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Tamad tutkielma selvittdd kirjallisuuskatsauksen avulla, mitkd ovat
menestystekijat SaaS-yrityksissd. Aluksi kdyddan ldpi termejd tutkielmaan
liittyen. Tutkielmassa vertaillaan SaaS menestystekijoitd yleisesti koettuihin
menestystekijoihin, jotka pédteviat suureen osaan it-alan yrityksistd. Taman
tutkielman tarkoitus on selvittdd menestystekijoitda SaaS-yrityksille, jotta
kokonaiskuva onnistumiseen olisi selkeésti yhdessa paikassa. Tutkielmassa kdy
ilmi se, ettd menestystekijdt vaikuttavat merkittdvasti samalta kuin IT-alan
menestystekijdt, silld tdrkein osa tuotteen rakentamisen lisdksi on sen
kayttoonoton onnistuminen.
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ABSTRACT
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SaaS success factors
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This study finds out what are the success factors in SaaS companies with the help
of literature review. At first, we will go through few terms related to the study.
In this study we compare SaaS success factors to the generally known success
factors in the IT factor. The purpose of the thesis is to find out success factors of
SaaS companies, so they will be accessible in one place. This study shows that the
success factors seems to have much in common with the general IT success
factors, because the building and implementation of the software are critical to
success.
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1 Johdanto

Kanditutkielman aihe on SaaS-yritysten menestystekijdt. Aihe on ajankohtainen
yritysten viimeaikaisen menestyksen takia. Etenkin suomessa on néhty pilveen
perustuvien ERP-yhtididen kasvua ja menestystd. Tutkimuksen tavoitteena on
tutkia mitkd ovat SaaS-yritysten menestystekijdt ja selvittdd, miksi suosio on
kasvanut viime vuosina, onko syynd tietotekniikan tai verkkotekniikan kehitys
vai mahdollisesti tiedonkulku organisaatioille. Kandidaatintutkielma tehdddn
kirjallisuuskatsauksena. Tutkielmaa pohjustetaan ensin selittamalld pilvipalvelut
ja minkdlaisia eri pilvipalveluja on olemassa. Tamain jdlkeen kdyd&an ldpi yleiset
menestystekijit ja kriittiset menestystekijat IT-alalla. Lopuksi tutkitaan, ettd onko
SaaS-yrityksilld jotain erityisid menestystekijoitd verrattuna IT-alaan yleisesti ja
pyritddn selvittdmé&an vastaus tutkimuskysymykseen “mitkd ovat SaaS-yritysten
menestystekijat?”.

Kirjallisuuskatsausta kirjoittaessa ldhteitd on etsitty ldhinnd JYKDOKista
sekd Google Scholarista. Scholarista haetut ldhteet ovat vertaisarvioituja ja useasti
viitattuja myShemmissa tutkimuksissa, mikd kertoo tutkielman péatevyydesta.
JYKDOKista etsityt ldhteet ovat Jyvaskyldn yliopiston henkilokunnan tai aiempia
opiskelijoiden tekemid tutkimuksia ja niistd 1oydettyjen ldhteiden kayttoa.

Tutkimusta tehdessdni huomasin, ettd menestystekijoitd on hankala etsia.
Tutkimukset koskivat ldhinnd ohjelmistopalveluiden kayttoonottoa eli
yleisimpid tutkimusotsikoita tuli vastaan nimelld “mitkd ovat onnistuneen ERP-
implementaation menestystekijat”. Tdamdn takia perehdyin myo6s tdhan
implementaatioiden  tdrkeyteen ja  yleisesti  IT-alalla  vallitseviin
menestystekijoihin. Koska SaaS erottuu on-premise eli traditionaalisesta
ohjelmistotuotantomallista mm. verkkopohjaisuudellaan, nopealla
joustavuudellaan, kdyttdajan mittaamisella ja hinnoittelulla, ajattelin etsid myos
yrityksen pdivittdiseen toimintaan liittyvid menestystekijoitda. Oletin ettd tietoa
16ytyisi esimerkiksi kustomoinnista, luotettavuudesta ja hinnoittelusta. Yksi



tutkimus Kkésitteli nditd tekijoitd enemmdn kuin muut, joten viittaan

tutkimuksessani sithen huomattavasti enemman kuin muihin.
7

Hakusanoina tutkimusta tehtdessd kadytin hakutermejd “Success factors in
IT”, “menestystekijat IT-alalla”, “SaaS”, “"ERP” ja ”pilvipalvelut”.



2 Saa$S ja muut pilvessa tarjottavat palvelut

Pilvilaskenta on malli, joka mahdollistaa universaalin, tarpeen mukaan saatavan
ja hyodyllisen verkkoyhteyden jaettuun konfiguroitavien laskentaresurssien
(esim. verkot, serverit, tallennustila, applikaatiot, ja palvelut) ryhméén, jotka
voidaan nopeasti tarjota ja julkaista minimaalisella hallinnointikustannuksilla tai
palveluntarjoajan vuorovaikutuksella. Pilvilaskenta mahdollistaa resurssien
jakamisen internetin valitykselld. (Namasudra ym., 2017)

Pilvipalveluiden konsepti sisédltdd kolmenlaista palvelua. Ndissa
palveluissa avainkomponentti on joko ohjelmisto, jota tarjotaan loppukayttédjille
(SaaS), alusta ja kehitystyokalut, jotka tarjotaan ohjelmistokehittdjille (PaaS) tai
useiden sovellusten kesken jaettu kisittely- ja tallennuskapasiteetti hyodyntden
virtualisointitekniikoita (IaaS). (Luoma, Ronkkd & Tyrvdinen, 2012.)
Pilvilaskenta viittaa niin ohjelmistoihin mitd tarjotaan palveluina internetin
vdlitykselld, kuin my0ds itse laitteistoon ja jdrjestelmdohjelmistoihin
datakeskuksissa, jotka tarjoavat nditd palveluita. Palveluita pelkdstddn on jo
pitkddn kutsuttu nimelld SaaS, kun taas datakeskusten laitteistoa ja ohjelmistoa
kutsutaan pilveksi. (Armbrust ym., 2009)

2.1 SaaS Software As a Service

SaaS tarjoaa kokonaisen ohjelmistoratkaisun, jota ostetaan pay-as-you-go
perusteella pilvipalveluntarjoajalta. Tama toimii niin, ettd vuokrataan palvelun
kayttod yritykselle, ja tdmén yrityksen kayttdjat yhdistavat tahan palveluun
internetin viélitykselld, tyypillisesti selaimen kautta. Kaikki tdmén palvelun
infrastruktuuri, vdliohjelmistot ja ohjelmiston data on palveluntarjoajan
omistamassa tai osittain vuokratussa datakeskuksessa. Palveluntarjoaja
hallinnoi ohjelmistoa ja laitteistoa, sekd pitdd huolen siitd, ettd datan ja
ohjelmiston tietoturva ja saatavuus on sopimusten mukainen. (Azure 2022) SaaS
ohjelmistojen kaytto ei vaadi asiakkailta investointeja IT-infrastruktuuriin, silla
kaikki ohjelmiston vaatimat resurssit ovat palveluntarjoajan ylldpitamid. Itse

laitteelleen. (Reese, 2009)

Tyrvdinen & Salin (2011) kuvailee SaaSia kuudella eri piirteellé:

1. Ohjelmistoa kédytetdan verkkoselaimella tai jollain muulla laitteella, joka
kdyttad internet protokollaa

2. Standardoitu ohjelmistotuote toimitetaan/voidaan toimittaa ilman
muokkauksia ohjelmistoon
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Ei ole tarvetta asentaa ohjelmistoa asiakkaalle
Jalkauttaminen ei vaadi merkittdvid integraatioita tai asennuksia
Asiakkaat maksavat ohjelmiston kdytostd, toisin kuin lisenssista

SANRC LI

Sama asennus on tuotettu useille asiakkaille

Clair, G. (2008). Méddérittelee SaaSin kolmella eri tavalla. Lyhyesti se on
ohjelmiston tuottaminen internetiin pohjautuvaan palvelulla verkkoselaimen
kautta, ennemmin kuin tuotteen mika ostetaan, asennetaan ja ylldpidetdan.

Madritelmd, jonka Clair toteaa olevan enemman asiakkaille liiketoiminnan
arvon ja tarkoituksen ndkokulmasta on seuraavanlainen: On-demand,
Softwareas-a-Service (SaaS) ohjelmistot perustuvat toistuvaan tilausmaksuun ja
ovat tyypillisesti pay-as-you-go mallia. Tyypillinen SaaS jalkauttaminen ei
vaadi yhtddn laitteistoa ja voi toimia olemassa olevan infrastruktuurin padalld,
jolla on yhteys internettiin. Ohjelmiston tuottaja huolehtii kaikesta tuesta,
kouluttamisesta, infrastruktuurista ja turvallisuus riskeistd saadakseen toistuvat
tilausmaksut. SaaS palvelumalli on suunniteltu tuottamaan liiketoiminta
ohjelmistoja kaikkialle kaikkina aikoina, mikd puolestaan vaatii SaaS tuottajan
palkata yksinomaan tukeen suuntautuneita tiimejd ja henkilokuntaa, jotka ovat
valmiita palvelemaan asiakkaita lyhyelld varoitusajalla. Henkilokunnan lisdksi
tulee reservi kapasiteetti kdsittelemddn mitd tahansa piikkeja kaytossd,
saatavuusongelmissa, tai verkkokatkoksissa ja tekem&ddn ndma jatkuvalla
maailmanlaajuisesti turvallisella tavalla. Arkkitehtuurisesti, toivottu SaaS malli
on “multi-tenant” eli yhdeltd monelle saatavilla oleva malli.

2.2 TaaS Infrastructure As a Service

Infrastructure as a Service (IaaS) on laitteiston (palvelin, tallennustila ja verkko)
ja niihin liittyvien ohjelmistojen (kdyttojdrjestelmien virtualisointitekniikka,
tiedostojdrjestelmd) toimittaminen palveluna. (Bhardwaj, Jain & Jain, 2010) IaaS
skaalautuu nopeasti isoihin ja pieniin kuluttajaméiriin, joten sen kdyttd on
helppo veloittaa kulutuksen mukaan. Se auttaa yrityksid valttamdan kuluja
serverien ja datakeskusten ostamisesta ja hallinnoimisesta. Jokaista resurssia
tarjotaan erillisend palvelukomponenttina, joista maksetaan vain niin kauan kuin
sitd tarvitaan. Pilvipalveluntarjoajat, kuten Azure, hallinnoi infrastruktuuria silld
vdlin, kun yritys ostaa, asentaa, konfiguroi ja hallinnoi omaa ohjelmistoa;
kayttojdrjestelmdd, véliohjelmistoa ja sovelluksiaan. (Azure, 2022) Manvi &
Shyam (2014) Mddrittelee IaaS seuraavasti: IaaS viittaa yhdistelmddn serverin,
laitteiston ja peruspalveluiden tarjoamiseen, joita tarvitaan pilvipalvelun
kayttamiseen.
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2.3 PaaS Platform As a Service

Platform as a Service (PaaS) tarjoaa yleensd mekanismeja sovellusten
kayttoonottamiseksi. (Pahl, C. 2015). PaaS on valmis kehitys- ja
kayttoonottoympadristdo pilvessd, jonka antamat resurssit mahdollistavat
toteutuksen ja tarjonnan simppelistd pilviperusteisesta ohjelmistosta
monimutkaisiin yritysjdrjestelmiin. Kun kayttdja tai yritys ostaa tarvittavat
resurssit pilvipalveluntarjoajalta kdyttoon perustuvan hinnan mukaan niin ndita
resursseja padsee kdyttamaan internetin valityksella.

Kuten IaaS, myos PaaS sisdltdd infrastruktuurin; serverit, varasto ja
verkkotyokalut, mutta my0s viliohjelmistot, kehitystyokalut, liiketoimintatiedon
tyokalut, tietokannan hallintajdrjestelmdt ynnd muuta. PaaS on suunniteltu
tukemaan tdyttda verkkosovelluksen eldmédnkaarta: rakentaminen, testaus,
kayttoonotto, hallinta ja pdivitykset.

PaaS: n avulla voi vélttdd ohjelmistolisenssien, taustalla olevan so-
vellusinfrastruktuurin ja valiohjelmiston, kontti tai orchestrator-ohjelmien kuten
Kubernetesin, tai kehitystyokalujen ja muiden resurssien ostamisen ja hallinnan
kustannukset. PaaS: n kadyttdjana hallitsee kehittamiddn sovelluksia ja palveluja,
ja pilvipalvelujen tarjoaja hallinnoi tavallisesti kaiken muun. (Azure, 2022)

Kuvio 1

Saas ja sen osat

[N ] |
I[F e N
sanndidyt Kehitystyokalut, a1 s s Fom— o :
hielmistot/Apit ) . Kayttojarjestelmat Palvelimet ja Palomuurit ja Palvelinkeskuksen
OSIMISLOLAP! tietokannan hallinta, tallennustila turvallisuus ~ fyysinen toteutus

liiketoiminta-analytiikka
3 SaaSin liiketoiminta ja menestystekijit

Organisaatiot ovat viime vuosina merkittdvasti lisinneet pilvilaskennan
palveluiden kaytto4, jotka tarjoavat virtualisoituja IT-resursseja infrastruktuurin,
datan ja ohjelmistojen suhteen. Vuonna 2018 arvioitiin maailmanlaajuisten
pilvipalvelumarkkinoiden kasvavan 16.6 prosenttia, joista suurimpana kasvajana
pysyy Software as a Service. (Floerecke, 2018)

SaaSin avainominaisuus vaikuttaisi olevan korkeasti standardoitu tuote,
jolla on minimaalinen maéérd lisdarvopalveluja, mikd mahdollistaa alhaiset kulut
ja nopean kadyttoonoton. Vastaavasti on myos ehdotettu, ettd SaaS yritysten
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pitdisi tuotteistaa palveluitaan. Tama sen takia, ettd palvelut voitaisiin tarjota
tehokkaammin. (Luoma ym., 2022)

Ulkoistetun sovelluskehityksen lisdksi, SaaS-liiketoimintamalli sis&ltda
my0s IT-infrastruktuurin tarjoamisen, jonka péille online-palvelu on rakennettu.
Tamdn takia, saatuaan edulliseen tuotteen, SaaS-toimittajat kilpailevat
toiminnallisuuden, luotettavuuden ja palvelun saatavuuden saroilla. (Luoma
ym., 2022)

Samankaltaisuuksia ohjelmisto liiketoiminnassa ja SaaS liiketoiminnassa on
suuret asiakasmaddrdt, pienet tulot yhtd asiakasta kohden, korkeammat
ennakkoinvestoinnit sovelluskehityksessd ja korkeat kulut asiakkaan
tavoittamiseksi. Lisdyksend online-toimittamisen alhaisiin tuotantokuluihin,
suurin ero ndyttdisi olevan on-demand lisensoinnissa ja hinnoittelussa. SaaS
hinnoitellaan kdyttoméddrdan perustuen tai kuukausihinnoitteluna, kun taas
perinteisessd ohjelmistoliiketoimintamallissa asiakas maksaa pysyvdn oikeuden
ohjelmiston kayttoon.

(Luoma ym., 2022)

Yleisesti ottaen SaaS-liiketoimintamalli on yhdistetty yhdeltd monelle
toimitusmalliin. Yhdistdmalld useita kdyttdjid yhteen, SaaS-toimittajat voivat
hyodyntdd mittakaavaetuja. SaaS-palvelu tulisi kehittdd jdrjestelmdnd, joka
kasittdd modulaariset mikropalvelut vastaamaan haluttuja vaatimuksia
kustannusetujen, suorituskyvyn ja skaalautuvuuden suhteen. (Floerecke, 2018)

(Clair, 2008) Mainitsee, ettd pienet ja keskisuuret yritykset suosivat SaaS
ratkaisua, koska he voivat siirtdd kaiken teknologisen vastuun ohjelmiston
tuottajalle, ja heiddn asiakkaansa tarvitsee huolehtia vain siitd, ettd
loppukayttdjilla on pédsy internettiin ja siitd, ettd toistuvat maksut suoritetaan
ajallaan.

3.1 SaaSin menestystekijat

Tietojdrjestelmien kehittdmisessd on joitakin tarkeitd tekijoitd, jotka taytyy
huomioida vélttddkseen projektin epdonnistumisen riskid. Naditd tekijoitd
kutsutaan menestystekijoiksi. (Edwita, Sensuse & Noprisson, 2017). Rockart
maédrittelee menestystekijdt seuraavanlaisesti: Menestystekijdt ovat rajoitettu
lukumaéara osaalueita, joiden tulokset, mikali tyydyttavid, varmistavat riittdvan
kilpailukyvyn yksityishenkilolle, osastolle tai organisaatiolle. Jokaisella
toimialalla on omat menestystekijat. Nama toimiala madrittelee itse itselleen, ja
jokaisen yrityksen on otettava ndaméa huomioon. (Bullen & Rockart, 1981)

3.1.1 Tulonlihteet

Hintojen asettaminen asiakkaan liiketoiminnallisen hyddyn mukaan on tarkeda.
SaaS:n toimittajille kuukausittainen tilausmaksu on yleinen hinnoittelumalli.
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Hinnoittelun perusteena kaytetddn toimittajalle aiheutuvia kuluja. Lupaavampi
lahestymistapa hinnoitteluun on hinnoitella asiakkaalle muodostuvan hycdyn
mukaan. Palveluntarjoaja yrittdd suunnata palvelunsa lisdarvoa asiakkaan
lilketoiminnalle, yleensd joko suorilla kustannussadstoilld tai lisdtuloilla. Tama
on asiakkaalle ldpindkyvéd ja kattava, mikd taas lisdd asiakkaan innokkuutta
maksaa palvelusta. Ennakkovaatimuksena on se, ettd palveluntarjoaja ylldpitda
laheistd ja pitkdn aikavilin suhdetta asiakkaan kanssa ja ymmartdd tdméan
liikketoimintaprosesseja. Edelld mainittu tapa on jdrkevin tuotantoprosesseihin,
toisin kuin tavallisiin toimisto-ohjelmistoihin.

Joustavuus hinnoittelumallissa on myo6s olennainen osa menestysta.
Ennakkoon mddritellyn hinnoittelun lisdksi, avoin ldhestyminen asiakkaiden
yksittdisia ~ pyyntdja kohtaan hinnoittelussa voi vaikuttaa vahvasti
asiakastyytyvdisyyteen. Asiantuntijoiden mukaan SaaS toimittajien ei pitdisi
vaatia kaikissa tapauksissa tiettyd hinnoittelumallia, vaan mukautua asiakkaan
liikketoimintamalliin ja tilanteeseen.

Asiakkaiden aiempien on premise ohjelmistojen integrointi pilveen on
ratkaiseva tekija houkutella lisdd tdysin uusia tai pitkddn on premise kdyttaneita
asiakkaita yritykselle. Taméa on haastavaa, jos on-premise lisenssi on kolmannelta
osapuolelta. Laitteiston virtualisoinnin vuoksi on vaikea varmistaa, ettd palelu
toimii vain pilvessd sallitulla mé&aralld suorittimia, silld on-premise lisensseilld
laskennassa yleisimmin on otettu huomioon asiakkaan suoritinytimet.
(Floerecke, 2018).

3.1.2 Avainresurssit

Avainresurssit ovat yrityksen resursseja, kuten ihmiset, teknologia, tuotteet,
tuotantotilat, varustelut, kanavat ja brdndi, jota tarvitaan tuomaan arvoa
kohdennetulle asiakkaalle. (Johnson ym., 2008, s.61). SaaS palveluntarjoajan
taytyy saada asiaankuuluvat sertifikaatit. Na&itd yleensd vaaditaan
tarjouskilpailuprosesseissa. Sertifikaattien tdrkeys vaihtelee asiakkaan koon ja
pilvipalvelun tyypin mukaan: vaikka pienet yritykset eivdt ehkd née
sertifikaatteja  valttdmattoming, yritysmaailmassa ne ovat elintdrkeita.
Pilvipalvelut, jotka eivit kéasittele arkaluontoista tietoa, eivit vaadi sertifikaatteja.
Koska menettelytapa sertifikaattien saamiseksi on aikaa vievéaa ja kallista, eivat
pienemmait palveluntarjoajat vélttamatta pysty kilpailemaan télld saralla. SaaS
toimittajat, jotka toimittavat pelkdstddan SaaSin, suositellaan vahvasti ottamaan
sertifioidun IaaS palveluntarjoajan.

Lisdksi tutkimuksessa mainitaan toimialaosaamisen tdrkeys teknisen

osaamisen lisdksi. Myos laaja asiakaskunta ennen pilveen siirtymistd voi olla
tietyissd tapauksissa menestyksen avain osaavan henkilokunnan ohella.

(Floerecke, 2018)
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3.1.3 Arvonluonti ehdotukset

Arvoehdotus on selked ja ytimekds lausunto, joka ilmaisee palvelun, tuotteen tai
tarjouksen tietyn arvon yleisolle sen arvon erottautumiseksi. (Dennis, 2018).
Mikropalveluiden tarjoamien on tdrkedd SaaS palveluntarjoajille. Perinteiset on
premise ohjelmistot eivit ole valmiita pilveen. Tama tarkoittaa sitd, ettd se ei
pysty vastaamaan korkeita odotuksia edullisempaan asemaan, suorituskykyyn
ja skaalautuvuuteen. Sen takia onkin pakollista siirtdd arkkitehtuuri tai rakentaa
koko ohjelmisto uudelleen pilvitarkoituksiin. SaaS palvelut pitdisi rakentaa
jarjestelmdnd, joka koostuu modulaarisista mikropalveluista. Nama
mikropalvelut ovat luokiteltu niiden kyvystd toimia autonomisesti sen mukaan,
mitd ja kuinka paljon IaaS resursseja ne vaativat sen hetkiseen operaatioon.
Jalkautettuna avoimen lihdekoodin konttiin, ne voivat toimia suoraan eri laaS
toimittajilla. Lisdksi ndma yksittdiset moduulit voi yhdistelld tietyn asiakkaan
vaatimuksiin perustuen.

Rinnakkainen on premise ja pilvipalveluiden tarjoaminen asiakkaalle.
Monilla asiakkailla on omat ydin IT-jarjestelmdt kuten esimerkiksi
tuotantojarjestelmdt sisdisid, ja haluavat pitdd sen sisdisind pitkdan. Tamad johtuu
lahinnd turvallisuussyistd, mutta myo6s suorituskyvyn takia. Kaiken kaikkiaan,
kysyntd on premise jdrjestelmille pysyy vahvana. Tamén takia toimittajat, joilla
on suuri mddrd asiakkaita on-premise segmentissd ei pitdisi lopettaa ndiden
jdrjestelmien tarjontaa tai tukea. SaaSin ja on premise ohjelmistojen toimitus on
erityisen tdrkedd maailmanlaajuisille tekijoille, silldi ne voivat vaikuttaa
pilvipalveluiden kayttoonoton vaihteluihin maiden valilla.

Sovelluksen mukauttamisen tarjoaminen asiakkaan puolelta. SaaS
asiakkailta odotetaan heiddn halua yksittdiselle mukauttamiselle. Kuitenkin
asiakkaat haluavat parametroida ja konfiguroida SaaS palvelun heidédn
mieltymysten ja vaatimusten mukaan. Muuten todennékdisyys SaaS palvelun
kayttoon voidaan ymmartdd alhaiseksi. Pilvipalvelun pitdisi ndin ollen kattaa
laajan kirjon parhaita kdytantojd asiakkaalle, mistéd valita. Lisdksi tdmad taytyy olla
mahdollista ilman ohjelmointitaitoja, silld SaaSia hyddynnetddn yleensa
liiketoiminta kayttdjien toimesta. Asiakkaalle on sietimétontd, ettd jokainen pieni
toiminnallinen muutos vaatisi muutosprojektin.

Yksityisen pilven jalkauttamismallit. Nyky&dan asiakkaiden kysyntd on
merkittavasti korkeampi yksityisiin kuin julkisiin pilvi jalkautusmalliin. Monet
asiakkaat ajattelevat yksityisen pilven olevan véliaikainen ratkaisu kohti julkista
pilved. Yksityiset pilvet ovat suositumpia datan suojelun, turvallisuuden ja
sdddosten kannalta. Lisdksi yksityinen pilvi antaa korkean kustomointiasteen,
jota asiakkaat yleensd haluavat. Kaikkiaan yksityinen pilvi on pakollista
sisdllyttdd SaaS palveluntarjoajien portfolioon.

Pilvipalveluiden toimiminen kaikilla johtavilla alustoilla. SaaS tuotteen
taytyy olla kehitetty yhteensopivaksi kaikille IaaS/PaaS alustoilla. Tamén takia
SaaS palveluntarjoajan tdytyy olla varovainen, kun hyddyntdd PaaS tarjoajan
patentoituja tai yksilollisid palveluita, jotka voivat vaihdella eri tarjoajien valilla.
Muuten SaaS tuote on sidottu myos tiettyyn PaaS alustaan. Asiantuntijat
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suosittelevat turvautumaan perinteiseen open source palveluun ja kdyttaméaan
tiettyyn alustaan sidottuja palveluita vain valttdiméattomissd tilanteissa. Nain
pilvipalveluiden tuottajat voivat varmistaa, ettd heiddn tuotteensa toimii lahes
kaikilla alustoilla vain pienilld muutoksilla.

Lisdksi hyvan kayttdjakokemuksen tarjoaminen on tdrkedd. Pienempien
firmojen mieltymykset voivat vaihdella suurien yritysten mieltymysten kanssa.
Kun ohjelmisto on simppeli ja helppokayttoinen, koulutusta ei tarvitse tarjota
niin paljon. Korkean saatavuuden takaaminen on myos elintdrkedd palvelulle.
Vaikka SaaS on yleensd varsin standardoitu tuote. Joustavuus voi olla
avainasemassa, kun mietitddn ratkaisua. Asiakas on valmis maksamaan sen
hyvaksi ndkemadstddn kustomoinnista. Laaja pilvipalveluiden portfolio on myos
tarkedd menestydkseen. Asiantuntijat ovat huomanneet, ettd ensinndkin laaja
paletti pilvipalveluita tekee palveluntarjoajasta houkuttelevamman ja
asiakkaasta tuntuu, ettd hdn on valmistautuneempi tulevaisuuteen.
Ensiluokkainen asiakaspalvelu ja saman kontaktihenkilon pitdminen on
asiakkaalle elintdrkedd. Hyvadstd palvelusta ollaan valmiita maksamaan, eikd
asiakkaan pitdisi keskustella kuin yhden asiakaspalvelijan kanssa. (Floerecke,
2018).

3.1.4 Asiakkuuksien hallinta ja kanavat

Asiakkuuksien hallinnassa on aluksi tdrkedd, ettd selitetdan pilvilaskennan
konsepti perinpohjaisesti, silld asiakkailla on usein vield epdavarmuus pilveen
siirtymisestd. Tdmd korostuu etenkin saksalaisilla asiakkailla datan
turvallisuuteen liittyvistd epdavarmuuksista, joka johtuu tiedon puutteesta. SaaS
palveluntarjoajille on merkittdvan tarkedd purkaa namaé pelot ja epatietoisuudet
asiakassuhteen alussa selittdmatta pilvipalveluiden toimintaperiaatteet
yksityiskohtaisesti. Tamad myos rakentaa luottamusta asiakkaan kanssa.

Perustamalla SaaS-kohtaisen kannustimen myyntiosastolle on erilaista kuin
on premise jdrjestelmille. Myyjélld on ollut pitkdan mahdollisuus tehdd kauppoja
sdannollisin  vdliajoin yhden asiakassuhteen aikana, jolloin hdn sai
myyntipalkkiot sddnnollisesti. SaaSin kanssa tilanne on toinen, silld asiakas
maksaa vain tilausmaksua pitemmaltd ajalta. Tamédn takia myyja luopuu
jatkomyynneistd asiakkaalle, kun alkaa myymaéén jarjestelméad, joka sisaltda
kaiken. Onkin tdrkedd motivaation kannalta 16ytdd kannustinjdrjestelmd myos
SaaS myynneille.

Jotkut SaaS tuottajat ajattelevat, ettd itsepalvelu myynti on riittdvas. Tama
ei kuitenkaan pidd paikkaansa varsinkaan suuremmilld yrityksilld.
Pilvipalveluiden usein taytyy integroitua asiakkaan liiketoiminta prosesseihin ja
IT-rakenteisiin. Markkinointi on myos tdrkedd, jos yrittdd erottua muiden
palveluntarjoajien joukosta. On tutkittu, ettd palveluntarjoajan imago on
ratkaiseva tekijd suorituskyvyn sijaan. Lupaavia markkinointiesimerkkejd on
mm. konferensseissa pidettdvit esitelmadt, artikkelien julkaisut, yliopistoiden
kanssa yhteisty6t ja sosiaalisen median kaytto. (Floerecke, 2018).
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3.1.5 Avain aktiviteetit

Jokaisessa liiketoimintamallissa on joitakin avainaktiviteetteja. Namd ovat
tirkeimmat toiminnot mitkd yrityksen tdytyy operoida onnistuneesti
(Osterwalder & Pigneur, 2010, s. 36). Ketterdan kehitysmallien hyodyntaminen.
Perinteiset vaiheelliset ohjelmistokehitysmallit kuten vesiputousmalli ei ole
sopiva SaaS palveluiden kehitykseen. Sen sijaan ketterdt mallit kuten Scrum on
merkittdvd ymmartdimddn lyhyen innovaation syklejd. Ohjelmistokehityksen
nopeus on tdrked tekija: uudet palvelut tai lisdominaisuudet tdytyy toimittaa
jatkuvasti ja nopeasti alustalla kehittddkseen portfoliota. Ketterdn kehityksen
kontekstissa DevOpsilla on téarked rooli, joka tarkoittaa, ettd taytyy olla laheinen
yhteys kehityksen ja minka tahansa pilvipalveluoperaation valilla.

Teknologisen kehityksen perdssd laahaamisen riski on korkea, miksi monet
pilvipalveluiden tuottajat tekevit tutkimus ja kehitysty6td, mutta myos ostavat
pienempid yrityksid tietotaidon ja portfolion kasvattamisen takia. My0s
asiakkaiden osallistaminen kehitykseen on tdrkedd, silld tuntemattomaan
asiakaskuntaan SaaS tuotteen kehittdminen on vakava erehdys. Suora
asiakaspalaute on lupaava alku uudelle pilvipalvelulle. Kun asiakas ehdottaa
uutta ominaisuutta, on tdrkedd selvittid my6s muiden asiakkaiden tarve
samaiselle ominaisuudelle. (Floerecke, 2018).

3.1.6 Yhteistyoverkko

Yhteistyo-ekosysteemi palvelee ensisijaisesti myynti- ja markkinointikanavana:
pilvipalvelut ovat hyvin skaalautuvia, mutta on epékdytdannollinen tapa olla
vuorovaikutuksessa henkilokohtaisesti jokaisen asiakkaan kanssa, silld
myyntihenkilokunnan maéard ei valttaméttd voi vastata jokaisen asiakkaan
tarpeisiin henkilokohtaisella tasolla. Niinpad yhteistyokumppanit voivat toimia
uudelleenmyyjind tuottajan pilvipalveluihin. Ndin voidaan padastd ldhemmaksi
asiakkaita, sekd maantieteellinen kattavuus ja saatavuus asiakasryhmiin, jotka
eivdt osu tarkalleen tuottajan asiakaskuntaan, voidaan saavuttaa. Toisekseen
SaaS tuottaja ei voi suorittaa kaikkia ylimaardisid palveluita ydinliiketoimintansa
lisdksi. Namd palvelut vaativat koulutusta ja tukea mitkd ovat perustana
pilvipalveluiden kdyton optimointiin. (Floerecke, 2018).

3.1.7 Asiakas segmentit

Segmentointia on kutsuttu yhdeksi tarkeimmistd markkinoinnin késitteista.
(Bottcher ym., 2009) Asiakaskunnan mdédrittelee ldhinnd sovelluksen tyyppi.
Pienemmiait yritykset etsivét pienid ja eristettyjd SaaS palveluita, kun suuremmat
vaativat sovellusten hyvéan integroinnin heiddn prosesseihinsa. Asiantuntijat
suosittelevat keskittymdan yhteen asiakaskuntaan. Suuret ja keskisuuret
asiakkaat ovat arvokkaimpia kolmesta syystd. Ensinndkin tuottajat voivat myyda
lisdd on premise ratkaisuja. Jos keskittyy pieniin startup yrityksiin, menetetdan
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tamd mahdollisuus, silld ndma yleensd saavat koko IT-infran pilvestd. Toiseksi
monet pienet yritykset laahaavat teknologiassa ja liiketoiminta trendeissa.
Kolmantena syyné on suurten yritysten suuremmat rahalliset resurssit.

Toisena tekijand mainitaan kaikenkokoisten yritysten mahdollisuus tulla
asiakkaiksi. Vaikka on tdrkedd kohdentaa asiakasryhma ja keskittya siihen, niin
palveluntarjoajan pitdisi silti huolehtia muista mahdollisista asiakkaista.
Varsinkin pienten yritysten pitdisi antaa mahdollisuus tilata pilvipalvelu ja
maksaa siitd luottokortilla. Toinen mahdollisuus on jakaa erityistd pilvipalvelua
pienemmille yrityksille yhteistyoverkon kautta. Saavuttaakseen suurempia
yrityksid SaaS tuottajan taytyy vdistamattd tarjota henkilokohtaista tukea. Kaiken
kaikkiaan tavoite on saavuttaa mahdollisimman monta asiakasta. (Floerecke,
2018).

3.2 SaaSin hinnoittelumallit

Ohjelmistopalveluiden ostaminen oli pitkddn kertaluontoinen sijoitus
asiakkaalta. Ohjelmisto toimitettiin kokonaisena pakettina, ja myytiin
kertaluontoinen lisenssi. Tama tarkoitti sitd, ettd kun asiakkaat, jotka halusivat
kayttad ohjelmistoa enemman kuin tilatessa, joutuivat maksamaan skaalauksesta
merkittdavasti. Kun kdyttdjien mddara kasvoi, asiakkaat maksoivat lisensseistd
enemmdn ja samaan aikaan ndmd kayttdjat eivdt tarvinneet ohjelmistoa
kuitenkaan koko aikaa. Hinnoittelun muutokselle syntyi tarve, johon
pilvipalveluiden nousu tarjosi ratkaisun tarjoamalla joustavan ja kayttoon
perustuvan hinnoittelumallin. (Mathew & Nair, 2010). Laatikainen & Ojala (2014)
kertoo, ettd toisin kuin perinteisten ohjelmistojen hinnoittelu voidaan tehda
lopussa, SaaSin hinnoittelu taytyy miettid aikaisessa vaiheessa kehitysta.

4 IT-alan menestystekijat

IT-alan menestystekijoitd on tutkittu paljon ja ndma tekijdt tunnetaan aiempien
tutkimusten perusteella hyvin. Seuraavat menestystekijit on poimittu
tutkimuksista, jotka usein kokoavat aiempien tutkimusten tuloksia. Tdhdn valitut
menestystekijadt ovat eniten esilld tutkitusta kirjallisuudesta, sekd ovat strategisen
tason menestystekijoitd. Strateginen taso kertoo ison kuvan, joka pitda sisalldan
tavotteiden jakamisen pienempiin tehtéviin, jotka taktisella tasolla suoritetaan.
Taktinen taso sisdltdd ne toiminnot, jotka toimeenpanevat strategiset tehtaviit.
(Finney & Corbett, 2007)

Kriittiset menestystekijdt tarkoittavat niitd toimia, joiden tyydyttavat
tulokset takaavat organisaation menestyksellisen kilpailukyvyn. Menestystekijét
ovat kdypid kaikkiin yrityksiin alalla, joilla on samankaltaiset tavoitteet ja
strategiat. = Kriittiset = menestystekijat eroavat organisaation muista
menestystekijoistd siten, ettd kriittisten menestystekijoiden laiminlyonti johtaa
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todenndkoisemmin organisaation menestyksen ja kilpailukyvyn laskuun. Nama
tekijit voidaan ndhdd jatkuvan kilpailukyvyn kannattimina. Organisaation
menestyksen kannalta on keskeistd tuntea kriittiset menestystekijat. Myos
potentiaalisten tekijoiden tunnistaminen auttaa organisaatiota saavuttamaan
tavoitteitaan. Kriittisten menestystekijoiden kuuluu olla osana johdon
pddtoksentekoa. Ndihin kuuluu myos riskejd, silld tekijdt voidaan tunnistaa
vddrin niiden tilannekohtaisuuden vuoksi ja tdmaé johtaa vddraan, mutta oikeaksi
kuviteltuun tekijaan keskittymiseen. (Bullen & Rockart, 1981).

Tietojdrjestelmien kdyttoonotossa nousevat seuraavat menestystekijét ylitse
muiden: projektinhallinta, projektivastaava ja johdon tuki. Projektihallinnan
merkitys tulee ilmi resurssien kohdentamisessa. [Iman osaavaa projektihallintaa
resursseja ei osata koordinoida, mikd usein voi nékya ajallisten ja taloudellisten
budjettien ylittdimisend. Projektivastaava on henkilg, jolla on toimeenpanovalta
ja auktoriteetti, ja joka pystyy omalla toiminnallaan vaikuttamaan projektin
onnistuneeseen lopputulokseen. Projektivastaavan tyoksi mainitaan myos
kayttdjien motivointi ja innostaminen koko projektin ajan. Kolmantena mainittiin
johdon tuki. Johdon rooli on alusta ldhtien tdrked, silld kun ylin johto osallistuu
ja laittaa alulle projektin, niin tdima korreloi positiivisesti projektin onnistumisen
kanssa. (Bullen & Rockart, 1981).

Suurin osa yrityksistd jatkuvasti huomaavat projektinhallinnan olevan
suuri haaste. Yli neljdsosa laajoista tietojdrjestelméprojekteista ei koskaan
toteudu, sekd suurin osa ei toteudu ajallaan tai ylittdd budjetin. Lisdksi kolme
neljasosaa projekteista ei toimi tdysin niin kuin on haluttu. (Faraj &
Sambamurthy, 2006)

Ehie & Madsen (2005) kertoo tutkimuksessaan onnistuneen ERP-
implementaation  menestystekijoitdi. Tutkimuksessa haastateltiin ~ ERP-
implementaation = tehneitd  yrityksid, joilta  pyydettiin  arvioimaan
implementaatioon liittyvid tekijoitd asteikolla yhdestd seitsemddn. Kahdeksan
syytd nousi eniten esille, jotka luetellaan alla.

1. Projektinhallinnalliset tekijat

[T-infrastruktuuri

2. ERP implementaation arviointi ja toteutettavuus
3. Henkiloresurssien kehittiminen

4. Prosessin uudelleensuunnittelu

5. Johdon tuki

6. Budjetti

7.

8.

Konsultointipalvelut

Namad kahdeksan tekijda selittdd 86 % implementaatioiden tulosten vaihtelusta.
Henkiloresurssien kehittaminen ja IT-infrastruktuuri ndyttdd pienimman
korrelaation onnistuneissa ERP-implementaatioissa. Vaikka ERP-jdrjestelman
tukemiseen tarvitaan IT-infrastruktuuria, sen valitseminen ei ole avainasemassa
onnistumiseen.
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5. YHTEENVETO

Taman kirjallisuuskatsauksen tavoitteena oli tutkia SaaS-ohjelmistoyritysten
menestystekijoitd. Tutkimuksen edetessd tdytyi ottaa huomioon se, ettd
implementaatioiden onnistuminen on myds tutkimisen arvoinen asia.
Tutkimuskysymyksend oli esitetty seuraava :

» Mitkd ovat SaaS-yritysten menestystekijit?

Kiinnostuin tédstd aiheesta, silli SaaS-palvelut ovat yleistyneet merkittdvasti
viime vuosina. Téstd johtuen kiinnostukseni herdsi, ettd mikd ndistd tekee
suositun ja kannattavan liiketoiminnan. Tutkiessani aihetta, tormésin lauseeseen.
Liséksi aihe on ajankohtainen, silld Saltan & Smolander, (2021) mukaan yli 82 %
yrityksistd kayttdd vdhintddan yhtd SaaS-ohjelmistoa, ja SaaS-ohjelmistoa
kayttavien yritysten mddrd ja kdytettdvien SaaS-ohjelmistojen mddrad yritysta
kohden kasvavat jatkuvasti. Tamd nopea kasvu tekee SaaS:sta suurimman
julkisen pilvipalvelujen markkinasegmentin ja ensisijaisen ohjelmistojen
lisensointi- ja toimitusmallin maailmanlaajuisesti.

Kirjallisuuskatsauksen toisessa kappaleessa kdyddan lapi
perusteellsiemmin ensin SaaS(Software as a Service) késitteend, jonka jdlkeen
tutustutaan sen sisdltdviin osiin eli laaS(Infrastructure as a Service) ja
PaaS(Platfrom as a Service). Tdssd tutustetaan lukija termeihin ja aiheisiin,
ennenkuin siirrytddn varsinaisen tutkimuksen pariin.

Kolmannessa kappaleessa siirrytddn tutkimaan menestystekijoita
SaaS-yrityksilld, jossa kdyddan lapi mm. Hinnoittelumalli ja sen yleisin malli

kuukausihinnoittelu, joustavuus hinnoittelussa ja
toimituksessa, sekd asiakkuuksien hallintaa. Lisaksi
perehdytddn SaaS-liiketoimintaan, sen liiketoimintamalliin eli kuinka

nama yritykset toimivat markkinoilla.

Viimeisessd osassa tutkitaan menestystekijoitd IT-alalla, jossa vield
perehdytddn onnistuneen implementaation tarkeimpiin tekijoihin. Tédssd osassa
tutkitaan kriittisten menestystekijoiden termid jonka jalkeen listataan ne kriittiset
menestystekijat, jotka selittavat 86% implementaatioiden onnistumisen yleisesti
IT-alalla.

Tutkimuksen perusteella voidaan sanoa, ettd implementaatio on
hyvin kaksipuolinen asia. Vaikka SaaS-yritys omistaisi hyvan tuotteen ja osaisi
myydd tuotteen, vaatii se my0Os asiakasyritykseltd paljon. Asiakkaan on
sitouduttava prosessiin, ymmadrrettdvd omat lahtokohtansa ja kertoa ne
lapindkyvéasti  SaaS-palvelun  tarjoajalle, sekd saatava johdon tuki
implementaatiolle. Nditd asioita onkin tdrked kartoittaa myyntiprosessin aikana,
ja arvioitava onnistumisen todenndkdisyytta.
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