. (2005) ovat
luokitelleet arvopohjaiset hinnoittelustrategiat penetraatiohinnoitteluun,
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skimmausstrategiaan ja hybridihinnoitteluun eli kahden ensimmaéisen
yhdistelmddn. He katsovat penetraatiohinnoittelun soveltuvan markkinoille
joilla asiakkaiden varaushinta (reservation price) on alhainen, kun taas
skimmausstrategia soveltuu silloin kun asiakkaiden etsintdkustannukset ovat
korkeat. (Harmon ym., 2005.).

Freemium -hinnoittelumallissa tuotteesta tarjotaan maksullisen version
rinnalla ilmaista versiota. Freemium -hinnoittelu voi pohjautua joko maaraan,
jakelutapaan tai ominaisuuksiin. Maddrdpohjaisessa freemiumissa asiakas saa
ndytekappaleen, esimerkiksi rajoitetun ajan tai rajoitetun médrdn toimintoja.
Freemium -versiosta voi myds puuttua ominaisuuksia joita maksullisessa
versiossa on tai maksullisuus voi pohjautua sovelluksen kayttoon: kaupallinen
kaytto vaatii lisenssin. (Pujol, 2010.). Ilmaisen tuoteversion tarjoaminen voi
palvella erilaisia tarkoituksia yrityksen kehitysvaiheesta riippuen. Varhaisessa
vaiheessa ilmaisella versiolla voidaan rakentaa tuotetta varhaisten omaksujien
avulla, myohemmin silld voidaan kasvattaa markkinaosuutta ja 16ytdd uusia
asiakasryhmid ja lopulta saavuttaa tarpeeksi suuri kédyttdjamadra lock-in efektin
saavuttamiseksi (Gilinzel-Jensen & Holm, 2015.).

2.3 Liiketoimintastrategiat

Taulukossa 1 on esitetty Porterin (1985) nelja geneeristd
liiketoimintastrategiaa. Strategiat on jaoteltu kahdelle akselille yrityksen
kilpailuedunldhteenja markkinoiden laajuuden mukaan.

TAULUKKO 1 Porterin nelikenttd

Kustannukset Differointi

Laaja | Kustannusjohtajuus Differointi

Kapea | Kohdistettu Kohdistettu differointi
kustannusten painotus

Mannion ja Savolainen (2010) ovat liittdneet porterin nelikenttddn tekniset
strategiat jotka ovat yleisesti kadytossd ohjelmistotuotelinjojen yhteydessa.
Kustannusjohtajuusstrategiaa kiytettdessa tuotekehityksen painopiste on yleis-
ten komponenttien uudelleenkdytossd. Kohdistetun kustannuspainotuksen
strategiassa tekninen strategia keskittyy referenssiarkkitehtuurin ja eri ohjelmis-
toversioiden vélilldi uudelleenkdytettdvien komponenttien luomiseen. Dif-
ferointistrategiaa kéytettdessd on tdrkedd erilaisten ominaisuuksien yhdistelmi-
en luominen Kkilpailijoista erottumiseksi, jolloin variaatio sallitaan
uudelleenkdytettivyyden kustannuksella. Kohdistetun differoinnin strategiassa
tuotekehitys voi keskittyd joko tuotejohtajuuteen, jolloin tuotteesta luodaan var-
iaatioita, joilla vahvistetaan yrityksen imagoa innovaattorina ja markkinajohta-
jana tai asiakkaan liiketoiminnan ymmartdmiseen, jolloin asiakkaille luodaan
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pitkdlle kustomoituja kyseisen asiakkaan tarpeeseen raatdloityjd tuotteita.
(Mannion & Savolainen, 2010.).

24 Verkostovaikutukset

Verkostovaikutuksella tarkoitetaan ilmiotd, jossa tuotteen arvo asiakkaalle
kasvaa sitd mukaa kun tuotteen kayttdjien mddrd kasvaa. Esimerkkejd
positiivisesta verkostovaikutuksesta ovat muun muassa P2P -verkot, tai
Facebookin kaltaiset palvelut. Mitd enemman kayttdjid ndilld palveluilla on, sitd
hyodyllisemméksi ja houkuttelevammiksi ne kdyvat muiden kayttdjien
nikokulmasta. (Katz & Shapiro, 1985.). Sun, Xie ja Cao (2004) ovat tunnistaneet
neljd vaihtoehtoista tuotestrategiaa markkinoille joilla on verkostovaikutuksia:

Yhden tuotteen monopolistrategia
Teknologialisensointistrategia
Tuotelinjan laajennusstrategia
Yhdistelméstrategia

.l NS

Yhden tuotteen monopolistrategia sopii markkinoille joilla ei ole vahvaa
verkostovaikutusta ja alhaisen laadun tuotteen valmistutkustannukset ovat
korkeat. Tuotelinjan laajennusstrategia on taas kannattavampi kuin yhden
tuotteen monopoli- tai teknologialisensointistrategia silloin kun uuden version
luomisen kustannukset ovat matalat (Sun, Xie & Cao, 2004). Vahvojen
verkostovaikutusten myotd yrityksen kannattaa pyrkid mahdollisimman
nopeaan kayttdjakunnan kasvattamiseen marginaalivoiton tavoittelun sijaan,
silld kasvava kayttdjamaarad vaikuttaa kdytdjien tyytyvdisyyteen ja voi aiheuttaa
lock-in vaikutuksen jonka jdlkeen asiakkaat ovat valmiita maksamaan
korkeampaa hintaa palvelusta. (Lee & O'Connor, 2003.).

2.5 Hintadiskriminaatio

Hintadiskriminaatiolla tarkoitetaan tuotteen myymistd eri hintaan eri
asiakkaille. Klassisen jaottelun mukaan (Pigou, 1932) hintadiskriminaatio
voidaan  jakaa  kolmeen eri kategoriaan. @ Ensimmdisen  asteen
hintadiskriminaatiossa yritys hinnoittelee tuotteensa suoraan asiakkaan
maksuhalun mukaan. Yrityksillda kuitenkin on vain harvoin tarkkaa tietoa
yksittdisten asiakkaiden maksuhalusta, joten tamd voi kdytdnnossd olla ldhes
mahdotonta. Kolmannen asteen hintadiskriminaatiossa hinnoittelun perusteena
kdytetddn jotain asiakkaan ominaisuutta, jolla tiedetddn olevan vyhteys
asiakkaan preferensseihin. Téllaisia ominaisuuksia ovat esimerkiksi asiakkaan
ikd tai asema, jolloin hinnoittelussa voidaan kayttdd eldkeldis- tai opiskelija-
alennusta. (Lehmann & Buxmann, 2009). Ohjelmistotuotteiden kannalta
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mielenkiintoisin ja myos yleisimmin kdytossd oleva (Laatikainen, Ojala &
Mazhelis, 2013). on kuitenkin toisen asteen hintadiskriminaatio. Toisen asteen
hintadiskriminaatio voidaan jakaa kolmeen tyyppiin, joissa tuote hinnoitellaan
joko tuotteen ominaisuuden (versiot), myynnin ajankohdan (early-bird alennus)
tai madran (konttdalennus) mukaan. Kaikki ndmé& kolme tapaa ovat kadytossa
myds SaaS -palveluissa. Palvelusta voi olla tarjolla eri ominaisuuksilla
varustettuja versioita, hinta voi vaihdella kellon- tai vuodenajan mukaan, tai
esimerkiksi osakekursseja tarjoava palvelu tarjoaa halvemmalla viivastytettyja
kurssitietoja. (Lehmann & Buxmann, 2009.).

2.6 Tuotedifferointi

Tuotedifferoinnilla tarkoitetaan tuotteen erilaistamista siten ettd se eroaa kil-
pailjjoiden tarjonnasta. Versiointi on yksi tuotedifferoinnin muoto (Varian,
1997). Tuotedifferointi, eli tuotteen erilaistaminen kilpailijoiden tuotteista tai
oman tuotteen eri versioiden tuottaminen, voidaan jakaa horisontaaliseen ja
vertikaaliseen differointiin. (Katzmarzik, 2011). Vertikaalisessa differoinnissa
tuotteesta tarjotaan useita erilaatuisia versioita halvimmasta kalleimpaan.
Vertikaalisessa differoinnissa asiakkailla on yhteinen Kkisitys versioiden
paremmuusjdrjestyksestd. Tamd jakaa asiakkaat markkinasegmentteihin sen
mukaan mistd versiosta he ovat valmiita maksamaan omien mieltymystensa
perusteella, eli kyseessd on myds toisen asteen hintadiskriminaatio (Bhargava &
Choudhary, 2001). Yksi esimerkki vertikaalisesta differoinnista on MacBook,
josta on saatavilla useita erikokoisia versioita, suuremmalla ja pienemmalld
kiintolevylla sekd muistin méaralla. Horisontaalisessa differoinnissa tuotteesta
tarjotaan rinnakkaisia versioita jotka eroavat ominaisuuksiltaan. Erona
vertikaaliseen differointiin on, ettdi ominaisuudet vastaavat asiakkaiden
erilaisiin tarpeisiin, eivatkd ole siten vertailukelpoisia (Katzmarzik, 2011).

2.7 Versiointi

Versiointi on ollut yleisessd kdytossda ohjelmistoalalla jo hyllystd myytavien
ohjelmistotuotteiden ajoista lahtien. Kayttojdrjestelmistd,
kuvanmuokkausohjelmistoista ja monista muista ohjelmistoista on ollut useita
eri kayttdjaryhmille suunnattuja versioita myynnissd. Sekaannusten
vélttdmiseksi tamadn tutkielman yhteydessd ei siis puhuta versioinnissa
sovelluksen julkaisuversion (esim. 1.1, 1.2) tai sovelluskoodin versionhallinnan
nikokulmasta, vaan Kkyseessdi on aina kaksi eri hintaista ja/tai
ominaisuuksiltaan poikkeavaa versiota joita tarjotaan asiakkaille vaihtoehtoina.

Tuotteen laadun heikentdmiseen perustuva versiointi on ollut suosittua
erityisesti monilla teollisuuden aloilla. On ollut kustannustehokkaampaa
valmistaa tuote ensin korkeampaa laatua ja ominaisuuksia vaativille
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markkinoille, ja heikentdd sen laatua halvemman ja ominaisuuksiltaan
huonomman version tuottamiseksi, kuin tuottaa kaksi tdysin eri tuotetta.
(Denekere & McAfee, 1996.). Versiointi on yksi toisen asteen
hintadiskriminaation muoto (Varian, 1997). Versioinnissa asiakkaalle tarjotaan
samasta ohjelmistosta useita vaihtelevan laatuisia versioita eri hintaluokkiin.
Asiakkaat valitsevat itselleen sopivimman version tuotteen ominaisuuksille
asettamansa arvon mukaan.

Ohjelmistojen tuottajille Varianin (1997) tutkimuksessa on kaksi tdarkeaa
huomiota: ensimmadiseksi tuote tdytyy suunnitella siten, ettd se on helposti
versioitavissa. Toiseksi tuotteesta tdytyy suunnitella ensin tdysilaatuinen versio,
joka versioidaan myohemmin markkinoiden alemmille osille laatua heikenta-
malld. Yksi suosituksista liittyi ohjelmistoversioiden lukumaddrddn. Niinsanotun
“goldilocks- pricing” periaatteen mukaan kahden version sijasta tulisi tehda
kolme eri versiota, silld joidenkin tutkimusten mukaan keskimmadiselld
vaihtoehdolla voidaan houkutella asiakkaita jotka eivdt osaa pddttdd kahden
ddripaan wvalilla. (Varian, 1997.)). Myo6hempi tutkimus on toisaalta
kyseenalaistanut kannattaako versiointia tehda lainkaan, yksi riski on oman
tuotteen kannibalisointi: halvemman tuotteen markkinoilletulo voi sydda tuloja,
jos asiakkaat valitsevat kalliimman tuotteen sijasta halvemman version, mutta
halvemmalla versiolla ei pystytd kasvattamaan markkinaosuutta merkittavasti
(Jones & Mendelson, 2011).

Versioinnin on todettu kannattavan esimerkiksi silloin kun tuotteella on
verkostovaikutuksia tai lisdtulonldhteend voidaan kayttdd esimerkiksi
mainostuloja (Bhargava & Choudhary, 2001). Tuotteen ominaisuuksia
karsimalla tapahtuvan versioinnin muodon on todettu olevan tehokas
markkinoiden laajentamisen keino erityisesti silloin kun asiakkaan arvotukset
ominaisuuksien vélilld korreloivat negatiivisesti (Hahn, 2001). Versiointi toimii
joissain tapauksissa tehokkaana keinona rajoittaa kilpailua. Markkinoille
ensimmadisend pddssyt toimija estdd kilpailun korkea-arvoisemmissa tuotteissa
parantamalla oman tuotteensa laatua. Alempilaatuinen, karsittu tuote tuodaan
markkinoille estimddn kilpailijjoiden pddsy matala-arvoisemmille markkinoille.
(Wei & Nault, 2008.).

Miten versiointi sitten kannattaisi toteuttaa? Informaatiotuotteiden
tuotedifferointia ja markkinasegmentointia tutkineet Nault ja Wei (2005) ovat
maédritelleet informaatiotuotteet kokoelmaksi ominaisuuksia (characteristics),
jotka voidaan luokitella neljigan ryhmddn sen mukaan, miten hyvin
ominaisuuksia voidaan kayttdd tuotteen differoinnissa. Naiitd luokituksia
voidaan kdyttdd apuna tehtdessd tuotteen differointia koskevia pddtoksid,
luokitukset on esitelty taulukossa 2. Ominaisuuksien valintaan vaikuttaa myos
yrityksen liiketoiminta- ja tekninen strategia, Mannion ja Savolainen (2010) ovat
esitelleet, miten ohjelmistotuotelinjojen  tuottannossa kaytettavid
ominaisuusmalleja (feature models) voidaan kayttdd erilaisten strategioiden
yhteydessa.
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TAULUKKO 2 Informaatiotuotteiden ominaisuudet

Asiakkaiden arviointi Versiointi
Kaikki asiakkaat kaikista
1 markkinasegmenteistd Namd  ominaisuudet  sisdllytetdin  kaikkiin
arvostavat nditd = versioihin
ominaisuuksia
Korkeamman
markkinasegmentin
as1a'1<k.a at arvostavat naitd | . .y1aalinen differointi, sisdllytetdan yleensa
2 ominaisuuksia. ~Ei  arvoa . .
korkeammalle markkinasegmentille
matalamman
markkinasegmentin
asiakkaille
. . . Tuotteita jotka sisdltavdat vain tdmdn ryhméan
Yksittdiset — asiakkaat  eri o L .
- ominaisuuksia ei tulisi versioida. Jos tuotteella on
segmenteissa arvostavat . . . e - .
A . . .. kuitenkin muita ominaisuuksia jotka mahdollistavat
3 nditd ominaisuuksia ryhméan . s N o
. s versioinnin,  tdmdn  ryhmdn  ominaisuudet
ja oman yksilollisen makunsa = . .. N . .
sisdllytetdan korkeimmille markkinasegmenteille
mukaan. o o
suunnattuihin versioihin.
Vain osa asiakasryhmista
arvostaa nditd | . . . o
4 o . . Siséllytetddn asiakasryhmékohtaisiin versioihin
ominaisuuksia. ~Ei  arvoa
muille.

Palveluarkkitehtuurien piirissd tunnetaan kdsite granulaarisuus, jolla
tarkoitetaan yksinkertaisimmillaan yksittdisen palvelun kokoa.
Granulaarisuudella on merkitystad esimerkiksi koodin uudelleenkdytettivyyden
kannalta, pienempid ja laajudeltaan kapeampia palveluita voidaan kayttda
useampaan tarkoitukseen ja eridvien versioiden luominen sovelluksesta
helpottuu (Katzmarzik, 2011). Granulaarisuus voidaan jakaa kolmeen eri
tyyppiin: dataan, liikearvoon ja toiminnallisuuteen. Granulaarisuuden
muokkaamisella on erilaiset vaikutukset kaikkien ndiden osalta ja suositukset
optimaalisen palvelukoon suhteen vaihtelevat sen mukaan (Haesen, Snoeck,
Lemahieu & Poelmans, 2008). Katzmarzik (2011) on esittinyt mallin, jonka
avulla palveluiden granulaarisuutta voidaan kdyttdd apuna SaaS -ohjelmiston
versioinnissa. SaaS -palveluissa versiointi voidaan toteuttaa itsendisilld
palveluilla, joista asiakas voi valita tarvitsemansa. Liian suuri granulaarisuus
(palveluiden suuri mddrd) aiheuttaa kustannuksia, joten mallin tarkoituksena
oli toimia apuna differointipddatoksia tehtdessd. (Katzmarzik, 2011.).
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3 Ohjelmistotuotelinjat

Téssd luvussa kdyddan lapi ohjelmistotuotelinjojen teoriaa.
Ohjelmistotuotelinjojen piirissd on késitelty tapoja miten tuoteperheitd voidaan
luoda uudelleenkdytettdvien resurssien avulla. Tuloksia on sovellettu myos
versiointiinja SaaS -ohjelmistoihin.

3.1 Ohjelmistotuotelinjojen perusteet

Suuri osa ohjelmistojen versiointia koskevasta kirjallisuudesta tulee
ohjelmistotuotelinjojen piiristd. Ohjelmistotuotelinjalla (Software Product Line)
tar- koitetaan kokoelmaa ohjelmistoja jotka jakavat yhteisid ominaisuuksia ja
jotka on kehitetty tietyn markkinasegmentin tai tavoitteen tarpeet huomioiden
joukosta peruskomponentteja. (Clements & Northrop, 1999). Pohl, Bockle ja
Van Der Linden (2005) ovat maééritelleet ohjelmistolinjojen kehityksen (Soft-
ware Product Line Engineering) seuraavasti:

Ohjelmistolinjojen kehitys on ohjelmistojen (ohjelmistoriippuvaisten jarjestelmien ja
ohjelmistotuotteiden) kehittdmiseen alustoja ja massakustomointia kdyttden (Pohl,
Bockle ja Van Der Linden, 2005, s.14)

Ohjelmistotuotelinjan ja ohjelmistotuoteperheen (Software Product Family)
kasitteitd kdytetddn monesti synonyymeina. Geyerin ja Beckerin (2002) mukaan
késitteet lahestyvit asiaa eri ndkokulmasta ja niiden merkittdvin ero on se, ettd
ohjelmistotuotelinja kuvaa toisiinsa liittyvid jdrjestelmid niiden yhteisten
ominaisuuksien kautta, kun taas ohjelmistotuoteperhe kuvaa kokoelman jarjest-
elmid jotka on rakennettu yhteisia komponentteja kdyttden (Geyer & Becker,
2002).

Koodin ja ohjelmistokomponenttien uudelleenkdyttod edistimadlld pyri-
tddn nopeampaan markkinoillepddsyyn ja kulujen vahentamiseen. Ohjelmisto-
tuotelinjan keskeisid aktiviteetteja ovat ydinkomponenttien kehittaminen, tuo-
tekehitys ja hallinto. Nama aktiviteetit kytkeytyvét toisiinsa iteratiivisina pro-
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sesseina ja voivat ilmetd missd tahansa jarjestyksessd. Ydinkomponenttien ja
tuotteiden kehittdiminen voi tapahtua joko rakentamalla tuotteita ydinkom-
ponenteista tai johtamalla komponentit olemassaolevista tuotteista. (Clements
& Northrop, 1999.). Krueger (2001) kutsuu nditd proaktiiviseksi ja
ekstraktiiviseksi malliksi ja tunnistaa lisdksi vield reaktiivisen mallin.
Ekstraktiivinen malli, eli olemassaolevista tuotteista ldhteminen, sopii erityisesti
silloin kun asiakkaalta tulee usein odottamattomia vaatimuksia. Proaktiivinen
malli soveltuu kdyttoon, kun asiakkaiden vaatimukset ovat hyvin tiedossa ja
toteutus voidaan suunnitella hyvin etukdteen. Reaktiivisessa mallissa
tuotelinjaa pdivitetddn vasta uuden vaatimuksen ilmaantuessa ja se soveltuu
tilanteeseen jossa asiakkaiden odottamattomat vaatimukset ovat yleisia.
(Krueger, 2001.).

Bosch (2006) tunnistaa kolme eri lahestymistapaa
ohjelmistotuoteperheiden rakentamiseksi:

1. Integraatio-orientoituneen
2. Hierarkisen
3. Kompositio-orientoituneen

Integraatio-orientoituneessa ldhestymistavassa tuotetta ja alustaa
kehittavan organisaation vililld on tiukka jako. Komponenttitiimit kehittdavat
kokoelman komponentteja jotka integroidaan alustaan. Kehitysalusta
julkaistaan suurena, integroituna ja testattuna ohjelmistona jonka rajapintoja
tuotetiimit voivat kayttdd rakentaakseen tuotteensa sen pdille. Hierarkisessa
lahestymistavassa uudelleenkdytettdviat komponentit ja ohjelmistotuoteperheen
arkkitehtuuri jdrjestetddn hierarkisesti. Ainoastaan ominaisuudet jotka kaikki
tuotteet jakavat toteutetaan kehitysalustaan yhteisen tuotekehitystiimin
toimesta. Kompositio-orientoituneessa ldhestymistavassa komponentit ovat
vapaasti yhdisteltdvissd. Koostettavuus (compositionality) saavutetaan
yhteisten arkkitehturaalisten periaatteiden ja sddntdjen kautta. (Bosch, 2006.).
Komponenttien kehitys voidaan hoitaa joko niiden kehittdimistd varten
perustetun tiimin tai tuotekehitystiimien toimesta. Molemmissa tavoissa on
omat haasteensa, kehitys voi joko keskittyd liikaa alustaan asiakkaiden
tarpeiden jdddessd liian vdhille huomiolle, tai alustan komponenttien kehitys
voi ohjautua liikaa seuraavan tuotteen vaatimusten mukaan. (Birk, Heller, John,
Schmid, von der Maflen, & Muller, 2003). Ensimmdisten yhteisten
komponenttien valinnassa voidaan kayttdd kolmea tapaa. Liikkeelle voidaan
lahted helpoimmista komponenteista, eli valita vanhimmat, yleiskdyttoisimmat
ja arkkitehtuurissa matalalla tasolla olevat komponentit, jotka ovat hyvin
ymmadrrettyjd ja laajasti kdytettyjd. Toinen tapa on valita olemassa olevia
komponentteja jotka ovat yhad aktiivisessa kehityksessd. Talloin nykyinen
tuotekohtainen kehitysty6 voidaan mahdollisesti keskittdd yhteen yleiseen
komponenttiin. Kolmas tapa on aloittaa uusista komponenteista, joille on
kadyttoda useammassa tuotteessa. Olemassaolevia komponentteja ei korvata,
joten kehitys-ja yllapitokustannukset pysyvat matalina. (Biihne, ym. 2003.).
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Ohjelmistotuotelinjan kayttoon siirryttdessd tdytyy ottaa huomioon
konteksti, jossa siirtymd tapahtuu. Kontekstiin sisdltyvdat markkinat,
organisaatio ja sen sisdlld liiketoimintayksikk¢ ja yksilot. Liian pienet
markkinnat eivdt esimerkiksi jdtd tilaa tuoteyhdistelmien hyodyntdmiselle.
Markkinoilla olevien tuotteiden ja kohderyhmien tuntemus auttaa
ennustamaan tuotteiden kehitystd ja siten parantaa tuotelinjoihin sijoittamisen
todenndkoistd tuottoa. Organisaation tasolla vaikuttavia tekijoitd ovat
esimerkiksi organisaation asema markkinoilla ja asiakkaiden liiketoiminnan
tunteminen. Lisdksi my0s liiketoimintayksikon kokemus toteutettavista
tuotteista sekd olemassaolevien assettien mddrd helpottavat siirtymaa.
Yksilotasolla yksiloiden kokemus, koulutus ja motivaatio ovat helpottavia
tekijoitd. (Bithne, Chastek, Kdkold, Knauber, Northrop, & Thiel, 2003.). Selkealla
organisaatiorakenteella ja selkeilld rooleilla, vahvalla kulttuurilla, organisaation
sitoutumisella, muutostenhallinnalla ja oppimisen tukemisella on havaittu
olevan positiivinen vaikutus ohjelmistotuotelinjoihin siirtymisen onnistumiseen,
ohjelmistotuotelinjojen tehokas hytdyntaminen vaatii siis koko organisaation
tuen taakseen. (Ahmed, Capretz, & Sheikh, 2007.).

3.2 Ohjelmistotuotelinjojen maturiteettimallit

Bosch (2002) on kehittdnyt ohjelmistotuotelinjojen maturiteettimallin jossa
ohjelmistotuotelinja voi sijoittua kuudelle eri tasolle:

Standardisoitu infrastruktuuri
Kehitysalusta

Ohjelmistotuotelinja
Konfiguroitava ohjelmistotuotelinja
Ohjelmistotuotelinjaohjelma
Ohjelmistopopulaatio

A N

Standardisoitussa infrastruktuurissa yrityksessd on yhteisesti kdytossd oleva
infrastruktuuri, johon kuuluu kiyttdjdrjestelmd ja mahdolliset kaupalliset
komponentit, joita tuotekehityksessa hyodynnetdan. Seuraavalla tasolla tuotteet
rakennetaan kayttamalld kehitysalustaa, joka sisdltdd kaikki tuotteille yhteiset
ominaisuudet. Ohjelmistotuotelinjoihin siirryttdessd myos toiminnallisuudet
jotka ovat yhteisid vain osalle tuotteita tulevat osaksi kehitysalustaa. Vakaassa
toimintaympdéristossda  kehitys  voi  siirtyd  kohti = konfiguroitavia
ohjelmistotuotelinjoja, jolloin usean erillisen tuotteen kehityksestd siirrytdan
kehittamé&an yhtd konfiguroitavaa tuotepohjaa. (Bosch, 2002.). Konfiguroitavan
ohjelmistotuotelinjan on katsottu sopivan erityisesti asiakkaan tarpeisiin
vastamiseen, ja sen etuna on nopea kadyttoonotto. Haitaksi voidaan katsoa
korkeat kehitys- ja ylldapitokustannukset (Niemelsd, 2005).
Ohjelmistotuotelinjaohjelmaa voidaan kayttda erityisesti laajoihin jédrjestelmiin.
Arkkitehtuuri maédrittelee jarjestelman kayttdimat komponentit joista joko osa
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tai kaikki ovat itsessddn ohjelmisto- tuotelinjoja. Ohjelmistopopulaatiossa taas
jarjestelmd  voidaan koostaa vapaasti komponenteista jotka ovat
ohjelmistotuotelinjoja. (Bosch, 2002.).

Raatikainen, Soininen, Mannist6 ja Mattila (2003) ovat tehneet empiiristd
tutkimusta konfiguroitavien ohjelmistotuoteperheiden kaytostd. Tutkimukseen
osallistuneet  yritykset  katsoivat = konfiguroitavuuden  helpottavan
asiakaskohtaisia kadyttoonottoja. Organisaatioissa kehitys- ja kdyttoonotto-
organisaatiot olivat monesti eriytetyt. Kayttoonotosta, eli konfiguroinnista
vastasi tyontekija jolla oli toimialan tuntemusta. Konfiguroitavuuden
haittapuolia ovat kallis kehitys ja ohjelmiston kehittdmisen vaikeutuminen.
(Raatikainen, ym. 2003.). Jaettujen komponenttien kayton kokemuksia
kartoittaneessa tutkimuksessa osallistuneet yritykset kokivat komponenttien
kdyton vahentdvan kehitykseen kuluvaa aikaa ja nostavan tehokkuutta.
Toisaalta komponenttien kdyton ndhtiin pahimmillaan aiheuttavan viiveitd ja
ongelmia koko ohjelmistotuotelinjan halki, jos yhteisistd komponenteista 16ytyi
virheitd. (Sharma, Aurum & Paech (2008.).

Van Der Linden, Bosch, Kamsties, Kadnséald, ja Obbink (2004) ovat esitelleet
neliulotteisen arviointimallin jota yritys voi kdyttdd organisaationsa
ohjelmistotuotelinjojen kehityksen arviointiin. BAPO (Business, Architecture,
Process, Organization) -mallin neljd ulottuvuutta ovat liiketoiminta,
arkkitehtuuri, prosessi ja organisaatio. Liiketoimintatasoon siséltyy
organisaation kyky hallita, ennustaa ja ohjata kehityksen kuluja ja tuottoa.
Arkkitehtuuritason kehitystasot vastaavat kahta viimeistd kohtaa lukuun
ottamatta Boschin (2002) maturiteettimallia. Prosessitasolla arvioidaan
ohjelmistokehityksen prosessia. Organisaatiotasolla arvioidaan organisaation
kykyé hallita erilaisia rooleja ja organisaation sisdisid yhteyksid. Taulukossa 3
on esitetty kehitystasot kaikille neljdlle ulottuvuudelle Van Der Linden, ym.
(2004) mukaan.

TAULUKKO 3 BAPO -maturiteettitasot

Taso | Liiketoiminta Arkkitehtuuri Prosessi Organisaatio
1 Reaktiivinen Itsendiset tuotteet Alustava Yksikkokeskeinen
5 Tietoinen Standardisoitu

infrastruktuuri Hallittu Liiketoimintayksikko
3 Ekstrapoloiva Kehitysalusta Maaritelty Liiketoimintaryhma

Mittaamalla | Organisaatioiden vdilinen
4 Proaktiivinen Tuotevariantit hallittu yhteisty6
. Itsekonfi itavat imoi i

5 Strateginen sekonfiguroitava Optimoiva | Avoin

tuotteet
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3.3 Muunneltavuus

Yksi ohjelmistotuotelinjojen keskeisimmistd kasitteistd on muunneltavuus
(variability). Bachmannin ja Clementsin (2005) mukaan muunneltavuuden
tarkoitus on:

Maksimoida sijoitetun pddoman tuotto (ROI) tuotteiden rakentamisessa ja yllapidos-
sa ennaltamddratylle ajalle tai tuotteiden lukumééralle (Bachmann & Clements, 2005,
s. 10).

Svahnberg, Van Gurp ja Bosch (2005) maddrittelevat muunneltavuuden
ohjelmiston tai artefaktin kykynd olla tehokkaasti laajennettavissa,
vaihdettavissa, kustomoitavissa tai konfiguroitavissa kaytettdvdksi tietyssa
kontekstissa. Variantti on yksittdiinen ominaisuus joka voi muuttua sovelluksen
eri versioiden vililld. Variantin kiinnittdmistd ohjelmistoversioon kutsutaan
sidonnaksi. (Svahnberg, ym. 2005.). Muunneltavuus voidaan jakaa sisdiseen ja
ulkoiseen muunneltavuuteen. Sisdisen muunneltavuuden vaikutukset nikyvat
ainoastaan kehittdjille, ulkoisen muunneltavuuden vaikutukset ovat myos
sovelluksen kayttdjan ndhtdvissd. Sisdisen muunneltavuuden ldhteitd ovat
erilaiset tekniset ratkaisut esimerkiksi skaalautuvuuteen tai siirreettivyyteen
liittyen. Ulkoisen muunneltavuuden ldhteitd ovat muun muassa lait ja asetukset
sekd asiakkaiden vaatimukset. (Pohl, ym., 2005.). Ohjelmiston kehittdjait
tarvitsevat kolmenlaista tietoa voidakseen tehdd pddtoksid oikeiden
muunneltavuustapojen valitsemiseksi (Bachmann & Clements, 2005):

1. Kéytettdvissd olevat muunneltavuusmekanismit

2. Tuotetietous
3. Tuotantostrategia

Muunneltavuusmekanismeista tarvitsee tietdd esimerkiksi minkéalaisille
komponenteille ne soveltuvat ja minkilaisia teknisid taitoja ja vélineitd niiden
kaytto vaatii. Tuotetietouteen sisdltyy muun muassa tieto tuotteen eri versioissa
vaadittavista ominaisuuksista ja niithin sisdltyvistd laatuvaatimuksista.
Tuotantostrategiaan liittyy muun muassa pddtos siitd, tehdddnko tuotteita
komponentit edelld, vai ldhdetdanko liikkeelle sarjasta tuotteita, joista
yleistettdvidt komponentit johdetaan. (Bachmann & Clements, 2005.).
Ominaisuusmallit (feature models) ovat yleinen tapa mallintaa
ohjelmistotuotelinjan sisdlld esiintyvid yhtenevdisyyksid (commonality) ja
muunnelta- vuutta. Ominaisuusmalli sisdltdd kokoelman pakollisia, valinnaisia
ja vaihtoehtoisia ominaisuuksia joista tuote voidaan rakentaa. Ominaisuuksien
valintaan vaikuttaa tyypillisesti laatuominaisuudet ja asiakkaan vaatimukset
sekd tekniset rajoitteet. (Kang, Cohen, Hess, Novak & Peterson, 1990.). Lee &
Kang (2010) lisdsivat myos kdyttokontekstin tarkedksi tekijaksi ominaisuuksien
valintaprosessissa. Lee ja Kang (2010) mukaan ominaisuuksien valinnassa tulisi
ottaa huomioon myo6s tuotteen fyysinen, sosiaalinen ja liiketoiminnallinen
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konteksti. Seikat kuten sijainti (esimerkiksi fyysisen ympdériston rajoitteet),
kulttuuri (tavat ja lait) sekd asiakkaat (maksukyky) tulisi ottaa huomioon jo
tuotetta suunniteltaessa. (Lee & Kang, 2010.).
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4 Software as a Service

Tdssd luvussa kdydddn lapi SaaS -sovellusten erityispiirteitd arkkitehtuurin
ndkokulmasta. Aluksi esitellddn pilvipalveluihin liittyvid kasitteitd ja niiden
syntyhistoriaa, sen jalkeen kdydaan ldpi pilvipalvelualustat ja pilvipalveluiden
ekosysteemid ja lopussa esitelldidn SaaS -sovellusten arkkitehtuuria, niiden
arviointiin soveltuvia maturiteettimalleja ja erilaisia sovellusten konfigurointi-
ja kustomointimenetelmis.

4.1 Ohjelmisto palveluna

Ohjelmistojen tarjoaminen palveluna nousi pinnalle jo 1990 -luvun lopulla
palveluntarjoajamallin (Application Service Provisioning) myo6td. ASP -mallissa
asiakkaat vuokrasivat sovelluksen palveluntarjoajalta, jonka konesalissa
asiakaskohtaisia instansseja ajettiin. Asiakkaat kayttivat sovellusta usein
selaimen kautta. (Xin & Levina, 2008.). Sovellusvuokraus ei kuitenkaan
menestynyt odotetusti ja Software-as-a- Service (SaaS) -ohjelmifstot ilmestyivit
sen korvaajaksi uudella arkkitehtuurilla. Ideana oli edelleen tarjota sovellus
asiakkaalle palveluntarjoajan palvelimelta selaimen yli kéytettdaviksi,
asennuksen ja ylldpidon jdddessd palveluntarjoajan vastuulle. Uusina piirteina
mukaan tuli multitenantti ympaéristd: useita asiakkaita palveltiin samalta
sovellusinstanssilta, jolloin asiakaskohtainen kustomointi jdi vahdisemmaksi
mutta samalla kustannuksia saatiin pienennettyd palvelinten tehokkaamman
hyodyntamisen myotd. (Xin & Levina, 2008.). Ohjelmistopalvelujen
ensimmadisessd aallossa yritykset ulkoistivat vdhemman liiketoimintakriittisia
sovelluksia, kuten asiakkuudenhallinta-, palkanlaskenta- tai yhteistydtyokaluja
(Benlian, Hess & Buxmann, 2009). Salesforce.com oli ensimmdinen suuri
menestystarina ja monet yrittdjdt ovat seuranneet sen jalanjiljissd. Asiakkaiden
kokemuksen kertyessi ja muun muassa tietoturvaan ja luotettavuuteen
liittyvien huolien hélvetessd ohjelmistopalvelujen ndhdddn todenndkodisesti
siirtyvan yhd lahemmaksi asiakkaiden liiketoiminnan ydintd. (Dubey & Wagle,
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2007.). Cusumano (2009) arvioi siirtymdn tapahtuvan vaiheittain: vanhojen
sovellusten uudelleenkirjoittaminen ja datan siirtdiminen suljetuista
ympadristoistd ja tietokannoista vie aikaa.

SaaS -termille ei ole yleisesti hyvaksyttyd maaritelmad ja sitd kdytetdankin
hyvin monenlaisten palveluiden yhteydessd. Makild, Jarvi, Ronkko ja Nissild
(2010) ovat kartoittaneet kirjallisuutta ja tunnistaneet viisi piirrettd jotka
tyypillisesti yhdistetdan SaaS: iin:

o Tuotetta kdytetddn selaimen kautta

e Tuotetta ei ole rddtdloity erikseen asiakaskohtaisesti

e Tuote sisdlld ohjelmistoa joka tdytyy asentaa asiakkaan luona
e Tuote ei vaadi erityistd integrointi- tai asennustyotd

e Tuotteen hinnoittelu on kiyttdpohjaista

Monet maddritelmét lukevat myos multitenantin ympariston yhdeksi SaaS -
palvelun ominaisuudeksi. Midkila ym. (2010) toteuttivat empiirisen tutkimuksen,
jossa  tutkittiin  ylldolevien  kriteerien  toteutumista  suomalaisissa
ohjelmistoyrityksissd. Tuloksista tunnistettiin “pure SaaS” -ryhmd, jossa kaikki
ehdot toteutuivat ja “high SaaS” -ryhmai jossa toteutui neljd ehdoista. “pure
SaaS” oli erittdn harvinaista toteutuen yrityksistd vain neljan prosentin kohdalla.
Erottava tekijd “pure SaaS” ja “high SaaS” ryhmien viililld oli, ettd “high SaaS”
ryhmén tuotteet vaativat asiakaskohtaisia julkaisuja. (Makild, ym., 2010.).
SaaS:in etuja asiakkaan ndkokulmasta ovat muun muassa kédyttoonoton
helppous ja halpuus, nopeammassa syklissd tapahtuvat automaattiset pdivityk-
set, sekd yllapidon ulkoistus palveluntoimittajalle (Ju, Wang, Fu, Wu & Lin,
2010). SaaS -palvelut ovat mahdollistaneet uudenlaisia hinnoittelumalleja, esi-
merkiksi kdyttoperustainen hinnoittelu on hyvin yleistd ja myos erilaisten hin-
noittelumallien yhdistelméit ovat mahdollisia (Laatikainen, Ojala & Mazhelis,
2013). Tuotetta voidaan tarjota tdysin ilmaiseksi, mainosten kanssa tai freemium
-mallilla jossa yritys tarjoaa ilmaisen version ohjelmistostaan ja houkuttelee asi-
akkaat sen avulla paremman, maksullisen version piiriin. (Cusumano, 2008).
Suomalaisia ASP ja SaaS -palveluntarjoajia tutkineet Luoma, Ronkko ja
Tyrvdinen (2012) pisteyttivdat yritysten tuotteita tuotteen erilaisten
ominaisuuksien perusteella ja l0ysivdt pisteytyksen pohjalta kaksi erilaista
liiketoimintamallia ASP-ja SaaS -palveluille, jotka on esitetty taulukossa 4.

TAULUKKO 4 Ohjelmistopalveluiden -liiketoimintamallit

ASP SaaS
Pure-play Pure-play ASP Pure-play SaaS
Enterprise Enterprise ASP Enterprise SaaS

ASP-sarakkeen yrityksiin kuuluivat yritykset, jotka tarjosivat ohjelmistoa
selaimen kautta kadytettdvdnd, erona SaaS -sovelluksiin ne kuitenkin olivat
monesti asiakaskohtaisia ohjelmistoja ja vaativat integraatiota kayttoonoton
yhteydessd. Pure-play ja Enterprise mallien eroina olivat muun muassa
asiakkaan koko ja tuotteen kompleksisuus. Pure-play -mallin tuotteet olivat
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yksinkertaisia, niitd myytiin usein netissd ja kdyttoonotto oli helppoa.
Enterprise -mallin tuotteet taas olivat monimutkaisempia ja niiden
kayttoonotto vaati vahintddnkin koulutusta. Kolmantena SaaS -kategoriana
tunnistettiin myo6s Self-service SaaS, joka on niin pitkille yksinkertaistettu ja
standardisoitu sovellus, ettd kdyttdjdt voivat ostaa ja ottaa sen kayttoon tdysin
omatoimisesti. Taulukossa 5 on esitelty ndiden kolmen mallin ominaisuudet.
(Luoma, Ronkko ja Tyrvdinen, 2012.).

TAULUKKO 5 SaaS -liiketoimintamallien ominaisuudet

Pure-play SaaS Enterprise SaaS Self-service SaaS
Sovellus Standardoitu web- | Massakustomoitu, Erittdin yksinkertainen
sovellus mutta kompleksi | ja helposti
sovellus joka wvaatii| kdyttoonotettava
tukipalvelun sovellus
Tulonldhde | Kdyttdonottomaksu ja | Kdyttéonottomaksu, Freemium, mainokset
toistuva maksu toistuva  maksu ja| tai  pieni toistuva
palvelumaksut maksu
Kohderyhmi | Pienet ja keskisuuret | Suuret yritykset, | Loppukayttajit ja
yritykset,  kohteena | kohteena IT-johtajat ja | yksittdiset kuluttajat
keskijohto ja | ylempi johto
loppukayttajat
Myynti Yksittdisten Luottamukseen Automatisoitu
asiakkaiden tarpeisiin | perustuvat itsepalvelukayttoonotto
keskittyvad kumppanuudet ja
raataloidyt sopimukset
Vaatii osaamista sekd | Henkilokohtainen  ja | Mainonta ja
asiakkaan konsultoiva myynti, | viraalimarkkinointi
liiketoiminnasta ettd | kumppanuuskanavat
sovelluskehityksestd
Resurssit Kehityskustannukset | Liiketoimintaosaaminen | Kadyttokustannukset
voivat olla korkeat | ja erittdin pienet
mutta tavoite pienissd | kumppanuusyritykset
kayttokuluissa resursseina

4.2 Pilvialustat

Laheisesti SaaS -termiin liittyvat myo6s Platform as a Service (PaaS) sekd
Infrastructure as a Service (laaS). Infrastruktuuri palveluna tarkoittaa
yksinkertaisesti levytilan ja laskentatehon, eli laitteiston tarjoamista palveluna
virtuaalisesti verkon yli. Alusta palveluna (PaaS) tarjoaa lisdksi
sovelluskehyksid ja rajapintoja sovellusten rakentamista varten, esimerkkejd
PaaS -palveluntarjoajista voisivat olla vaikkapa Microsoft Azure tai Salesforcen
force.com. Taulukossa 6 on esitelty pilvipalveluiden kenttdd esitteleva
viitekehys (Kushida, Murray, & Zysman, 2012).
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TAULUKKO 6 Pilvipalvelujen viitekehys

Laitteentarjoaja | Verkon tarjoaja Pilvipalvelun tarjoaja
Sovellus Sovellukset - SaaS
Alusta Laitteen palvelut | Verkostopalvelut PaaS
Infrastruktuuri | Kdyttojarjestelmd | Verkostoinfra l[aaS

ja laitteisto

Viitekehyksen vaaka-akselilla on palveluntarjoajan tyyppi, eli joko laitteiston,
verkon tai pilvipalvelun tarjoaja. Pystyakselilla on arkkitehtuurikerros, jossa
pohjalla on fyysinen infrastruktuuri, keskelld sovellusalusta ja korkeimpana itse
sovellus. Taméan tutkielman mielenkiinnon kohteena on pé&dasiassa viimeinen
sarake, eli pilvipalveluyjen tarjoajat. Pilvipalveluissa yksi kehityssuunta on
siirtyminen pilvipalvelualustoihin. Siirtymé&a ovat tehneet sekd aiemmin SaaS
kuin IaaS -palveluja tarjonneet yritykset. Esimerkkind edellisestd Salesforcen
Force3.com ja jalkimmadisestd Amazonin AWS. (Kushida, Murray, & Zysman,
2012.). Salesforce.com perustettiin vuonna 1999 tarjoamaan
asiakkuudenhallintajédrjestelmaa pilvipalveluna (SaaS). Se oli aikanaan ketterd ja
halpa vaihtoehto kalliille ja monimutkaisille jarjestelmille. My6hemmin
salesforce siirtyi PaaS -tarjoajaksi, Force.com palvelun avulla kehittdjat voivat
rakentaa sovelluksia jotka integroituvat Salesforce.com rajapintoihin ja joita
ajetaan Salesforce.com infrastruktuuria kdyttden. (Kushida, Murray, & Zysman,
2012.). Rajapintojen avaamisella ja PaaS -tarjoajaksi siirtymaéllda on mahdollista
pddstd hyotymédan verkostovaikutuksista, kehittdjien méardn ja ekosysteemin
kasvaessa alustan, ja sitd kautta oman sovelluksen kaytté ja suosio kasvaa
(Jacobson, Woods & Brail, 2011). PaaS -alustan kayttdjat tekevat myos
liiketoimintaa alustan avulla, joten vaatimukset alustaa kohtaan voivat olla
kovat, Giessmannin ja Stanoevskan (2012) toteuttaman kyselyn mukaan
alustasta taytyisi 10ytyd tuki vahintdan viidelle ominaisuudelle:

® 99% saavutettavuus

e Téaysinautomatisoitu skaalautuvuus

e Standardisoitu ohjelmointirajapinta

o Korkeat tietoturvastandardit ja padsynhallinta
e Varmuuskopiointi ja palautustoiminnot

Ohjelmistoekosysteemeihin siirtymisen puolesta on useita argumentteja (Bosch,
2009):

e Oman sovelluksen asiakasarvon lisdys

e Uusien asiakkaiden houkuttelu

e Asiakkaiden sitouttaminen tuotteeseen

e Innovaation lisddminen ekosysteemissa

e Kehitystyonjakaminen partnereiden kanssa vahentdd kustannuksia

Kiinnostus mashupeja, eli avoimia rajapintoja hyodyntdvia web -sovelluksia,
kohtaan on noussut viime vuosina. Rajapintojen avulla tarjotaan aina joko
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informaatiota tai palvelua, jolla on oltava jokin liiketoiminnallinen hyoty.
Rajapintojen avaamista voidaan kayttdd keinona yrityksen brandin
laajentamiseksi,  niche -markkinoiden  tavoittamiseksi, = laajemman
sovellusalusta- ja laitetarjonnan saavuttamiseksi tai omaan tuotteeseen
liittyvien innovaatioiden edistdmiseksi. (Jacobson, ym. 2011.).

4.3 SaaS$ -arkkitehtuuri

Multi -tenancy on SaaS -arkkitehtuurimalli, jossa yhdelld sovellusinstanssilla
palvellaan useita asiakkaita. Kabbedijk, Bezemer, Jansen ja Zaidman (2015)
maddrittelevat multi- tenancyn:

sellaisen jarjestelmdn ominaisuudeksi jossa useat asiakkaat (tenants) lapindkyvasti
jakavat jdrjestelmdn resursseja, kuten palveluita, sovelluksia, tietokantoja tai
laitteistoresursseja tavoitteena alentaa kustannuksia pystyen silti konfiguroimaan
jarjestelmdd vastaamaan asiakkaan tarpeita (Kabbedijk, Bezemer, Jansen & Zaidman,
2015, s. 17).

Bezemerin ja Zaidmanin (2010) mukaan multi-tenancyn kolme pé&apiirrettd ovat:

=

Sovelluksen kyky jakaa laitteistoresursseja

Palvelun korkean konfiguroitavuusasteen tarjoaminen

3. Arkkitehturaalinen ldhestymistapa jossa kayttdjat kayttavat yhta
sovellus-ja tietokantainstanssia

N

Multitenantin arkkitehtuurin mahdollisia hyotyja palveluntarjoajalle ovat
laitteistoresurssien tehokkaampi kayttd, helpompi ja halvempi sovelluksen
ylldpito, pienemmit kadyttokulut ja mahdollisuudet tehokkaampaan tiedon
kerddamiseen ja analytiikkaan (Bezemer & Zaidman, 2010). Multi-tenancy
asettaa kuitenkin haasteita sovelluksen toteuttamiselle: koska asiakkaat jakavat
saman sovellusinstanssin, ja joissain tapauksissa myos tietokannan, ongelmat
yhden asiakkaan kohdalla heijastuvat my6s muihin. Jaettu data asettaa myos
lisdvaatimuksia skaalautuvuuden, tietoturvan ja kadyttokatkojen osalta.
(Bezemer, Zaidman, Platzbeecker, Hurkmans & Hart, 2010.). Myos tietyn
suorituskykytason takaaminen yksittdisille asiakkaille esimerkiksi palvelun
laatuun (QoS) liittyvien takuiden osalta voi olla haastavaa, eli kuinka estetddn
yksittdisten asiakkaiden sellainen kaytto joka heikentdd palvelun laatua muiden
asiakkaiden osalta (Krebs, Momm & Kounev, 2012).

44 SaaS -kypsyysmallit

Chong & Carraro (2006) ovat esitelleet luokituksen SaaS -sovelluksen
kypsyysasteen maddrittelemiseksi. SaaS -sovellukset voidaan sen avulla jakaa
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neljddn eri tasoon arkkitehtuurin kypsyyden perusteella. Kang ym. (2010) ovat
laajentaneet mallia lisddamalla sithen  toiseksi ulottuvuudeksi
palvelukomponentin. Mallin palvelukomponentteja ovat data, jdrjestelms,
palvelu ja liiketoiminta. Palvelukomponentit voidaan esittdd myo6s tasoina
joissa ne rakentuvat toistensa pédlle, datan ollessa alimpana ja liiketoiminnan
ylimpéna tasona. Kypsyysaste eri komponenttien vélilld voi vaihdella vapaasti.
(Kang, ym., 2010.). Taulukossa 7 on vertailtu Chongin ja Carraron (2006) sekd
Kangin ym. (2010) kypsyysastemallien ominaisuuksia.

TAULUKKO 7 SaaS -kypsyysmallit

Taso Chong, ym. Kang, ym. Konfiguroitava | Multitenantti | Skaalautuva
1 Ad Hoc Ad Hoc

2 Konfiguroitava | Standardointi | X

3 Multitenantti | Integrointi X X

4 Skaalautuva Virtualisointi | X X X

Taulukossa 8 on esitelty Kangin, ym. (2010) kypsyysastemalli jossa on
horisontaalisena ulottuvuutena palvelukomponentti.

TAULUKKO 8 SaaS -kypsyysmalli (Kang, ym., 2010)

Taso Data Jarjestelma Palvelu Liiketoiminta
Ad Hoc Dedikoitu | Ad Hoc wuseita | Erillinen Ad Hoc /
tietokanta | instansseja jarjestelmdintegraatio | Erillinen
ja skeema sopimus
Standardointi | Jaettu Konfiguroitava Konfiguroitava Standardisoitu
tietokanta | useita instansseja pakettiohjelmisto SLA
/
Dedikoitu
skeema
Integrointi Jaettu Multitenantti Web -pohjainen | Mitattava SLA
tietokanta jarjestelma
ja skeema palveluliittymalla
Virtualisointi | Tietokanta | Virtuaalinen Palvelu tdydelld | Optimoitu
pilvessd jarjestelma SOA:1la SLA
kuormantasauksella

Ensimmadiselld tasolla jokaisella asiakkaalla on oma sovellusinstanssinsa.
Sovellukset on usein myos kddnnetty eri koodipohjasta, asiakkailla on
versionhallinnassa oma haaransa, johon asiakaskohtaisia koodimuutoksia
tehdddn. Tama taso vastaa perinteistd ASP -mallia. Sovellukset kdyttavat omaa
tietokantaansa ja tietomallia. (Chong & Carraro, 2006.).

Toisella tasolla jokaisella asiakkaalla on edelleen oma sovellusinstanssinsa,
mutta parannuksena ensimmadiseen tasoon sovellukset on kddnnetty samasta
koodipohjasta. Asiakaskohtaiset ominaisuudet ja teemoitukset hoidetaan
ajonaikaisella konfiguraatiolla. (Chong & Carraro, 2006.). Kang ym. (2010)
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kypsyysastemallissa ~ sovellukset jakavat toisella  tasolla  yhteisen
tietokantapalvelimen mutta tietomallit ovat edelleen erilliset.

Kolmannella tasolla palveluntarjoaja ajaa vain yhtd sovellusinstanssia,
joka palvelee kaikkia asiakkaita. Asiakaskohtaiset teemoitukset ja ominaisuudet
ovat konfiguroitavissa metadatan avulla. Verrattuna aiempiin tasoihin, taso
kolme mahdollistaa palvelinlaitteiston tehokkaamman kdyton ja vaikuttaa siten
suoraan kustannuksiin niitd alentavasti. (Chong & Carraro, 2006.). Usean
asiakkaan palveleminen yhdeltd palvelimelta voi kuitenkin aiheuttaa ongelmia,
esimerkiksi kappaleessa 4.3 mainitut huomiot palvelun laadusta patevit tdlla
tasolla (Krebs, Momm & Kounev, 2012).

Neljannelld  tasolla  arkkitehtuuri saavuttaa  skaalautuvuuden.
Kuormantasaajan takana toimii useita instansseja sovelluksesta, joita voidaan
lisdtd tai poistaa dynaamisesti, jotta jdrjestelmd mukautuu senhetkiseen
kuormitukseen. Instanssit ovat tdysin identtisid ja niiden lisddminen tai
poistaminen on asiakkaalle tdysin ndkymé&ton operaatio. (Kang ym. 2010.).
Skaalautuvuus aiheuttaa paljon haasteita jarjestelmdn arkkitehtuurille ja
tekniselle toteutukselle. Asiakkaiden datan erottaminen toisistaan voi joskus
olla suositeltavaa, esimerkiksi tehokkuussyistd tai lainsdddannollisten seikkojen
vuoksi (Krebs, Momm & Kounev, 2012). Kypsyysasteen mddritelmd ei suoraan
ota kantaa siihen, miten tenanttien data on eroteltu multitenantissa
ympadristossd. Yleisesti kdytossd on kolme eri tapaa (Ju, Wang, Fu, Wu & Lin,
2010):

1. Oma tietokanta jokaiselle tenantille
2. Yhteinen tietokanta, erillinen tietokantaskeema
3. Yhteinen tietokanta ja tietokantaskeema

Tenanttikohtaisen tietokannan etuja ovat hyva tietoturva, silld tenanttien datat
ovat tdysin erillddn toisistaan. Myds tietokannan varmuuskopiointi ja
palauttaminen yhden tenantin osalta on tdssd mallissa helppoa. Jaetun
tietokannan ja erillisen tietokantaskeeman kéayttamisen etuna on pienempi
resurssien tarve. Varmuuskopiointi kuitenkin vaikeutuu, silldi jokaisella
tenantilla on omat taulunsa. Jaettu skeema on resurssien kdyton kannalta
edullisin. Tietokannan tauluihin tuodaan uusi kenttd, jolla tunnistetaan mille
tenantille data kuuluu. Tdmd on myo6s varmuuskopioinnin ja palautuksen
kannalta haastavin tapa, lisdksi se asettaa paljon suuremmat vaatimukset
tietoturvan osalta, sovelluksen tdytyy aina palauttaa oikeat rivit tietokannasta
tenantille. Sovelluksen muokattavuuden ndkokulmasta jaettu tietokanta ja
skeema on haastavin, silld asiakaskohtaiset lisdkentdt tdytyy tuoda kaikkien
muidenkin asiakkaiden dataan mukaan. (Chong, Carraro & Wolter, 2006.).
Yhteisen tietokannan etuina on sovelluspdivitysten helppous ja
tiedonkerddmisen  helpottuminen,  esimerkiksi  kdyttdjien  toiminnan
seuraaminen helpottuu tiedon sijaitessa yhdesséa paikassa (Bezemer & Zaidman,
2010).

Single tenantissa ympéristossdkin voidaan tunnistaa useita eri tapoja
asiakaskohtaisten ympdristojen toteuttamiseen. Toisessa ddripddssd on oman
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palvelinraudan tarjoaminen jokaiselle asiakkaalle. Nyky&dan todenndkdisempadd
on kuitenkin virtualisointityokalujen kaytto. Samalla palvelinraudalla voi
toimia useita virtuaalikoneita, jotka palvelevat eri asiakkaita. My0s
sovelluspalvelintasolla yksi sovelluspalvelin voi palvella useita asiakkaita
esimerkiksi sovelluspoolien kautta. (Chong, 2006.). Arkkitehtuurin valinnassa ei
siis ole pelkdstddan kysymys siitd valitaanko single- vai multi -tenancy, vaan
vdliin mahtuu monia vaihtoehtoisia toteutustapoja niin sovelluksen kuin
tietokannan tasolla. Virtuaalikoneiden tehokkuus on parantanut ohjelmistojen
ja rautatuen kehittyessé ja konttiteknologialla tehokkuusero natiivisovelluksiin
verrattuna on jo ldhtokohtaisesti pieni (Felter, Ferreira, Rajamony & Rubio
(2015). Pilvipalvelujen ja virtuaalisten ympéristdjen hallintaan on kehittynyt
myOs valikoima tyokaluja, joilla ympéristdjen asennuksia ja sovellusten
hallintaa voidaan yksinkertaistaa tai jopa automatisoida (Benson, Prevost &
Rad, 2016).

4.5 SaaS$ -sovelluksenkonfigurointija kustomointi

Single -tenant ympdristossd jokaisella asiakkaalla on oma dedikoitu
instanssinssa, joka on konfiguroitu asiakkaan tarpeita varten. Téssd
ympadristossd yhdelle asiakkaalle tehtdvdt muutokset voidaan toteuttaa
asiakaskohtaiseen haaraan versionhallinnassa ja asentaa vain yhdelle
instanssille. Multitenanttiymparistossa tdmd ei ole mahdollista vaan
asiakaskohtaiset eroavaisuudet pitdd pystyd toteuttamaan konfiguraation
avulla, silld kaikkia asiakkaita palvellaan samasta yhdelld sovellusinstanssilla
(Bezemer & Zaidman, 2010).

Asiakaskohtaisia muutoksia voidaan toteuttaa joko konfiguroinnilla tai
kustomoinnilla. Konfiguroinnilla tarkoitetaan sovelluksen toiminnan tai
ulkoasun muokkaamista ilman koodimuutoksia muokkaamalla
ennaltamddriteltyja parametreja. Kustomoinnilla tarkoitetaan asiakaskohtaisten
koodimuutosten tekemistd (Sun, Zhang, Guo, Sun & Su, 2008). Asiakkaan
ndkokulmasta sovelluksen tdytyy toimia samalla tavalla kuin ajettaessa
asiakkaalle dedikoitua instanssia. Tdma tarkoittaa esimerkiksi yrityskohtaisten
logojen ja teemoituksen kdyttod ja jotta sithen pddstdisiin, Bezemerin ym. (2010)
mukaan sovelluksen tdytyy olla konfiguroitavissa vahintdan neljalla eri tavalla:

1. Ulkoasu, kuten asiakaskohtainen teemoitus

2. Yleinen konfiguraatio, kuten salausavaimetja profiilit

3. Tiedosto I/O, esimerkiksi asiakaskohtaiset tiedostopolut raporttien
generointiin.

4. Tyonkulku

Yksi tapa palvella useita asiakkaita samalla sovellusinstanssilla séilyttden
yksittdisten palvelujen maksimaalinen kustomoitavuus on
palveluorientoituneen arkkitehtuurin piiristd. Mietzner, Leymann ja Unger
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(2011) ovat esitelleet suunnittelumalleja joiden avulla palveluja ja
komponentteja voidaan yhdistelld tavalla, joka sallii sekd asiakkaille yhteisten
osien uudelleenkdyton, ettd osien asiakaskohtaisen kustomoinnin.

Jansen, Houben ja Brinkkemper (2010) ovat tutkineet kustomointitapoja
multitenanteissa ~ web  -sovelluksissa  ja  tunnistaneet  viisi  eri
kustomointimenetelmdd (Customization Realization Technique, CRT) jotka
voidaan luokitella kahteen eri tyyppiin: MVC- ja jdrjestelmédkustomointiin.
MVC -kustomoinnin osat viittaavat suosittuun Model-View-Controller (Malli-
Nakyma-Kasittelijd) arkkitehtuuriin. Kustomointi kohdistuu siind joko
tietomalliin  (model), ndkymddn (view) tai Kkésittelijddn (controller).
Jarjestelmdkustomointi  jakautuu jarjestelmdliitinndn  vaihtoon (system
connector change) ja jarjestelmdkomponentin vaihtoon (system component
change). Jarjestelmaliitinndn vaihdolla tarkoitetaan kustomointia, jossa jokin
kytkentd ulkoiseen sovellukseen voidaan vaihtaa. Jarjestelmdkomponentin
vaihdolla tarkoitetaan kustomointia, jossa kokonainen komponentti pystytdaan
asiakaskohtaisesti vaihtamaan toiseen. (Jansen, Houben & Brinkkemper, 2010.).

Ohjelmistotuotelinjoja koskevan tutkimuksen puolella esiteltiin luvussa
kolme kisite muunneltavuus. Svahnberg, Van Gurp ja Bosch (2005) ovat
muodostaneet taksonomian muunneltavuuden toteuttamiseen kaytetyistd
tekniikoista ja listanneet myos sidonta-ajat eri tekniikoille:

Arkkitehtuurin muodostaminen

Sovelluksen kdantiminen
Linkkaus
Ajonaikainen

Ll S

Multitenantissa ympaéristossd asiakaskohtaiseen muunneltavuuteen ndista
voidaan kdyttdd ainoastaan ajonaikaista sidontaa (Kabbedijk & Jansen, 2012).
Single tenant -ymparistossd useita erillisid sovellusversioita ajettaessa myos
muut vaihtoehdot voivat tulla kyseeseen, kun toimitaan SaaS -
maturiteettimallin alimmalla tasolla. Muunneltavuuden soveltuvuutta SaaS, ja
erityisesti multitenanttiin ympaéristoon tutkineet Kabbedijk ja Jansen (2012) ja
médritelleet Kkésitteen tenantti- pohjainen muunneltavuus (tenant-based
variability). Vastaavan késitteen asia- kasldhtéinen muunneltavuus (customer-
driven variability) ovat esittineet Mietzner, Metzger, Leymann ja Pohl (2009),
jotka tunnistivat kaksi ldhdettd muunneltavuudelle: asiakasldhtoisen (customer-
driven variability) ja toteutusldhttisen (realization-driven variability)
muunneltavuuden. Asiakasldhtéinen muunneltavuus tarkoittaa eri asiakkaiden
tarpeista ldhtoisin olevaa muunneltavuutta, esimerkiksi asiakaskohtaisesti
konfiguroitavaa teemoitusta. Toteutusldhtdinen muunneltavuus taas ldhtee
ohjelmiston toteutuksessa tehtdvistd valinnoista ja ndkyy ldhinnd kehittgjille
(Mietzner ym., 2009).
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5 SAAS -PALVELUN VERSIOINTI

Tdssd luvussa kisitellddn versiointia ja hinnoittelua SaaS -palvelujen
konteksissa. Luvussa kerdtddn yhteen edellisten lukujen teoriat ja kasitellddn
hinnoittelun ja versioinnin ongelmia ja niiden aiheuttamia vaatimuksia SaaS -
arkkitehtuurin suhteen.

5.1 SaaS -sovelluksenversiointi

Ohjelmistojen myynti poikkeaa monilla tavoin muiden tuotteiden
myynnistd ja on selvéd, ettd ohjelmistopalvelujen myynti poikkeaa perinteisesta
ohjelmistomyynnistd (Cusumano, 2003). Moderni SaaS -arkkitehtuuri
mahdollistaa laitteiston tehokkaan hyodyntdmisen ja palvelun tarjoamisen
suurelle asiakasjoukolle pienilldi kustannuksilla. Pitkdlle standardisoidun
palvelun tarjoaminen suurelle asiakasjoukolle onkin ollut suositeltu tapa
menestyd SaaS -markkinoilla. Monesti tdmaé on tarkoittanut sitd, ettd palvelu on
suunnattu  yrityksen  tukitoimintoihin.  Tietoturva-,  tehokkuus- ja
jatkuvuushuolet ovat edelleen yksi syy minkd takia monet yritykset eivét
uskalla ulkoistaa kriittisempid toimintojaan pilveen. Liikuttaessa lahemmaksi
yritysten liiketoiminnan ydintd saattavat palvelun laatuun, tietoturvaan ja
asiakaskohtaisiin radtdlointeihin liittyvat vaatimukset kasvavat. (Benlian, Hess
& Buxmann, 2009.).

Joustavuus ohjelmistojen hinnoittelussa vaatii joustavuutta myds ohjelmis-
toarkkitehtuurilta. Modulaarinen arkkitehtuuri mahdollistaa my6s erilaisten
hinnoittelumallien kédyton (Laatikainen & Ojala, 2014). Ohjelmiston on skaa-
lauduttava erikokoisten ja erilaisia tarpeita omaavien asiakkaiden kayttoon ja
joissain tapauksissa ohjelmiston helppo muokattavuus voi olla merkittdva me-
nestystekija (Sun, Zhang, Guo, Sun & Su 2008).

Ohjelmiston versiointia voidaan kdyttid monin eri tavoin tuotteen
myynnin ja markkinoinnin tyokaluna. Versiointia voitaisiin soveltaa
esimerkiksi ~dynaamisten hinnoittelustrategioiden kanssa. Laadullisesti
toisistaan poikkeavia versioita voidaan kayttdd sellaisten asiakasryhmien
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houkuttelemiseksi jotka eivit ole valmiita maksamaan tdyttdd hintaa tuotteesta.
Ominaisuuksiltaan toisista poikkeavilla versioilla taas voidaan tdyttdd erilaisten
asiakasryhmien erilaiset tarpeet. Asiakaskohtaisten raatdlointien voidaan
katsoa kuuluvan tdimén jalkimmdisen versioinnin piiriin.

SaaS -arkkitehtuurin maturiteettimallin korkeimmat tasot tdhtdavat
helposti skaalautuvaan sovellukseen joka palvelee useita asiakkaita tehokkaasti.
(Chong & Carraro, 2006). Namé tavoitteet ovat ristiriidassa asiakaskohtaisen
kustomoitavuuden kanssa ja ovat arkkitehtuurin kannalta haastavia
ratkaistavia ongelmia. (Mietzner, Leymann & Unger, 2011). Erilaisia ratkaisuja
ohjelmistoversioiden  helppoon luomiseen ja koodin tehokkaaseen
uudelleenkdyttoon on esitetty muun muassa ohjelmistotuotelinjoja koskevan
tutkimuksen parissa. Esimerkiksi konfiguroitavia ohjelmistotuotelinjoja voisi
mahdollisesti kdyttdd myos single-tenant ympdaristossd asiakaskohtaisten
versioiden tehokkaaseen luomiseen (Niemeld, 2005). SaaS -palvelua
toteutettaessa mukaan tulee omat eritysongelmansa muun muassa
multitenantin ympériston ja palvelinten te- hokkaan kdyton vaatimusten
mukana.

Perinteisistd ohjelmistotuotteista poiketen palvelun pyorittdimisestd ja
kaytostd koituu kustannuksia palveluntarjoajalle. Palveluntarjoajan etu on
palvelinlaitteiston mahdollisimman tehokas kaytt6. Tamd tarkoittaa
ideaalitilanteessa vain yhden ohjelmistoversion ja tietokannan kayttdmista
kaikkien asiakkaiden palvelemiseen. Asiakaskohtaiset kustomoinnit sekd
ohjelmistoversiot ja asiakkaalle luvatun palvelutason ylldpitiminen voivat olla
hyvid syitd poiketa korkean SaaS -maturiteetin vaatimuksista.

5.2 SaaS -arkkitehtuurin huomiointi tuotteen suunnittelussa

Arkkitehtuurin valinta kytkeytyy kiintedsti yrityksen kilpailustrategiaan.
Mannionin ja Savolaisen (2010) kustannusjohtajuusstrategiassa tuotekehityksen
painopiste on yleisten komponenttien uudelleenkadytossd. Tuotteen tarjoaminen
suurelle asiakasjoukolle kustannustehokkaasti vaatii alusta asti multitenanttia
ympadristod. Multitenantti ymparisto ja pitkdlle standardisoitu sovellus voi
tarjoa monenlaisia etuja kuten tuotteen kadyttoonoton itsepalveluna, jolloin
asiakas voi helposti kokeilla tuotetta ennen ostopddtostd. Freemium -mallin
kayttoonotto ja sithen pohjautuvien hinnoittelustrategioiden tehokas
hyddyntdminen myos helpottuu, jos ohjelmistoa voidaan tarjota suurelle
asiakasjoukolle pienilld kustannuksilla. Toisaalta multitenantin ympériston
tukeminen nostaa ohjelmiston ominaisuuksien kehitys- ja ylldpitokustannuksia,
joten asiakkaiden vaatiman kustomointiasteen ja saavutettavien skaalaetujen
vélilld voi joutua tekemddn kompromisseja. (Katzan & Dowling, 2010.). Erilaiset
differointistrategiat taas voivat keskittyd joko luomaan useita variaatioita
tuotteista tai keskittymddn pienemmdn asiakasryhmdn vaatimusten
tayttdmiseen (Mannion & Savolainen, 2010).
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Tietyt kustomointipisteet tulisi ottaa huomioon, vaikka tehtdisiinkin pit-
kille standardisoitua palvelua. Minimissddn asiakaskohtaisten logojen ja tee-
moituksen on oltava kustomoitavissa. Palvelun kytkeytyessd ulkoisiin jarjes-
telmiin, esimerkiksi kirjanpito- tai laskutusaineiston toimittamiseksi, myos ul-
koisten integraatioiden on oltava helposti kustomoitavissa tai konfiguroitavissa.
(Bezemer ym. 2010.).

Modulaarisuudella voidaan saavuttaa helposti kustomoitava tuote, jossa
ominaisuudet voidaan valita asiakaskohtaisesti ja palvelu radatialoidd asiakkaan
tarpeita vastaavaksi. Ohjelmistotuotelinjoja koskevassa tutkimuksessa on pe-
rehdytty koodin uudelleenkdyttoon ja tuoteperheiden rakentamiseen samasta
koodipohjasta. Multitenantissa ympaéristossa on kuitenkin yhta aikaa vain yksi
sovellus kdynnissd, eli varioitavien ominaisuuksien sidonnan on tapahduttava
ajonaikaisesti (Kabbedijk & Jansen, 2012). Tamd rajoittaa jossain madarin
ohjelmistotuoteperheiden parissa syntyneiden kdytdntojen sovellettavuutta
SaaS -arkkitehtuurissa. Ominaisuusmallit ja kadyttokontekstin analysointi
ominaisuuksien valinnassa voivat olla hyodyllisid tyokaluja myts SaaS -
sovellusten maailmassa. Ohjelmistotuotelinjojen muunneltavuutta koskevia
menetelmid on jo ehditty sovelta myos SaaS -ympaéristoon (Kabbedijk & Jansen,
2012). Menetelmid soveltuvan arkkitehtuurin luomiseksi on myo6s kehitetty,
skenaariopohjaisissa malleissa otetaan huomioon sekd asiakkaan vaatimukset,
ettd tekniset vaatimukset ja kdytetddn niistd muodostettuja skenaarioita apuna
arkkitehtuurien arvioinnissa ja lopulta valinnassa (Rommes & America, 2006).

5.3 SaaS -palvelu osanahinnoittelustrategiaa

Miten liiketoimintamalli, arkkitehtuuri ja versiointi sitten vaikuttavat toisiinsa?
Liiketoimintamalleissa (Luoma, ym. 2012), samoin kuin arkkitehtuurissa
toisessa ddripddssd on kustannustehokas standardoitu sovellus, jonka
asiakkailla ei ole toisistaan poikkeavia tarpeita. Toisessa ddripddssd on tdysin
eriytetty, yksittdistd asiakasta ja hdnen tarpeitaan palveleva sovellus.
Taulukossa 9 on esitetty liiketoimintamallit Luoma ym. (2012) jaottelun
mukaisesti ja lisdtty niihin parhaiten soveltuva arkkitehtuurimalli ja suositeltu
tuotedifferoinnin malli.

TAULUKKO 9 Saa$S -palvelun arkkitehtuuri ja liiketoimintamalli

Liiketoimintamalli | Arkkitehtuuri Kilpailuetu Differointi
Self-service SaaS Multitenantti Kustannusjohtajuus Vertikaalinen
Pure-play SaaS Multi/Single Kustannusjohtajuus / | Horisontaalinen

asiakkaan tuntemus / Vertikaalinen

Enterprise SaaS Multi/Single Asiakkaan tuntemus | Horisontaalinen
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Self-service SaaS on ensiksi mainittu dadripdd, ja multitenantti arkkitehtuuri on
kustannustehokkuuteen ja monen asiakkaan palvelemiseen suunnatun
luonteensa takia itsestddn selvd vaihtoehto. Kilpailuetuna on tdlloin
kustannusjohtajuus ja vertikaalinen differointi, eli erihintaiset versiot soveltuvat
parhaiten, jos versiointia yleensd halutaan tehdd. Toisessa ddripddssd Enterprise
SaaS keskittyy suurten asiakkaiden palvelemiseen, asiakkaiden liiketoiminnan
tuntemus ja asiakaskohtaiset radtaloidyt sopimukset ovat tarkeitd, jolloin myos
yhden asiakkaan ympaéristo voi tulla kyseeseen arkkitehtuurin ndkokulmasta.
Kilpailuetuna on asiakkaan tuntemus ja horisontaalinen differointi, palvelun
ominaisuuksien rédtilointi asiakaskohtaisesti voi olla tarpeen. Adripdiden
vilissd Pure-play SaaS liiketoimintamalli voi arkkitehtuurin ja muidenkin
kohtien osalta kallistua kumpaan suuntaan tahansa. (Luoma, ym. 2012.).
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6 TUTKIMUSMETODOLOGIA

Tdssd luvussa esitelldadn tutkimuksen aihepiirid koskeva aiempi tutkimus ja
rajataan tutkimusongelma. Lisdksi esitellidn kaytetty tutkimusmenetelmd ja
perustelut sen valinnalle. Lopuksi kdyd&ddn ldpi tapaustutkimukseen valitut
yritykset ja valintaperusteet.

6.1 Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmdnd on laadullinen monitapaustutkimus. Empiirisen
osion tiedonkeruumenetelmdnd kadytetddn puolistrukturoituja haastatteluja.
Tutkimustapausten rajaus B2B -yrityksiin on tehty B2C- ja B2B -markkinoiden
erilaisen rakenteen vuoksi. Versiointi ja asiakaskohtainen kustomointi
ndyttdytyvat erilaisessa roolissa yritysten vélisessd kaupassa. Versioinnin
kayttd SaaS -palveluiden tuottamisessa ja hinnoittelussa on vahdn tutkittu ja
myds kdytdnnon kannalta wuusi ilmio. Tapauksen maddritelmd tdméan
tutkimuksen piirissd on yksittdinen sovellus, josta voi olla useita eri versioita.
Monessa kohti kuitenkin puhutaan tapausyrityksistd, silld kaikki sovellukset
ovat eri yrityksiltd ja tapauksia on yksi per yritys.

Tutkittavat yritykset on rajattu suomalaisiin yritykseltd yritykselle (B2B)
SaaS -palveluja tarjoaviin yrityksiin. Tarkkaa rajausta siithen mikd lasketaan
SaaS -palveluksi ei valinnassa tehdd. Kaytannossd kaikki yritykset, jotka
tarjoavat itse tekemdédnsa sovellusta useille asiakkaille kaytettdvéksi verkon yli
itse hallinnoimiltaan palvelimilta, luetaan mukaan. Toinen ehto on ettd kaikki
tutkittavat yritykset tarjoavat palveluaan joko erihintaisina versioina,
valinnaisina moduuleina tai tdysin asiakaskohtaisesti rdatdloitavana
kokonaisuutena. Toimialoja tai sovelluksen tyyppid ei ole rajattu. Pikemminkin
olisi suotavaa loytdd yrityksid mahdollisimman monelta eri toimialalta ja
tuotteita jotka kytkeytyvat asiakkaan eri prosesseihin, jotta voidaan ndhdad
vaikuttaako ldheisempi suhde asiakkaan liiketoimintaan esimerkiksi
kustomoinnin asteeseen ja sitd kautta hinnoittelumalleihin.
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Aiemman tutkimuksen perusteella voidaan olettaa, ettd esimerkiksi
suurelle asiakasjoukolle, pitkidlle standardisoituja ohjelmistoja tarjoavat
yritykset pyrkisivit korkeammalla SaaS -arkkitehtuurin maturiteettitasolle kuin
paljon asiakaskohtaista kustomointia tekevit palveluntarjoajat.

Versioinnin, arkkitehtuurin ja hinnoittelun valilld on paljon riippuvuuksia,
joita on tutkittu vahan. Yrityksissd tdméd kokonaisuus kattaa henkilostod sekd
myynnin ettd ohjelmistoarkkitehtuurin saralta. Kompromissit hinnoittelun,
tuotteen kohderyhmienja sovelluksen arkkitehtuurin osalta ovat arkipdivaa.

Tapaustutkimus ja erityisesti ohjelmiston kehityksessd eri rooleissa
toimivien henkiloiden haastattelut, seka sitd kautta saadut erilaiset ndke mykset
ohjelmiston kehityksen aikana tehdyistd ratkaisuista, voivat valottaa
tutkimuksen ongelmaa siitd, miten tuoteversiointi realisoituu moderneissa SaaS
-palveluissa. Tapaustutkimuksen on ndhty soveltuvan erityisen hyvin
tilanteisiin joissa tutkittavan alueen kasitteet eivit vield ole selkeitd, seka silloin
kun toimijoiden kokemukset ja toiminnan konteksti ovat merkityksellisid
(Darke, Shanks & Broadbent, 1998), sekd tutkimuksiin joissa halutaan tietda
“miten”, tai “miksi” jokin ilmi6 esiintyy (Yin, 2013). Tapaustutkimus voi
kohdistua yhteen tai useaan tapaukseen. Yhden tapauksen tapaustutkimus voi
soveltua joko tdysin ainutlaatuisen ilmion tai olemassa olevan teorian kriittiseen
testaukseen (Jin, 2013). Monitapaustutkimuksessa tutkitaan useita eri kohteita,
mutta kohteiden valinta ei ole satunnainen vaan silld voidaan esimerkiksi
replikoida aiempi tutkimus tai valita toisistaan poikkeavia tapauksia jotka ovat
rakennettavan tai testattavan teorian kannalta mielenkiintoisia (Eisenhardt,
1989).

Haastattelu on aina keinotekoinen tilanne ja monet seikat kuten ajan tai
luottamuksen puute tai haastattelijan omat kokemukset tai tulkinnat voivat
vaikuttaa haastattelun tulokseen (Myers, & Newman, 2007). Tamé&n gradun aihe
liittyy hyvin ldheisesti nykyiseen tyohoni, ja haasteisiin joita olen aihepiirin
ympdrilld kohdannut, joten erityistdi huomiota tdytyy asettaa siihen, etteivét
omat mielipiteeni aiheesta ohjaa tulkintoja haluttuun suuntaan. Erilaisten
tiedokeruumenetelmien yhdistaminen tai esimerkiksi useiden tutkijoiden tai
haastattelijoiden kdyttdminen parantaa tulosten luotettavuutta (Eisenhardt,
1989). Jalkimmadinen tapa oli timdn gradun puitteissa poissuljettu, mutta muita
tietoldhteitd hyodynnettiin rajatusti. Tietoja kerdttiin muun muassa yritysten
uutiskirjeistd ja muusta markkinointimateriaalista. Né&diden aineistojen
hyodyntaminen jdi kuitenkin pddasiassa haastattelujen valmisteluvaiheeseen.

Aineiston keruun ja analyysin olisi hyvd tapahtua lomittain. Analyysi
voidaan aloittaa jo ensimmadisten haastattelujen valmistuttua ja loydosten
perusteella voidaan  vield tehda muutoksia tiedonkeruuseen.
Tiedonkeruumenetelmien muuttaminen kesken tutkimuksen on hyvaksyttavad,
kun tarkoituksena on jokaisen tutkittavan ilmion mahdollisimman tarkka
ymmadrtdminen, eikd tdysin vertailukelpoinen lista kysymyksid ja vastauksia
tapausten vililla. (Eisenhardt, 1989.).
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6.2 Tapaustenvalinta

Soveltuvien tapausten valinta osoittautui haastavaksi. Sopivia tuotteita etsin
googlesta hakusanoja “SaaS”, “cloud”, “pilvipalvelu” ja niiden yhdistelmia
kayttden. Myshemmin lisdsin mukaan myos toimialakohtaisia termejd kuten
“toiminnanohjaus” tai “tuntiseuranta”. Hain tietoa yritysten nettisivuilta ja
uutiskirjeistd ja kirjastin tuotteista ylos muun muassa tarjottavien versioiden
lukumédéran, maininnat asiakaskohtaisista rd&tdloinneistd ja pilvipalvelun
luonteesta sekd valinnaisista moduleista. Versioinnin granulaarisuus ja
asiakasokohtaisen raatdloinnin méadrd olivat tarkeimmat tekijat, joilla
tutkittaviin tuotteisiin haluttiin tuoda eroja. Alkukartoituksen jdlkeen l6ytyi
muutamia kymmenid yrityksid, joiden tuote vaikutti sopivalta.
Vahimmadisvaatimuksena oli, ettd tuotteesta on tarjolla pilvipalvelu, josta on
erilaisia versioita ja/tai valinnaisia moduleja. Ndistd noin kymmenenkunta
yritystd vaikutti sopivan tutkimuspiirin rajaukseen, erityisesti versioinnin
osalta. Lahestyin nditd kymmentd lupaavinta yritystd ensin mailitse, ja soitin
perddn parin pdivan kuluttua. Lopulta tapaustutkimukseen valittiin neljd eri
yritystd. Yhteisend tekijand kaikilla yrityksistd oli SaaS -palveluna tarjottu tuote,
josta oli tarjolla erihintaisia versioita tai rdaatdlointia. Kaikki yritykset toimivat
eteld-suomessa mutta niiden koot vaihtelivat pienestd suureen.

Tapauksien vilille yritettiin saada kontrastia valitsemalla yrityksid jotka
tarjoavat palvelua hieman erilaisille toimialoille, lisdksi yritysten tarjontaa
tutkimalla yritettiin myos loytdd yrityksid jotka tekevit paljon rdatdlointid ja
yrityksid jotka myyvat mahdollisimman pitkdlle standardisoitua pakettia.
Lisédksi useille eri toimialoille tuotettaan tarjoavien yrityksien vastapainoksi
otantaan valittiin yksi yritys, joka on keskittynyt yhden toimialan asiakkaisiin.
Tapaustutkimuksen yritykset on esitelty taulussa 10.

Kaksi yrityksistd tarjoaa toiminnanohjausjdrjestelmid (ERP, eli Enterprise
Resource Planning) eri toimialoille ja kaksi tarjoaa asiantuntijayrityksen
toiminnanohjausta ~ (PSA, eli  Professional  Services = Automation)
asiantuntijayrityksille. ERP -ohjelmisto sisédltdd monesti varastonhallintaa,
tuotannon jdrjestelmid, laskutusta ja kirjanpitoa. PSA -ohjelmistoon taas voi
kuulua esimerkiksi projektinhallintaa, tuntikirjanpitoa, laskutusta ja
raportointia. Kaikista sovelluksista oli tarjolla vdhintdan kaksi erihintaista ja/ tai
tasoista versiota.

TAULUKKO 10 Tapaustutkimuksen yritykset

Yritys Tarjonta Toimiala Yrityksen
koko
A ERP Teollisuus, Keskisuuri
maahantuonti, ym...
B PSA Asiantuntijayritykset | Suuri
C PSA Asiantuntijayritykset | Pieni
D ERP Korjaamoala Pieni
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Tapauksiksi valikoitui toiminnanohjausjdrjestelmid ldhinnd siitd syystd, ettd
monet muut yrityksille suunnatut ohjelmistot, kuten tytajanseurannat,
pikaviestimet, tai vaikka yksinkertaisemmat tiketointiohjelmistot sopivat
yleensd sellaisenaan kaikille kadyttdjille ja siten tilaa versioinnille ja differoinnille
ei juurikaan ollut. Toiminnanohjausjarjestelmisséd asiakas- ja toimialakohtaista
versiointia kdytetddn paljon, silld ohjelmistot pitdd saada sopeutumaan
asiakkaan omiin prosesseihin.

6.3 Tiedonkeruujaanalysointi

Jokaisesta yrityksestd haastateltiin yhtd henkilod, joka toimi johto- tai
asiantuntijatason tehtdvissd ja jolla oli ndkemystd tuotekehityksestd. Kaikki
haastatellut olivat miehid, heilld oli ylempi korkeakoulututkinto ja he olivat
tyoskennelleet vahintdan kaksi vuotta nykyisessd tyopaikassaan. Haastattelujen
kesto oli 25 - 60 minuuttia, keskimddrin haastattelu kesti 43 minuuttia.
Haastattelua varten kéaytettiin kysymyspohjaa (Liite 1), jota tdydennettiin
yrityskohtaisesti yrityksen nettisivuilta ja markkinointimateriaalista nousseiden
lisikysymysten avulla. Kaikki haastattelut nauhoitettiin. Ensimmaéinen
haastattelu (Tapaus A) oli puhelinhaastattelu, joka nauhoitettiin kayttamalla
dlypuhelimeen asennettua sovellusta. Muut haastattelut tehtiin yrityksissd
paikan pddlda. Ndméd haastattelut nauhoitettiin  kdyttden Olympuksen
sanelukonetta. Kaikki &anitteet purettiin tekstimuotoon pian haastattelun
jalkeen.

Haastattelut tapahtuivat noin kuukauden ajanjakson aikana. Tapausten
analysointi aloitettiin lomittain tiedonkeruun aikana. Tapaukset analysointiin
ensin yksittdin, jokaisen tapauksen kysymys-vastausparit luokiteltiin teemojen
mukaan, esimerkiksi arkkitehtuuri, hinnoittelu, versiointi tai rdatilointi.
Tapauksista kerdttiin joitain avainmuuttujia, kuten arkkitehtuurin tyyppi ja
versioiden lukumddrd. Osa ndistd muuttuyjista on taulukoitu luvun 7
vertailuosiossa.

Tapausten ristiinanalysoinnissa tapauksia verrattiin joko
samankaltaisuuksien tai eroavaisuuksien kannalta. Vertailu tapahtui monesti
teemojen  sisdlld,  esimerkiksi = minkdlaisia  hinnoitteluun  liittyvid
yhtenevdisyyksid tai eroavaisuuksia tapauksista l6ytyi. Yritysten valilld
vertailupareja voitiin tehdd joko yrityksen koon, rddtdloinnin mddrdn tai
toimialojen perusteella.
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7 TULOKSET

Tdssd luvussa kdydaan lapi tutkimuksen tulokset. Jokainen haastattelu avataan
omassa kappaleessaan ja pddteemoihin liittyvat kysymykset kdyddan lapi.
Lopuksi tapauksia vertaillaan toisiinsa.

71 TapausA - Kustomoitavausean toimialan ERP

Yritys A tarjoaa ERP -ratkaisua muun muassa tuotannonohjaukseen,
varastonhallintaan ja taloushallintoon. Asiakkaita on monilta toimialoilta ja
pienistd suuriin yrityksiin.

Sovelluksesta on ajossa useita eri instansseja, joista osa toimii asiakkaiden
omalla laitteistolla. Lisenssipohjainen hinnoittelu on yleistd mutta myos
kayttdjakohtaista hinnoittelua ja ndiden yhdistelméad voidaan kayttaa:

meilldhdn ei ole itsellddn mitddn suosikkia, ettd onko se nidin vai noin vaan se on
asiakkaan omasta mielihalusta kiinni, ettd onko lisenssid vaikka kuukausihintaista.

Moni asiakas kuitenkin on arvioinut lisenssipohjaisen hinnoittelun
halvemmaksi vaihtoehdoksi. Tdssd asiakkaan koko ja toimiala saattavat olla
selittdvid tekijoitd, kun toiminnanohjaus menee tarpeeksi ldhelle asiakkaan
liiketoiminnan ydintd niin kdytossd tuskin tapahtuu sellaista vaihtelua ettd
sovellus jdisi vaille kédytt6d ja olisi siten turha menoera:

Moni asiakas on esimerkiksi hankkinut sitten meiddn pilvipalvelimelle oman
lisenssin, kun on laskenut, etta tulee edullisemmaksi ndin.

Hybridimalleilla saadaan joustavuutta hinnoitteluun, esimerkiksi kéyttdjien
lukumaéédran vaihtuessa tai ollessa epéaselva:

myyd&ddn hyridimalleja, ettd voidaan myydd, esimerkiksi vaikka perus-ERP
lisenssind mutta sitten jos ei tiedetd tarkalleen tai asiakas ei tiedd vaikka paljonko on
tietynlaisia kayttdjia vaikka ostolaskun hyviaksyjid tai onko alihankkijat siind samassa
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jarjestelmdssd kiinni tai asentajat tuolla niin niille voidaan taas mdadritelld
kayttdjakohtainen kuukausihinta.

Yrityksen tarjoama toiminnanohjausjdrjestelmd on mukautettavissa asiakkaan
tarpeisiin valinnaisten moduulien avulla. Lisdksi tarjolla on eri toimialojen
tarpeisiin suunnattuja toimialakohtaisia versioita. Toimialakokonaisuudet ovat
syntyneet yksittdisten asiakkaiden tarpeista, joista on sitten johdettu muillekin
soveltuvat tuote:

kylla sielld aina joku asiakastarve on mistd on sitten ldhdetty liikkeelle ja kun jollekin
on saatu toimimaan, niin kyll4 sielld on sana kiirinyt ja tiettyd taimmoisid voi sanoa,
ettd toimialakokonaisuuksia on syntynyt.

Toiminnallisuuksia toteutetaan my®os yksittdisten asiakkaiden tarpeita ajatellen.
Yksittdisille asiakkaille tehdyt muutokset pyritddn kuitenkin aina tuomaan
osaksi yleistd versiota:

meilldhdn on pddsddntoisesti se periaate, ettd jos on hyva idea, niin tota se tuodaan
sitten ihan siihen meilld yleiseen versioon hyddyntamaan sitten muitakin ettd se on
ndhty ettd mitd laajemmin jdrjestelmdd kaytetddn niitd piirteitd niin sitd enemman se
sitten luo hyo6tyd koko sille kyseiselle toimialalle

Raatdlointi ja toimialakohtaiset versiot ndyttavat olevan yritys A:lla
suuremmassa roolissa kuin muilla tapausyrityksilld. Yksi syy tdhdn voi olla
muita laajempi toimialojen kirjo ja ehkd myds ldheisempi suhde asiakkaiden
ydinliiketoimintaan. Myos erillisten palvelinten kéytto ja asiakaskohtaiset
asennukset saattavat johtua toimialojen erityistarpeista.

Muista tapausyrityksistd poiketen yritys A tarjoaa myos kattavia
taloushallinnonja IT -ylldpidon palveluita ohjelmistonsa rinnalla:

kaikki aina on asiakkaan todellisen tarpeen mukaan jollain asiakkaalla vaan
avustetaan vaikkapa tilinpddtoksen teossa muuten asiakas on aika omatoiminen
mutta joillain se voi tarkoittaa sitd, ettd koko taloudenhallinta aika lailla hallintopuoli
on ulkoistettu taikka meilld asiakas vaan itse tekee jarjestelmdan toimituskirjaukset ja
sitten me hoidetaan kaikki siitd eteenpdin.

Yritys A erottuikin muista tapauksista erityisesti timdn ldheisemmadn suhteen
kautta. Tarjonnassa oli eniten rddtdlointid ja tietylle toimialalle kohd ennettuja
ratkaisuja, sekd muista tapauksista poiketen kattava palvelutarjonta myos
sovelluksen perustuen ulkopuolelta.

7.2 Tapaus B - Multitenantti yleiskdyttéinen PSA

Yritys B tarjoaa asiantuntijayrityksille suunnattua toiminnanohjausta, eli
niinsanottua PSA -tuotetta. Tuote tarjotaan puhtaasti pilvipalveluna ja siitd on
saatavilla kolme eritasoista versiota. Versioiden ominaisuudet kumuloituvat, eli
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kalliimpaan versioon sisdltyvdt aina kaikki halvempien versioiden
ominaisuudet. Tarjolla on lisdksi joitain valinnaisia palveluita ja moduuleita
joita voi ottaa kdyttoon kaikkien versioiden pédlle. Varsinaisia eri toimialoille
suunnattuja moduuleja tai versioita ei ole tarjolla vaan toiminnallisuuksista on
pyritty tekemddn mahdollisimman yleiskdyttoiset tai asiakkaan tarpeisiin
mukautuvat:

Mutta toki se tarpeen tota, mistd se on saanut alkunsa ja miltd asiakkaalta se on tullut
se toive ja mitd ominaisuuksia se sisdltdd, niin esimerkiksi, vaikka tarjoustyokalu
mikd meilld on, niin kylld se toimii kaikille toimialoille ja se on suunniteltu niin etta
se toimii, mutta ldhtokohta on ollut alun perin, vaikka mainostoimisto. Ja sit se
niinku tarve on ldhtenyt sitd kautta syntymadén ja sitten me on kartoitettu, ettd mites
ndd muut toimialat ja miten tdd pitdis mennd ja tehddn sitten semmoinen yleinen,
mikd on vaan mahdollisimman hyvin méariteltdvissa ja konffattavissa ite et sa voit
tehda siitd erilaisia.

Hinnoittelu painottuu halvemmissa versioissa kayttdjakohtaiseen maksuun,
kalliimmissa versioissa yrityskohtaisen hinnoittelun osuus kasvaa ja
kayttdjakohtaisten maksujen osuus laskee. Tarkoituksena on ollut luoda
hinnoittelumalli, jolla pystytddn houkuttelemaan pienid asiakkaita ja samalla
helpottamaan kustannusten ennustettavuutta suurille asiakkaille:

sen hinnoittelumallin idea on, ettd se kasvais sen asiakkaan mukana, ja se
hinnoittelumalli eliis siiné.

Asiakaskohtaisia versioita ei tehdd lainkaan. Sovellus toimii multi-tenantissa
ympdristossd. Yksi huomio oli, ettd laajempi asiakaskohtainen kehitys oli
hyodyllistd tuotekehityksen varhaisessa vaiheessa:

Talla hetkelld ei, ettd siitd on pitkalti luovuttu, ettd kyl silloin tietysti alku aikoina
kun ei asiakkaita ollut niin paljon niin silloin on aika paljon tietysti tehty sitd mut se
on myos ollut sitd et rakennetaan sille alalle sopivaa kun keskustellaan alan
parhaimpien toimijoiden kanssa ja sitd kautta me saadaan tehtyjd jotain

Nykyisten asiakkaiden erikoistarpeita palvellaan mahdollisuuksien mukaan,
mutta toteutettavien ominaisuuksien onistuttava kokonaisuuteen:

Niin, sen pitdd niinku auttaa kaikkia. Et meilld on tietynlainen tapa milld me vaan
priorisoidaan se tyoméddran haasteellisuuden ja hyodyn suhteen.

Yksi tapa mukautua asiakkaiden tarpeeseen multitenantissa ympaéristossd,
vaarantamatta sovelluksen ytimen yhtendisyyttd on aukaista sovelluksen
rajapintoja asiakkaan vapaasti kdytettdvdksi. Rajapintojen avaamisella
mahdollistetaan my6s helpompi mobiilisovellusten toteuttaminen ja
toimittajariippumattomien laajennusten teettiminen kolmansilla osapuolilla:

Ja aika paljon justiinsa API:n padlle kuitenkin rakennetaan, ettd jos meilld on, vaikka
meiddn oma mobiilisofta mikd nyt tuli niin se on vaan tehty ihan puhtaasti sen APL:n



44

pdélle ettd kuka vaan vois periaatteessa tehdéd sellaisen itelleen ja se on ihan avoin
dokumentaatio mika sieltd 16ytyy. Ja paljon just tammoisid raportontihaasteita muita
mitd tulee isoilla konserneilla niin ne vedetdan sen API:n kautta.

Avointen rajapintojen lisdksi integraatiot muihin jdrjestelmiin ovat
toiminnanohjausjdrjestelmissd  tdrkeitd. Erityisesti Suomessa tunnettuihin
taloushallinnon jdrjestelmiin taytyy 16ytyd integraatiot.

7.3 TapausC - Multitenantti yleiskdyttoinen PSA

Tapaus C tarjoaa my0s asiantuntijayrityksille suunnattua
toiminnanohjausjdrjestelmdd. Versioita on tarjolla kolme, versiot on suunnattu
ldhinnd  erikokoisten yritysten tarpeita ajatellen. Hinnoittelu on
asiakaskohtainen. Asiakaskohtaiset hinnat vaihtelevat kaytetyn paketin
mukaan, aloitustason sovelluksessa ne ovat pienimmdt ja kasvavat
ominaisuuksien mddrdan mukaan. Myoskddn yritys Cin tarjonnassa ei ole
suoraan tietylle toimialalle suunnattuja versioita, vaan toimialakohtaiset
erikoisuudet on kisitelty mallipohjilla, joilla sovellus saadaan konfiguroitua
tietylle toimialalle sopivaksi:

Mutta sitku otetaan se softa kdyttoon, niin meilld on ihan niinku teknisessa mielessa
eroteltu timmoset niinku mallipohjat, mitd me kdytetdan. Eli se niinku sisdltdd totta
kai dokumentaation mutta myds sen, ettd me otetaan pakasta toimialalle sopiva
template ja sit silldi on sopivia ominaisuuksia ja jos aatellaan nyt vaikkapa
mainostoimistoja niin se tarkoittaa sitd ettd sielld ei valttamattd puhuta niin paljon
semmosista tietyntyyppisistd raporteista mitd insindoritoimistoissa seurataan, eli ne
on pois.

Sovellukset toimivaat yksinomaan toimittajan pilvipalvelussa. Kanta asiakkaan

omilla palvelimilla tapahtuvaan hostaukseen on selkedsti kielteinen:

No, meilld kerran oli, ei tuu toista kertaa. Eli siis kylld me, se on sataprosenttisesti
niin ettd me hostataan ja tarjotaan.

Niistd luovuttiin muun muassa ylldpidon hankaluuden takia ja siitd syystd, etta
asiakkaan ympdristossd sijaitsevan sovelluksen ylldgpidon aiheuttamat
kustannukset olivat suuret, eikd niitd voitu lopulta perid tdysimittaisena
asiakkaalta. Yhden asiakkaan ja multitenantin ympdariston ero voidaan ndhda
osana samaa jatkumoa. Ylldpidon ja hallinnan hinta laskee ympéristdjen
vdhetessd. Yrityksen palvelu on sovellustasolla multitenantti. Jokaisella
asiakkaalla on kuitenkin oma tietokantansa. Asiakkaan tietojen késittelyyn
liittyen on my®os erilaisia tarpeita:

jotku tilaakin sdannolliset timmoset niinku offline backupit ittelleen, tai sit myds on
mahdollisuus tdhditd niinku escrow palvelua itselleen et tavallaan me taataan et me
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siirretddn niinku datat ja muut tiettyyn paikkaan talteen, riippumattomalle taholle,
jotta ne saa tietyissd epdselvyystilanteissa.

Backupit, escrow -palvelu ja vastaavat varmistukseen ja tiedon kerddmiseen
liittyvét toimenpiteet on helppo toteuttaa standardityokaluilla, kun asiakkaalla
on oma tietokantainstanssinsa. Korkeamman maturiteettitason mallissa,
esimerkiksi taulujen asiakaskohtaisilla nimedmisilld tai tenanttitunnisteella
jokaisessa taulussa, tyokalut timédnkaltaisia toimenpiteitd varten tdaytyisi myos
koodata itse.

Myo6s yritys C pyrkii tekeméddn asiakaskohtaisia muutoksia ainostaan
silloin kun ne voidaan tuoda yleiseen versioon ja niistd on yleisempdd hyotyd
asiakkaille. Joitain asiakasspesifejd tarpeita pystytddn toteuttamaan myos
avattujen rajapintojen kautta:

varsinkin tdllaisia juttuja ettd halutaan joku liittymd, ettd miten tuodaan ulkoa,
vaikka justiin alihankintoja tai myyntejd, niin meilld on tottakai standardirajapinnat
milld tuot jotain ostoja ja myyntejd sisddn jotka pohjautuu johonkin tiettyyn softaan
joka toimii tietylld tavalla, mutta jos onki joku ihan tdammonen custom tarve niin
ollaan tehty esimerkiksi ndin ettd ottaa excelin, ja exceliin on tehty simppelit makrot,
jotka tunkee REST:1l4 tavaraa sisdan

Rajapintojen ndhdddn soveltuvan erityisen hyvin esimerkiksi asiakkaalle
spesifien raporttien tuottamiseen:

koska se voi olla ihan niinku tdysin spesifi, miten heidan firmassa jotkut tiimit on
jaettu ja on sovittu, ettd toi pena tossa myy tota ja toi voi tota. Niin ei me voida
semmoista niinku mallintaa sinne softaan et se ois kestdvalla pohjalla, ja silloin me
voidaan ottaa REST:114 se data ulos ja tavallaan tehdé& pivotti joka sitten niinku laskee
tietylld kaavalla tai miten se asiakas on sen silld hetkelld mieltanyt

Asiakkaan itsepalveluna tapahtuva kdyttoonotto on periaatteessa mahdollista
mutta se ndhddan kdaytdnnossd ongelmallisena, ensinndkin siksi ettd monesti
itsepalvelukayttoonottoa yrittavat haluavat sadstdd vadristd paikoista:

siind on pari juttua, ettd yks on se tietysti, ettd l1oytyyko sitd itsekuria tehda site
hommaa kunnolla totta kai on se ensimmdinen homma aika monesti se on ne jotka
haluu sen itte ottaa ja optimoida sen ettei menis rahaa niin ne on myos niin kiireisia
ettei senkddn puolesta tuu mitddn niille vois olla ihan tervettd ettd joku tavallaan
ottaa sen aikalisdn ja istuis niinku muutaman tunnin edes niitten ihmisten kanssa
lapi ja kertois ettd miks tammoisid jarjestelmid ylipaansa kannattaa kay ttaa...

Toisekseen siksi ettd datan sovittaminen yhteen muiden jarjestelmien kanssa
vaatii monesti asiantuntija-apua:

Sit se toinen juttu on siind se ettd koska tdssd tulee niitd liittymid sitte helposti
joihinkin muihin softin, taloushallintoon ja kirjanpitoon ja muualle niin jos naita
niinku aattelee ettd jotenkin itte vaan tuolta exportoi jotain ja tilitoimisto osaa sen
homman hoitaa, niin se loppujen lopuks kuitenkin saattaa kaatua niin ettd me sitten
tukipalvelun puolella hoidetaan sitd tavallaan ilmaiseks sitd asiaa.
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Itsepalvelu ja helppo kdyttoonotto ndhd&adn siis hyvaad keinona, jos tavoitteena
on maksimoida uusien asiakkaiden maérd. Haastateltava ei kuitenkaan nde sen
johtavan pitkdaikaisiin asiakkuuksiin ja kannattavaan liiketoimintaan.

74 TapausD - Multitenantti toimialaspesifi ERP

Yritys D on kasvuvaiheessa oleva yritys, jonka tuote on edelleen kehityksen alla.
Tuote on suunnattu autoalalle, asiakkaina on muun muassa autohuolto- ja
renkaanvaihtepalveluita tarjoavia yrityksid. Tuotteen ensimmdinen versio
tehtiin suoraan ensimmadisen asiakkaan tarpeita varten. Palvelu on jaettu itse
sovellukseen, joka tarjoaa huolto- ja varastotoiminnallisuudet ja datapalveluun
joka tarjoaa huolto- ja ajoneuvodataa. Lisdksi on olemassa mobiilisovelluksia,
esimerkiksi rengashallityontekijan sovellus jonka avulla mobiililaitteella voi
skannata viivakoodit rengas- ja hyllytarroista ja niiden avulla hallita
varastopaikkoja. Palvelun hinnoittelu on kayttdjakohtainen, liséksi
datapalveluilla on transaktiopohjainen hinnoittelu. Muista tapauksista poiketen
tuotetta ei ole siis tavoitteena laajentaa koskemaan muita toimialoja, vaan
tarkoituksena on palvella autohuoltoalan yritysten erityistarpeita.

Toimialan erityispiirteitd on esimerkiksi tavarantoimittajien katalogidata,
joka pitdd syottdd jarjestelmddn ja saada sovitettua huoltoihin:

pitdéd saada toimipistetiedot, pitdd saada tyontekijitiedot, pitdd saada
asiakasrekisterit, mitd ajoneuvoa sielld on, mita tilauksia sielld on, pitdd tammoiset
taustatiedot pystyd ajamaan...tuotekatalogit pitdd tuoda ja silloin puhutaan
kuitenkin siitd, ettd pitdd kyselld, tai keskustella, neuvotella heiddn kanssaan mita
toimittajia heilld on Suomessa. Meilld on tiettyjen toimittajien tuotekatalogit, joihin
pystytddn meidan huollot matsdamadn ja sitd kautta he pystyy suoraan tilaamaan
nditd huoltoja.

Integraatioita olemassaoleviin jarjestelmiin on myds tehty, eli palvelu voi toimia
osana kokonaisuutta esimerkiksi kuluttajien ajanvarausvdyldnd olemassa
olevaan toiminnanohjausjdrjestelmaan. Autokorjaamojen
toiminnanohjausjarjestelmét ovat monesti alalle spesifejd sovelluksia.

Palvelu toimi alun perin suomalaisen palveluntarjoajan pilvipalvelussa
dedikoidulla palvelimella, mutta myohemmin se siirrettiin Amazonin
pilvipalveluun:

me sitten tehtiin paatos siirtyd amazoniin, ja itse asiassa myos kustannussyista ja siita
ettd miten helppo se verkko on konfiguroida sielld ja myos se ettd yleisesti ottaen
enemmén osaajia amazoniin.

Taustasovelluksen ja kayttoliittymdn valinen kommunikaatio on toteutettu
REST -rajapintaa hyodyntden ja lahtokohta on ettd rajapintojen kaytto sallitaan
my6s muille osapuolille. Avoimien rajapintojen hyodyntdminen on muita
tapauksia selkeammin tietoinen strateginen valinta, omat kayttoliittymat
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ndhdddan enemmaénkin referenssitoteutuksina, joilla padsee kasiksi dataan, joka
on varsinainen myytidva tuote:

muutenkin kun ajatus on se, ettd se meidan toteutus, oli se sit kuinka hyva tahansa,
niin se on kuitenkin referenssitoteutus ja taustajdrjestelmd on se mikd me halutaan
myydé niin hehén voi tehdé siihen paille sen mobiilisovelluksen tai nettisovelluksen
niin, me tarjotaan vaan et mitkd on ne kaikki mahollisuudet miten sitdi APLa
kaytetddn niin he saavat sit vapauden myos tehda siitd paremman.

Sovellusta rakennetaan multitenantiksi. Tietokannoista on jokaisella asiakkaalla
oma versio, silld ratkaisu katsottiin selkedksi, helpoksi toteuttaa ja myos
suurten tuotekatalogimassojen késittelyn kannalta turvallisimmaksi:

pdddyttiin tdhdn erillisten kantojen rakenteeseen, ehkd selkeyden ja helppouden
vuoksi.

Asiakkaan itsepalvelukdyttoonotto on suunnitteilla, kdyttoonotosta halutaan
tehdd mahdollisimman helppo:

jos nyt tulis joku pilvimyynti tai pilviostokanava et sdd voitsit suoraan netista klikata
niin siindhdn pitdis olla sit semmoinen, et jos sd haluut laittaa sun toimipisteet
tyontekijit tdnne sisddn tai tuotekatalogit, niin ne pitdd olla tammoisessd
muodossa... Lataat timmdisessd muodossa tuotteet niin kaikki menee ok. Ja luodaan
niinku semmoinen prosessi sithen oston tai pystytyksen yhteyteen, jotta se onnistuu
se niinku asiakas tai yritys luomaan sen palvelun sinne, ilman ettd meidan tarttis olla
siind prosessissa mukana

Tapaus D poikkeaa muista tapauksista ensinndkin keskittymdlld ainoastaan
yhteen toimialaan. Sovellus on alusta asti suunniteltu siten ettd rajapintoja
voidaan hyodyntdd. Versioinnin ndkdkulmasta sovellus on jaettu osittain
kerroksiinja palveluihin, joita voidaan yhdistelld tarpeen mukaan.

7.5 Tapaustenvertailu

7.5.1 Versiointi

Yritykset A, B ja C toimivat kaikki usean eri toimialan asiakkaiden parissa. B ja
C olivat kuitenkin keskittyneet asiantuntijaorganisaatioihin, joiden tarpeet
olivat jossakin mddrin yhtenevdisid. Ndiden asiakkaiden koko oli monesti
pienestd keskisuureen, kun taas yritysten A ja D toimialoilla oli myos
suurempia asiakkaita. Yritykselld A oli kaikista laajin toimialojen kirjo, kun taas
yritys D keskittyi palvelemaan ainoastaan yhtd toimialaa. Jokaisella yrityksista
oli sovelluksessaan myo6s valinnaisia moduleja, joilla pystyttiin kattamaan joko
eri toimialojen tai toimialasta riippumatta eri asiakkaiden tarpeita. Taulukossa
11 on esitelty yhteenveto yritysten tarjoamista versioista.
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TAULUKKO 11 Tuotteiden versiot

Yritys Versioiden mddrd | Toimialakohtaiset Valinnaisia
versiot ominaisuuksia

A 4 Kylla Kylla

B 3 Ei Kylla

C 3 Ei Kylla

D 2 Ei Ei

Versioiden lukumdirg, jos ei huomioida yritys A:n toimialakohtaisia versioita,
oli 1-3. Valinnaiset lisiominaisuudet tdydensivdt kolmessa ensimmdisessa
tapauksessa perusversiota, eikd yksikddn yritys rajoittanut lisiominaisuuksia
perusversion perusteella.

Yhdessdkddn haastattelussa projektityond tehtyja sovellusversioita ei
pidetty erityisesti tavoittelemisen arvoisena. Yritysten padbisnes oli tuotteen
lisenssi- tai kdyttomaksuissa. Asiakaskohtaiset radtdloinnit ja projektimyynti
voivat kuitenkin olla tarpeellisia etenkin yrityksen alkuvaiheessa tai hyvin
toimiala- tai asiakasspesifejd ratkaisuja rakennettaessa.

Toimialakohtaisia versioita oli ainoastaan yritykselld A, johtuen
todenndkoisesti siitd, ettd yrityksen asiakkaiden toimialojen kirjo oli laajempi
kuin muilla tapausyrityksillda. Toimialakohtaiset versiot syntyivédt ensin
yksittdiselle asiakkaalle raitdloidyn sovelluksen pohjalta, muokkaamalla siitd
myohemmin toimialalle yleisemmin sopiva versio.

7.5.2 Hinnoittelu

Hinnoittelu oli kaikissa tapauksissa joustavaa. Varsinaisia listahintoja kaytettiin
vdhdn, monesti listahintoja ei edes julkaistu yrityksen verkkosivuilla. Yritys A
tarjosi edelleen lisenssipohjaista hinnoittelua ja sen rinnalla my0s
kayttdjakohtaista hintaa asiakkaan preferenssin mukaan. Yritykset B-D
painottivat kdyttdjapohjaista hinnoittelua, vaihtelevan yrityskohtaisen maksun
lisdksi. Hinnoittelun painopisteen ndhtiin siirtyvdn jatkuvasti kohti
kayttdjakohtaisia maksuja. Kiaytossda oli myos erilaisia tasoja valitun
sovellusversion ja lisdominaisuuksien perusteella. Alennukset kdyttdjamadaran
kasvaessa olivat myos yleisid.

Ominaisuuksien perusteella hinnoittelua tapahtui kaikilla yrityksistd, pois
lukien yritys D. Eri hintaiset versiot poikkesivat aina ominaisuuksiltaan.
Monesti ominaisuudet oli valittu siten, ettd ne sopivat eri kokoisille yrityksille,
halvimman version sopiessa paremmin pienille yrityksille. Lisdksi yritykset A -
C tarjosivat valinnaisia ominaisuuksia, joita pystyi ottamaan kayttoon versiosta
riippumatta. Yritysten hinnoittelu- ja liiketoimintamallit on esitelty taulukossa
12.

TAULUKKO 12 Hinnoittelu- ja liiketoimintamallien vertailu

Tapaus Hinnoittelumalli Liiketoimintamalli

Yritys A Lisenssi tai perus +| Enterprise SaaS
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kayttdjakohtainen

Yritys B Perusmaksu + | Pure-play SaaS
kayttdjakohtainen

Yritys C Perusmaksu + | Pure-play SaaS
kéyttdjakohtainen

Yritys D Perusmaksu + | Pure-play SaaS
kayttdjapohjainen +
transaktiopohjaiset
palvelut

7.5.3 Arkkitehtuuri

Kolme tapausyrityksistd toimi jollain tasolla multitenantissa ympéristossa.
Tédstda huolimatta yhteinen tietokanta oli ainoastaan yhdelld tapauksista.
Tietokantatason multitenancy ei siis vaikuta tavoitettavan arvoiselta ainakaan
yrityksille palveluja myytdessd. Tietokantojen varmuuskopiointiin liittyvét
haasteet ja tekniset ongelmat saattavat olla osasyynd tdhdn. Myos yrityksen C
mainitsema escrow -palvelu, eli datan tai backupin siirtdiminen
riippumattomalle kolmannelle osapuolelle sopimussyistd, voi olla asia joka
puhuu eriytetyn tietokannan puolesta. Lisdksi ongelmiksi mainittiin
esimerkiksi asiakaskohtaiset tietokantojen huoltotarpeet ja tehokkuushuolet.
Eriytetyistd tietokannoista huolimatta asiakaskohtaiset tietokantaskeemat,
esimerkiksi omat taulut tai kentdt, eivét olleet kdytossd multitenanteissa
sovelluksissa. Osittain tamad selittyy silld, ettd vaikka asiakaskohtaisia
tietokantalaajennuksia olisi helppo tehdd tdlld kantaratkaisulla, muutokset
valittyvat sovelluskoodiin, joka haluttin kaikissa tapauksissa pitdd
mahdollisimman yhtendisend tenancy- ja tietokantaratkaisuista riippumatta.

Kaikkien tapausyritysten tuotteet pystytddn kustomoimaan ajonaikaisella
konfiguraatiolla. Toimialakohtaisiin kadyttoonottoihin kaytettiin joko valmiita
templateja tai erillisid sovelluksia tai sitten toiminnallisuus pyrittiin tekemaan
mahdollisimman yleiskadyttoiseksi kaikilta osin. Yksi yleistyvd tapa tarjota
asiakaskohtaisia lisdfominaisuuksia on rajapintojen avaaminen. Esimerkiksi
mobiilisovellukset tarjotaan monesti hyodyntdmilld avoimia rajapintoja.
Samaten erilaiset dataliittymdt, raportoinnin tarpeet ja muut vastaavat oli
helpompi hoitaa niiden avulla. Pisimmadlle timd ajattelumalli oli ndhty
tapauksessa D, jossa kayttoliittymd keskusteli backendin kanssa REST -
rajapinnan  avulla ja  omat  sovellukset ndhtiin  enemmankin
referenssisovelluksina ja ulkoiset toimijat olivat vapaita toteuttamaan omia
sovelluksiaan taustajdrjestelman paille.

Multitenanttiin ympéristoon siirtyminen vaikutti monessa tapauksessa
tapahtuneen sovelluksen evoluution myotd. Kaksi haastateltavista kertoi, etta
yrityksen alkuvaiheissa kustomointia ja asiakaskohtaisia asennuksia tehtiin,
mutta ympaéristdjen hallinnasta johtuvat ongelmat aiheuttivat niistd luopumisen
hiljalleen.

Taulukossa 13 on esitetty yhteenveto tapausten arkkitehtuureista. Hiukan
ylldttden yritysten vililld ei ollut kovin suuria tai helposti selitettdvid eroja
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arkkitehtuurissa. Yksi syy tdhdn voi olla se, ettd suuri asiakasmddrd pakottaa
lopulta yritykset kayttam&ddn samankaltaisia ratkaisuja ylldpidettdvyys- ja
hallittavuushaasteiden ratkaisemiseksi. Alkuvaiheessa erilliset ymparistot ja
asiakaskohtaiset versiot voivat olla helposti hallittavissa mutta asiakasmddran
kasvaessa ongelmatkin kasvavat. Myos yritys Amn kohdalla, vaikka sovellukset
sijaitsivat useilla eri palvelimilla, ohjelmiston koodipohja pyrittiin pitimaan
yhtendisena.

TAULUKKO 13 Arkkitehtuurien vertailu

Tapaus Multi-tenantti Asiakaskohtainen Asiakaskohtaisten
tietokanta ominaisuuksien

toteutus

Yritys A Ei Kylla Konfigurointi /
Versiointi

Yritys B Kylla Ei Konfigurointi

Yritys C Kylla Kylla Konfigurointi

Yritys D Kylla Kylla Konfigurointi /
Versiointi

7.5.4 Muut huomiot

Varsinaista palvelumyyntid teki vain yksi yritys. Muilla palvelun laajuus
rajoittui kdyttoonoton aikaiseen opastukseen ja koulutukseen, tekniseen
asiakaspalveluun ja vastaaviin tukitoimintoihin. PSA -tarjoajilla liittymat
tarjontaa tukeviin jdrjestelmiin ja esimerkiksi kumppanuudet esimerkiksi
tilitoimistojen kanssa ndhtiin tirkedmpdnd, jolloin ei haluttu ldhted
kilpailemaan tilitoimistojen kanssa koska he olivat myos tdrkeitd asiakkaita ja
toimivat monesti my0s suosittelijoina, kun tilitoimiston asiakas harkitsi
toiminnanohjausjdrjestelmdn ostoa. Erilaiset kumppanuusverkostot myos
integraatioiden osalta olivat tdrkeitd, jos omaa sovellusta ei haluttu ldhted
kattamaan kaikkia mahdollisia asiakkaiden tarpeita.

Nykypdivand pilvipalveluja ostavat asiakkaat eivdt endd epdile siirtda
tietojaan pilvipalveluun. Huolet tietoturvasta ja kaytettdavyydestd ovat
hilventyneet muun muassa erilaisten kuluttajille suunnattujen pilvipalveluiden
yleistyttyd. Maailmalla menestyneiden palvelujen katsottiin vaikuttavan myos
hinnoitteluun. Kuluttajien kokemukset voivat siis siirtyd kuluttajapalveluista
myos tydelamaadn pienelld viiveella.

Kaikki haastatteluun osallistuneet olivat samaa mieltd siitd, ettd nykydan
palvelun ulkoistamisessa pilvipalveluun ei ole endd asiakkaan suunnalta
epdilyksid. Datakeskuksen sijainnillakaan ei monissa tapauksissa ollut
merkitystd, jotkut asiakkaat tosin katsoivat eduksi sen, ettd data sijaitsee
Suomessa ja on edelleen olemassa sopimuksia, viranomaisvaatimuksia ja muita
seikkoja jotka voivat rajoittaa datan kisittelyd ja maantieteellistd sijaintia.
Palveluita tarjottiin sekd yksityisten ettd julkisten pilvipalvelujen kautta.
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Sovelluksen itsepalvelukdyttoonotto oli teknisesti mahdollista useimmissa
yrityksistd. Sen ndhtiin olevan hyvé keino asiakkaiden nopeaan hankkimiseen
mutta monelta kohti ongelmallinen. Kaikilla yrityksilld ldhtokohtana oli, etta
kayttoonotto vaatii vdhintddnkin lyhyen koulutuksen asiakkaan kanssa.
Itsepalvelukdyttoonoton vaarana oli sddstiminen vddrdstd paikasta, jolloin
kustannukset siirtyvat palveluntoimittajalle, kun asiakas ei pddse tehokkaasti
liikkkeelle sovelluksen kdytossa.
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8 POHDINTA

Tdssd luvussa verrataan saavutettuja tuloksia ensiksi alkuperdiseen
tutkimusongelmaan p&ddongelman ja jokaisen aliongelman osalta. Tuloksia
verrataan myos kirjallisuuskatsaukseen ja lopuksi arvioidaan niiden merkitysta
ja luotettavuutta.

8.1 Tutkimusongelmat

Tutkimusen pddongelma oli “Miten SaaS -palveluntarjoajat hyodyntavit
tuotedifferointia tuotteissaan?”. Pddongelmaan liittyvdt ldheisesti myos
aliongelmat “Mitkd tuotedifferoinnin menetelmédt ovat kadytossd?” ja
“Minkalaisille asiakasryhmille tuotteen eri versioita tarjotaan?”, jotka edustivat
tutkimusongelman liiketoiminnallista ndkokulmaa, johon vastaan ensiksi.

Kédytdannossd esiintyi ainoastaan horisontaalista differointia, jota
hyodynnettiin kahdella tavalla. Ensinndkin yleistd oli, ettd tuote oli jaettu eri
hintaisiin versioihin. Halvemmilla versioilla tavoiteltiin monesti pienempia
yrityksid, kalliimpien versioiden ominaisuudet liittyivdat monesti esimerkiksi
raportointiin tai muihin jdrjestelmiin tarjolla oleviin liittymiin, jotka olivat
tarpeellisia toimintoja suuremmille asiakkaille. Toisena differointimenetelména
yhdelld yrityksistd oli tarjolla toimialakohtaisia versioita, jotka oli suunniteltu
erityisesti yhden toimialan tarpeita varten.

Tuotteita tarjottiin kaikenkokoisille asiakkaille, eikd keskittymista
esimerkiksi pienten asiakkaiden palvelemiseen ollut, vaan asiakasryhmat
rajattiin kdytdnnossd enemmainkin asiakkaiden toimialan mukaan. Erityisesti
yritysmaksun ja kéyttdjakohtaisen kuukausimaksun yhdistelmdd suosittiin
koska silld hinta saatiin skaalautumaan asiakkaan koon ja kdyton mukaan.
Tyrvdisen ja Selinin (2011) tutkimuksessa olleet suomalaiset SaaS -
palveluntarjoajat tarjosivat my0s tuotteitaan erikokoisille asiakkaille,
pienempien yritysten keskittyessd monesti myymaddn self-servicend
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kayttoonotettavaa ohjelmistoa pienille asiakkaille. Tapausyritykset eivit
kuitenkaan suhtautuneet self-service ohjelmistoihin tdysin varauksetta.
Tiiviimmin yrityksen prosesseihin ja ydintoimintoihin kytkeytyvéat ohjelmistot
harvoin saa kadyttoon ilman kustomointia ja ohjelmistoalan osaamista, jolloin
kayttoonoton kustannukset voivat olla pienelle asiakkaalle liian suuret.
Toimialakohtaisia erojakin on, asiantuntijayrityksille ohjelmistoa tarjonneen
yrityksen mukaan esimerkiksi insinédritoimistot pystyisivat helposti
konfiguroimaan sovelluksetitsekin.

Seuraavat aliongelmat liittyivdit enemmdn tuotteiden teknisiin
ominaisuuksiin ja SaaS -sovelluksen versioinnin teknisiin haasteisiin.
Ensimmadinen késiteltdvd aliongelma on “Miten tarjottaviin moduuleihin tai
sovellusversioihin ja niiden hinnoitteluun on pdadytty?” Yleisin tapa jakaa
sovellus versioihin perustui asiakasyrityksen kokoon. Eri versioiden
ominaisuudet liittyivat kaikissa tapauksissa eri kokoisten yritysten tarpeisiin
esimerkiksi raportoinnin osalta. Toimialakohtaisia versioita oli ainoastaan
yhdelld yrityksistd ja ne olivat syntyneet tuotteistamalla yhden yrityksen
tarpeeseen rakennettu sovellus. Valinnaiset moduulit olivat usein
edistyneempddan kayttoon tarkoitettuja ominaisuuksia tai esimerkiksi
integraatiota vaativia ominaisuuksia, kuten verkkolaskupalvelu tai datan
synkronointi ulkoiseen jdrjestelmddn, joita ei peruspaketissa voitaisi ottaa
kayttoon ilman lisdtyotd ja mahdollisia maksullisia ulkoisia palveluita.

Toinen aliongelma liittyi asiakaskohtaiseen raitdléintiin: “Kuinka paljon
asiakaskohtaista raatdlointia tehddan?”. Asiakaskohtaiset versiot ovat varmasti
tehokkain tapa yksittdisen asiakkaan tarpeisiin vastaamiseen, mutta erityisesti
SaaS -palveluissa niiden toteuttaminen on haastavaa. Asiakaskohtaiset versiot
ndhtiin ongelmallisina pé&dasiassa ylldpidettdavyyden ndkokulmasta. Kaksi
tapausyrityksistd ~ kuitenkin teki rdatdloityja  versioita, ensimmdinen
mahdollisesti  toimialan erityispiirteiden takia ja toinen varhaisen
tuotekehityksen tukena. Uusien tuotteiden tai toimialakohtaisten versioiden
kehittdiminen ndhtiinkin hyvdnd perusteena asiakaskohtaisille rddtdloinneille.
Eniten rd&tilointid tekevan yrityksen tapauksessa ohjelmiston lisensointi oli
myds yleisesti kdytossd isommilla asiakkailla, jotka vastasivat Ojalan (2013)
esittdmdn mallin kriteereitd. Konfiguraation kautta tehtdvadd asiakaskohtaista
kustomointia esiintyi kaikissa sovelluksissa. Vahimmillddn esimerkiksi
kayttoliittymédn teemoitus ja asiakaskohtaiset logot sivustolle tai vaikka
laskuihin taytyi olla konfiguroitavissa.

Viimeinen aliongelma oli “Minkdlaisia arkkitehturaalisia haasteita
ohjelmiston versiointi on asettanut tuotteelle?”. Multitenantin arkkitehtuurin
etuina on katsottu olevan tehokas resurssien kaytto, joka mahdollistaa palvelun
kustannustehokkaan tarjoamisen myo6s pienemmille asiakkaille (Chong &
Carraro, 2006). Tamd ndkyi myos tuloksissa siten, ettd yritykset jotka tarjosivat
tuotettaan myds pienemmille asiakkaille, ajoivat kaikki palveluaan
multitenantissa ympadristossd. SaaS -maturiteettimallien ylimmdt tasot eivit
kuitenkaan kaikkien osa-alueiden osalta vaikuttaneet toivotuilta. Erityisesti
tietokantojen osalta erillinen tietokanta yhteiselld tietokantaskeemalla kaikille
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tenanteille ndytti olevan yleisin ja myos kdytdannollisin. Asiakaskohtaisia tauluja
tai tietokantakolumneja ei haluttu kuitenkaan tehdd, vaan kaikki
asiaskohtaisesti eriytetty toiminnallisuus toteutettiin parametrien avulla. Krebs,
ym. (2012) mainitsemista haasteista suorituskykyisolaatio tuli haastatteluissa
usein esille, tietokantojen eriyttimisen ndhtiin omalta osaltaan parantavan
asiakaskohtaista suorituskykya.

Riippumatta siitd oliko kdytossd single- vai multitenantti ympadristo,
kaikkien sovellusten asiakaskohtaiset toteutukset pyrittiin tuomaan aina osaksi
yhteistd koodipohjaa. Tama johti kdytdnnossé siihen, ettd sovellukset sisalsivat
satoja tai tuhansia erilaisia ajonaikaisia parametreja, joilla sovellus muokattiin
asiakkaan  toiveiden = mukaiseksi. = Asiakasmddrdan  kasvaessa  suuri
parametrimddrd vaikeutti ylldpitoa ja teki ohjelmistoista monimutkaisia.

Yksi tapa hallita suurta mddrda parametreja olivat erilaiset mallipohjat,
joilla kerdttiin tietylle toimialalle ominaisia parametrivalintoja yhteen.
Ohjelmistotuotelinjojen parissa tehty tutkimus varioinnin ja arkkitehtuurien
osalta voisi olla hyodyksi my6s SaaS -sovellusten versioinnissa.
Tapausyrityksissd oli tormitty samankaltaisiin haasteisiin kuin esimerkiksi
Raatikaisen, ym. (2003) tutkimuksessa konfiguroitavia ohjelmistotuoteperheita
kayttaneet yritykset. Sovellusten pilkkominen komponenteiksi tai palveluiksi,
joista voitaisiin yhdistelld asiakas- tai toimialakohtaisia versioita, voisi
selkeyttdd ja helpottaa tuoteversioiden rakentamista. Erilaisia tapoja
palveluiden hyoddyntdmiseen multitenantissa ympéristossdé on jo esitetty
(Mietzner, ym. 2011).

Toiminnanohjausjarjestelmien  kédyttoonotossa  tietojen  importointi
vanhoista jarjestelmisti ja erilaiset integraatiot muihin jirjestelmiin ovat yleisia.
Monesti niitd tehdddn puoliautomaattisesti erilaisia skriptejd ja makroja
hyodyntdmaélld tai pienempien aineistojen osalta myos kdsin syottamalla.
Avointen rajapintojen merkitys voi kuitenkin kasvaa sovellusten siirtyessa
osaksi PaaS -ekosysteemejd. Avoimilla rajapinnoilla asiakas voi itse tai
kolmannen osapuolen toteuttamana laajentaa sovelluksen ominaisuuksia
esimerkiksi raportoinnin tai mobiilikdyttoliittymien avulla. Boschin (2009)
esittamistd argumenteista ohjelmistoekosysteemiin siirtymisen puolesta ainakin
kehitystyon kustannusten jakaminen partnereiden kanssa toteutui jo yhdessa
tapausyrityksessd ja sitdi kautta myds asiakasarvon lisdys. Tekniseltd
ndkokannalta voitaisiin my0s esittdd, ettd alustan tarjoava yritys voi keskittya
omaan ydintoiminnallisuuteensa ja tarjota asiakkaille ainoastaan alustan
erikoisempien vaatimusten toteuttamiselle.

8.2 Tutkimuksenrajoitteet

Yksi ongelma tulosten yleistettivyyden kannalta on tapausten ja haastateltavien
lukuméddra. Haastateltuja henkilsitd oli ainoastaan yksi per yritys ja
haastattelujen painopiste saattoi vaihdella hiukan henkilon vastuualueen
mukaan. Kaikilla haastatelluilla oli kuitenkin jonkinlainen rooli tuotteen
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kehityksessd, mutta osa tyoskenteli enemmé&n myynnin ja osa arkkitehtuurin
parissa. Ideaalisesti jokaisesta yrityksestd olisi ollut molempien nidkokantojen
edustaja mutta tarvittavien henkil6iden hankalan tavoitettavuuden myotd tama
ei ollut mahdollista. Haastattelujen sisdllon suhteen tdméd aiheutti kuitenkin
vdhdn ongelmia, silld esimerkiksi arkkitehtuuria koskevat kysymykset eivét
olleet erityisen teknisid ja niihin saatiinkin vastaus riittdvélla tasolla.

Tutkimuksen aihealueen rajaus oli laaja ja monitieteellinen. Tamé asetti
omat ongelmansa haastattelujen ja niiden tulkinnan suhteen. Haastattelujen
painopiste vaihteli kaupallisen ja teknisen nikokulman vilissd joka vaikeutti
tapausten vertailua keskenddn. Vastaukset kysymyksiin jdivit joissain kohti
melko pinnallisiksi ja toista ndkokulmaa tai tarkentavia kysymyksid olisi
tarvittu.

Kaikki tapaukset edustavat samantyyppista ohjelmistoa,
toiminnanohjausjarjestelmdsd, vaikkakin ne poikkeavat toisistaan osittain
arkkitehtuurin ja myos asiakkaiden toimialojen osalta. Silti tulosten
yleistettdvyys vaatisi laajemman otannan ja vertailun sovellustyypeittdin.

8.3 Tulosten merkitystieteelle ja kdytintoon

Tulokset osoittivat osittain, ettd ohjelmistotuoteperheiden, erityisesti
konfiguroitavien ohjelmistotuoteperheiden tuloksia voidaan ja tulisi soveltaa
myo6s SaaS -maailmassa. Versioiden rakentaminen konfiguraation avulla on
tiettyjen ohjelmistotyyppien parissa hyvin yleistd ja samat ongelmat jotka on
tunnistettu ohjelmistotuoteperheitd koskevassa kirjallisuudessa (Raatikainen,
ym. 2003) tulevat eteen myos kdytinnon eldmdssd. Palveluarkkitehtuurin ja
multitenanttien komponenttien yhdistdmistd on jo kokeiltu ja tuloksista voikin
olla hyotyéd, kun halutaan yhdistdd multitenantin sovellusten hyodyt ja samalla
helpottaa sovellusten versiointia ja kustomointia (Mietzner, ym. 2011).
Tuloksista voi olla apua kdytinnon SaaS -palveluiden suunnittelussa.
SaaS -sovelluksessa arkkitehtuuriin tulisi kiinnittdd erityistd huomiota.
Konfiguroitavuus on tdrked tekijd tarjottaessa asiakkaiden tarpeiden ja
kayttokokemuksen huomioimisessa. Konfiguroitavuus voi kuitenkin johtaa
vaikeasti hallittavaan kokonaisuuteen. Avuksi tdhdn voi olla ohjelmiston
jakaminen hallittaviin komponentteihin, my&s rajapintojen avaamisella voidaan
mahdollistaa ohjelmiston erilaiset kdyttoskenaariot ilman ettd kaikkia asiakkaan
vaatimuksia tarvitsee toteuttaa itse ohjelmistoon. Single- ja multitenantin
vilinen valintakaan ei ole joko/tai, vaan vélissd on monia variaatioita, joilla on
sekd etunsa ettd haittansa. Tamdn tulisi olla kuitenkin liiketoimintaa ja
yrityksen strategiaa tukeva pddtos, tulosten perusteella arkkitehtuuri kuitenkin
muodostuu monesti evoluution kautta eteentulleiden ongelmien muo vaamana.
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9 YHTEENVETO

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd miten yrityksille suunnattuja SaaS -
palveluja tarjoavat yritykset hyodyntavit tuoteversiointia. Tahédn sisdltyi seka
selvitys siitd, minkalaisille asiakkaille sovellus ja sen eri versiot on suunnattu,
ettd se minkdlainen sovelluksen arkkitehtuuri on. Tavoitteena oli tutkia
sovelluksen versiointia sekd teknisestd ettd kaupallisesta ndkdkulmasta ja
selvittdd minkdlaisia yhteyksid niiden valillda mahdollisesti on.

Tutkimus toteutettiin monitapaustutkimuksena kayttden
puolistrukturoituja haastatteluja tiedonkeruumenetelménd. Haastatteluihin
valittiin yksi henkil6 neljdstd eri yrityksestd. Kysymykset liittyivédt yrityksen
hinnoittelustrategiaan, versioinnin hyodyntdmiseen sen osana ja ohjelmiston
arkkitehtuuriin.

Hinnoittelustrategian osalta tulokset olivat hyvin samankaltaiset kuin
esimerkiksi Ojalan (2012) tutkimuksessa. SaaS -palveluiden hinnoittelumallilla
pyrittiin tarjoamaan joustava hinnoittelu sekd pienille ettd suurille asiakkaille.
Ainoastaan yksi yrityksistd tarjosi palveluaan julkisen pilvipalvelun kautta,
eivitkd he olleet huomanneet minkédénlaista eparointia asiakkaiden suunnalta.
Haastateltavien mukaan yleiset asenteet pilvipalveluja kohtaan ovat kddntyneet
positiivisemmiksi vuosien kuluessa ja pelot saattavat lieventyd kokemusten
kasvaessa. Toisaalta osa palveluntarjoajista piti etuna sitd, ettd konesalit
sijaitsivat Suomessa ja monen asiakkaan kohdalla oli my®0s erilaisia teknisid ja
laillisia rajoitteita datan sijainnille ja késittelylle, joten vield ei voida tdysin
sanoa, ettd kaikki asiakkaat olisivat valmiita julkisiin pilvipalveluihin.

Tulokset arkkitehtuurin osalta vastasivat Laatikaisen ja Ojalan (2014)
16ydoksid, sovelluksen jako moduuleihin ja erilaisten pakettien tarjoaminen
niiden pojalta oli hyvin yleistd. Multitenantti ympéristo myos vahentdd
mahdollisuuksia  yksittdisten asiakkaiden tarvitsemien kustomointien
toteuttamiseen, kaiken toiminnan pitdd istua kokonaisuuteen ja hyodyttaa
suurempaa asiakasjoukkoa. Versioinnin tavoitteena oli useimmissa tapauksissa
tarjota sovelluksesta eri kokoisille asiakkaille soveltuvia paketteja. Toinen
kayttotarkoitus oli toimialakohtaisten versioiden tarjoaminen, mutta ainoastaan
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yksi yrityksistd tarjosi sovellustaan tarpeeksi toisistaan poikkeaville toimialoille,
jotta tdmad oli tarpeen.

Luoman ym. (2012) Saa$S -liiketoimintamallien jaottelusta sekd Pure play-
ettd Enterprise -SaaS olivat kdytossa tapausyrityksissa. Self service SaaS nahtiin
suuntana, johon haluttiin ldhted erityisesti pienten asiakkaiden
houkuttelemiseksi. Siihen liittyi kuitenkin ongelmia, jotka liittyivat ohjelmiston
kompleksisuuteen, itsepalvelukdyttoonotto ei aina tuottanut optimaalista
tulosta asiakkaalle eikd siten ollut valttamattda hyvd ratkaisu pitkdn
asiakkuuden synnyttdmiseksi.

Laatikaisen ja Ojalan (2014) mukaan hinnoitteluun liittyvat paatokset tulisi
kommunikoida varhaisessa vaiheessa ohjelmiston tuotekehitystd, silld ne voivat
asettaa vaatimuksia arkkitehtuurin suunnittelulle. Tamén lisdksi myos
versiointitarve, kohdeasiakkaat ja heiddn kayttotarpeensa tulisi selvittdd
varhaisessa vaiheessa. SaaS -arkkitehtuurin maturiteettimalliakaan ei voi
katsoa pelkdstddan yhteen suuntaan, jossa yritys aina tavoittelee korkeinta
maturiteettia vaan joissain tapauksissa jokin vélitaso voi soveltua parhaiten
SaaS -palvelun strategiaan. Keinoja yhdistdd sekd multitenantin ympaériston etu,
ettd kustomoitavuus voi 16ytyd esimerkiksi palveluorientoituneen
arkkitehtuurin parista (Mietzner, ym. 2011).

9.1 Tulevatutkimus

Ohjelmistotuotelinjat syntyivét elektroniikkateollisuuden tarpeita ajatellen ja
suuri osa tutkimuksestakin on liittynyt fyysisten tuoteperheiden hallintaan ja
kehittdmiseen. Kuitenkin esimerkiksi konfiguroitavuuteen lLittyvat aspektit
ovat helposti sovellettavissa myo6s pilvipalveluiden maailmaan ja yksi
hyodyllinen tutkimusalue voisi olla esimerkiksi erilaisten variaatiotekniikoiden
hyodyntadminen multitenantissa ymparistossa.

Single- tai multi -tenancyn valintakaan ei ole aina itsestddn selvd asia.
Single -tenancynkin voi toteuttaa monella tavalla omasta laitteistosta
virtualisoituihin ympdristéihin (Chong, 2016) ja virtualisointiteknologian ja
virtuaalisten ympadristjen hallintatyokalujen kehittyessdé multitenantin
sovelluksen suhteelliset hyodyt voivat pienentyd (Felter, ym. 2015; Benson, ym.
2016). SaaS -arkkitehtuurin ja erityisesti virtualisoinnin tutkimus sen osana
voisi olla yksi tutkimuksen suunta.

Yksi mielenkiintoinen kehityssuunta on API -ekosysteemien kehittyminen.
Monet suuret yritykset ovat siirtyneet ohjelmistojen ja infrastruktuurin sijasta
tarjoamaan alustoja joilla muut yritykset voivat luoda palvelujaan. Avoimille
rajapinnoille pohjautuvat ekosysteemit mahdollistavat entistd suurempien
asiakasryhmien saavuttamisen ja verkostovaikutukset aivan uudenlaisessa
mittakaavassa. Rajapintojen mahdollistamien hinnoittelu- ja ansaintamallien
osalta tutkimus on vield vahdista.
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LIITE1 HAASTATTELURUNKO

Asiakkuudet
e Kuinka monta asiakasta tuotteella on?
e Minkd kokosia yrityksid asiakkaissa on?
e Mille toimialoille tuote on suunnattu?
Arkkitehtuuri
Single- vai multi -tenancy?
Onko tietokanta asiakaskohtainen vai yhteinen?
Onko arkkitehtuuri skaalautuva?
Miten asiakaskohtaiset kustomoinnit on eriytetty koodin ja/tai versionhallinnan
tasolla?
Versiointi ja hinnoittelu
e Mikd on tuotteen hinnoittelumalli?
Onko tuotteesta erihintaisia versioita?
Miten versiointi on toteutettu (downgrade, valittavat ominaisuudet)?
Kuinka laajasti asiakaskohtaista kustomisointia tehddin?
Milld perusteella versioiden ominaisuudet valittiin?



