CO-CREATING SMART AND
SMOOTH TRAVEL EXPERIENCES

Harri Hiljanen, Katriina Hekkala ja Ville Julin
Metropolia Ammattikorkeakoulu
Perille Asti - hanke

Maas liikketoiminnan mallintaminen

Tutkimusraportti

29.3.2019

@mpona cPeri"e.t\sti’l 6 Airka EU:lta *

2014-2020  Luoeeenuoen



Sisallysluettelo

N - 10 1] - PSP PP PTPTT 1
2 TULKIMUKSEN TOTEULUS «...eeeiiiiiee et e s e s e e e b e e e 2
3 LiIKKUMISPAIVEIUL .eeeeeiiieeeee e s s e e e s s et bre e e e e s s b e e e e e e e aarees 3
4 Liiketoimintamalli ja Strateia ...c.uueiiiiiiiiiiieii it 4
5 Liiketoiminnan mallintamiseen tarkoitetut tyokalut........cccoeeuvveiiiiiiiiiieiei e 6
5.1 Business Model Canvas (Osterwalder & PigNEUN) ..........coociiiieeieeeiiieeee e 6
5.2 Johnsonin litketoimintamalli...........coooiiiiiiiii e 8
5.21 Liiketoimintamallin maaritelma..........ooiiiiiiiii e 8
5.2.2 Liiketoimintamallin kdytt6onotto ja soveltaminen.......cccccoevvvieeiiiniiiieeei e 11

53 Mallien kaytto Perille Asti -NankKeessa .........uuviiiveiiiiiiiiiiiiiee e 13

6 Liikkumispalveluille sovellettu toimialakohtainen Business Model Canvas .........ccccceeeeeeeeennnnn. 14
6.1 LiSAarvon tUOTEAMINEN ......iiiiiiiiiiiiiiiii it e e e e e s 14
6.1.1 Omistamisen kyseenalaiStaminen .........occuuieieiiiiiiiieee e 15
6.1.2 Matkustusmuotojen iINtEGrOINtI .....cccuviiiiiiiiiiiee e e 16
6.1.3 Valinnan vapaus ja palvelujen raatalointi.......ccccocvvieeiiiniiiiiee e 16
6.1.4 Building an Open Mobility-as-a-Service -tutkimus (BOMaaS) ........cccoeeeeereirreeeeennns 17
6.1.5 Lisdarvon tuottaminen haastatteluiden perusteella .......c.cccvveeiiiniiiieeeiiniiiieeeeees 19

6.2 ASIAKASSEEMENTIL ...uviiiiie it e e e s e e e s et reeeeeenaa 21
6.2.1 Tulevaisuuden liikkuja -tutkimus .........oeeiiiiiiiii e 21
6.2.2 Asiakassegmentit haastatteluiden perusteella.........ccccooviiiiiiiiiiiiiiiii e, 24

6.3 ASIAKASSUNTEET....ceiiiiiieiie et 29
6.3.1 Luottamus asiakasSUNTEISSA ....c..eeeeiiiiiiiiieeeeeee e 30
6.3.2 Asiakassuhteiden luominen ja ylapitaminen .......ccceeveiiviiiiee i 33

6.4 K@N@Vat ..ccoiiiiiii e e e e e 33
6.5 YhteistyOKUMPPANIT ..ooiiiiiiiiee e e e s s e e e s s s abaneeeeeenna 35
6.5.1 Yhteistyokumppanit teoriassa MaaS-ymparistOSSa.......ccccuvveeeiiriiiireeeeeriiiieeee e e 35
6.5.2 MaaS-ympariston toteutuminen Kaytannossa ......cccvvveeeeiiiiiiieeeeiiiiiieee e eeireee e 37

6.6 YAINTOIMINNOT ..t e e e s e e e e e e enreeas 42
6.7 RESUISSIT ceieiiiiiiieii e et e et e et e e e e s e e s e s s nnnes 43
6.8 TUIOVIITAE ettt e e st e e s bb e e e e bt e e sbb e e e e sareeeenneeas 44
6.9 KUSTANNUKSET ...t e s e e s e s 46

‘ / ®
/(/Ietropolia CPeri"eAstﬂ 6Aika + EUilta g

2014-2020




7 Mallin luominen

8 Johtopadtokset

Lahteet

Liitteet
Liite 1. Business Model Canvas (Osterwalder 2010)

Liite 2. Liikkumispalveluille sovellettu Business Model Canvas (Julin&Hekkala 2019)

@ropolia Cpe”."eAStﬂ GAika « EUlta m;-;@

2014—2020  Lueeenumoni




1 Taustaa

Perille Asti -hanke on Vantaan kaupungin, Forum Viriumin, Espoo Marketingin, Metropolia
Ammattikorkeakoulu, Aalto-korkeakoulusaation ja Demos ry:n yhteinen 6Aika -hanke, jossa
kehitetddan markkinalahtoisesti nykyista liikkennejarjestelmaa taydentavia kestavia ja alykkaita
liikkumisratkaisuja ja toimintamalleja matkailijoiden, asukkaiden ja tydssakayvien kayttoon
paakaupunkiseudulla. Tavoitteena on helpottaa kohderyhmien liikkkumista Helsingin Jatkasaaren
ja Ruoholahden alueella, Espoon Nuuksiossa, Rantaraitilla ja merellisissa kohteissa seka Vantaan
Aviapoliksen alueella. Perille Asti -hanke saa rahoituksena Euroopan aluekehitysrahastosta

osana bAika -strategiaa vuosina 2017-2019.

Metropolian tavoitteena hankkeessa on kehittda kayttdjakokemusten perusteella hankkeen
kohdealueille seka liikkumispalveluja tarjoaville yrityksille liiketoimintamalli Business Model
Canvasin pohjalta. Tassa mallissa otetaan huomioon arvolupaus asiakkaalle, ansaintalogiikka,
tarvittavat prosessit ja resurssit niin, ettd ne muodostavat elinkelpoisen kokonaisuuden ja
huomioivat myds alueellisia erityispiirteitda. Palvelujen kehittdminen vaatii kayttajalahtoisen
suunnittelun periaatteiden soveltamista, kykya tunnistaa ja kehittaa teknisia ratkaisuja ja
kehittada naihin sopiva liiketoimintamalli, jossa liiketoiminnan toimintaympariston tekijat

voidaan ottaa huomioon.

Mallin kehittamista varten haastateltiin liikkumispalvelutoimialan asiantuntijoita ja toimijoita.
Haastattelujen pohjalta on luotu liikkumispalveluille sovellettu Business Model Canvas, jota

testataan ja jatkokehitetaan liikkkumispalveluja tarjoavien yritysten kanssa projektin aikana.
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2  Tutkimuksen toteutus

Tassa kappaleessa esitelldan tutkimuksen toteutussuunnitelma. Se havainnollistaa, mita tietoa

missdkin vaiheessa saatiin ja mihin sita kaytettiin.

TAVOITE
Luoda liikkumispalveluille
sovellettu Business Model
Canvas

( )
NYKYTILA- LOPPUTULQOS
ANALYYSI Kattava ymmarrys
liilkkumispalveluiden
nykytilasta
(8 )
(" )
OLEMASSA OLEVA TIETO LOPPUTULOS
Teoreettinen
viitekehys
(8 Y

MALLIN LUOMINEN
LOPPUTULOS

- Keratty aineisto
- Teoreettinen
viitekehys

Liikkumispalveluille
suunnattu BMC

Kuvio 1. Tutkimuksen toteutussuunnitelma

Kuviossa 1 on esitetty tutkimuksen toteutussuunnitelma. Tyo alkoi silla, etta saatiin hankkeelta
toimeksianto liikkumispalveluille suunnatun Business Model Canvaksen tekemiseen.
Liikkumispalveluista ei ole saatavilla kovin paljoa tietoa, silla toimiala on uusi. Data 1 koostuu
aiheeseen liittyvasta olemassa olevasta materiaalista sekd haastatteluista. Haastattelut olivat
teemahaastatteluita toimialalla toimivien asiantuntijoiden kanssa. Eri tehtdvissa toimivat
tuntevat oman alansa, joten haastatteluiden perusteella pystyi saamaan kattavan kuvan
lilkkumispalveluista kokonaisuutena. Nadiden lisdksi aiemmat tutkimukset antoivat lisatietoa,
jotta saatiin kokonaiskuva liikkumispalveluiden nykytilasta. Teoreettisen viitekehyksen

luomiseksi tarvittiin myos kirjallista tietoa aiheesta ja mallin luomisesta.
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Data 2 sisdltda haastattelun Motiva Oy:n  kanssa, joka on liikkumispalveluiden
asiantuntijaorganisaatio. Haastattelussa esiteltiin teoreettisen viitekehyksen ensimmaista

versiota ja pyydettiin haastateltavien kommentteja siita.

Taulukko 1. Tehdyt haastattelut

Organisaatio Yhteyshenkilo Pdivamaara
ITS Finland Toiminnanjohtaja 22.10.2018
VTT Oy Research Scientist 5.11.2018
Helsingin Seudun Liikenne, HSL Projektipaallikko 9.11.2018
Sitowise Oy Vanhempi asiantuntija 15.11.2018
Maas Alliance Senior Manager 5.12.2018
24 Rental Network Oy Toimitusjohtaja 11.12.2018
Maas Global Oy Area Manager 12.12.2018
Sharelt Bloxcar Oy Toimitusjohtaja 17.12.2018
1Q Payments Oy Operatiivinen johtaja 19.12.2018

Motiva Oy Asiantuntija 7.2.2019

Kuten taulukosta 1 ndhdaan, haastatteluja pidettiin yhteensa 10. Niistda 9 ensimmaista auttoivat
tutustumaan liikkumispalvelutoimialaan seka luomaan viitteellista Business Model Canvasta.

Viimeinen haastattelu keskittyi mallin arvioimiseen ja kehittamiseen.

3 Liikkumispalvelut

MaaS (Mobility as a Service) eli liikkuminen palveluna -konseptilla tarkoitetaan
palvelukokonaisuutta, jossa erilaiset liikkkumistarpeet on koottu yhteen. Kuluttaja saa maksua
vastaan kayttoonsa kulloinkin sopivan kulkupelin. Ensimmainen kolmesta keskeisesta osa-
alueesta, jotka mahdollistavat integroitujen liikkkumispalveluiden tarjoamisen loppukayttijille,
on yhteinen liikkuminen eli vuokra-autot, kimppakyydit, pyoran lainauksen jne. Toinen osa-alue
on jarjestelmassa oleva varausmahdollisuus seka lipun osto ja kolmas on multimodaalisen eli
reaaliaikaisen eri tahojen jakaman matkustustiedon hyodyntaminen. (Kénig D. et al. 2016: 10-

13.)
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MaaSin paatavoite on yksityisautojen kayton ja omistuksen vahentaminen. Nain ollen silla on
vaikutusta myos liikenneruuhkiin, paastoéihin ja pysakointiongelmiin. MaaS-konseptissa
halutaan saada kaikki kaytettavissa olevat liikennemuodot palveluntarjontaan kasittden niin
auton ja pyoran jakamisen, julkisen liikenteen kuin taksit ja lautat. Koska eri sidosryhmien
vilinen yhteistyd edesauttaa tavoitteen saavuttamista, se on my6s MaaSin tavoitteena

erilaisten lilkkennepalvelujen yhdistamisen lisdksi. (Konig D. et al. 2016: 10-13.)

Tassa tutkimuksessa kdytetdan mieluummin sanaa liikkumispalvelut kuin Maa$, koska MaaS-
konseptiin  tuntuu olennaisesti kuuluvan yksi alustaratkaisu, joka sisdltda useita
liikkumispalveluita seka lippu- ja maksumahdollisuudet. Liikkumispalveluilla tarkoitetaan tdssa
erilaisia palveluita, jotka mahdollistavat jollakin tapaa liikkkumisen. Niiden ei tarvitse olla
kytkoksissa toisiinsa, eika niilla tarvitse olla esimerkiksi omaa alustaa. Tama tehdaan myds
selvennykseksi siitd johtuen, ettd hankkeessa pilotoivat ovat pienia yrityksia, jotka tarjoavat
esimerkiksi sahkopyoran vuokrauspalvelua, eika niilla valttamatta ole kaikkia MaaS-konseptille

tyypillisia ominaisuuksia.

4  Liiketoimintamalli ja strategia

Termi liikketoimintamalli on kasitteellisesti hajanainen. Liiketoimintamallista ei ole yhta oikeaa
tai edes vakiintunutta maaritelmaa. (Pulkkinen et al.) Se voidaan ndhda staattisena,
teoreettisena viitekehyksena tai johdon strategisena tyokaluna. Puhekielessa liiketoimintamalli
rinnastetaan monesti kuvauksena siitd, miten yritys ansaitsee rahaa. Erilaisia maaritelmia on
monia, ja yhteistd néille usein on kysymykset (1) kuinka arvoa luodaan; (2) kenelle arvoa
luodaan; (3) mika on kilpailukyvyn lahde; (4) mika on kilpailupositio; (5) mista syntyvat tulovirrat;
seka (6) mitkd ovat aika, ulottuvuus ja koko tavoitteet? (Koski, 2015) Liiketoimintamallia voi
myos kuvata palapeliksi, johon kootaan yhteiskuvaan kaikki liikketoiminnan kannalta keskeiset

tekijat (Pulkkinen et al. 2005:9).
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Liiketoimintamallien suunnittelussa ja kehittdmisessa on ensiarvoisen tarkeda tietda, mita
asioita tulisi mitata, analysoida ja padattda ennen itse liiketoimintamallia, ja mitd itse
liiketoimintamalli pitda sisdlldaan. Kuviossa 2 havainnollistetaan liiketoimintamallin
maadrittamisen asettumista yrityksen strategiassa. Ennen liiketoimintamallin maarittelya tulisi
tehda esimerkiksi ymparistéanalyysi ja maarittaa strategisten bisnesalueiden menestystekijat
seka sisdisen tehokkuuden mittaristo. Jos ndin ei tehda, liiketoiminnan maarittelya on vaikea

perustella, kun esimerkiksi kysyntda ei ymmarreta.

Visio
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Kuvio 2 Liiketoimintamallin kohdentuminen strategiatydssa
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Strategia, liiketoimintamallit ja liiketoimintaprosessit kasittelevat samoja asioita, mutta eri
tasoilla. Liiketoimintamalli sijoittuu strategian ja prosessien viliselle tasolle ja on siten
konkreettinen kuvaus yrityksen strategian toteuttamisesta. Suurissa yrityksissa on useita
erilaisia liiketoimintamalleja ja ne maaritellddan useimmiten liiketoimintayksikon (Strategic
Business Unit, SBU) tasolla. (Pulkkinen et al.). Liiketoiminta mallin luomisprosessi taas jakautuu
Business Model Generation -kasikirjan mukaan viiteen osaan: kdaynnistaminen, ymmartaminen,

mallin luonti, jalkauttaminen ja johtaminen (Osterwalder & Pigneur 2010).

5 Liiketoiminnan mallintamiseen tarkoitetut tyokalut
5.1 Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur)

Business Model Canvas (BMC) on vyksinkertaistettu, liiketoiminnan kokonaisuutta
havainnollistava tyokalu. Se auttaa organisaatiota strategisessa suunnittelussa ennen
lilketoimintaoperaatioiden aloitusta. BMC vastaa kysymykseen "mita”, kun taas strategia kertoo
"miten”. Tarkoituksena on toimia organisaation yhteisena kielena liiketoimintakokonaisuuden

kuvaamiseen, arvioimiseen ja muuttamiseen. (Osterwalder & Pigneur 2010: 15.)

Malli koostuu yhdeksasta lohkosta, jotka on jaoteltu siten, etta keskella on liiketoiminnan ydin
eli arvolupaus: kuinka asiakkaat hyotyvat yrityksen palveluista tai tuotteista ja mika etu silla on
kilpailijoihin nahden. Ytimen oikealle puolella ovat asiakkaaseen liittyvat osiot: asiakassuhde,
asiakassegmentit ja kanavat, jotka kertovat, miten arvolupaus vieddaan asiakkaille.
Asiakassegmentit-osassa tunnistetaan asiakasryhmat, joille tuotetaan arvoa. Asiakassuhteet-
osiossa tarkastellaan, mita yritys tekee pitddkseen asiakkaat itselldan eli miten yritys haluaa
palvella asiakasta. Kanavat-kohdassa vastataan kysymykseen, kuinka yritys viestii asiakkaidensa

kanssa ja tavoittaa heidat eli toimittaa arvolupauksensa.
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Ytimen vasemmalla puolella on infrastruktuuri eli kumppanuudet, ydintoiminnot ja resurssit:
nama mahdollistavat arvolupauksen toteuttamisen. Kumppaneihin listataan liiketoiminnan
kannalta valttamattomat yhteistyokumppanit. Ydintoiminnot-osiossa maaritellaan yrityksen
liiketoimintamallin kannalta valttamattomia toimintoja eli mita yrityksen on pakko tehda
voidakseen toimittaa arvolupauksen. Resurssit-kohtaan tunnistetaan ne resurssit, joita ilman

yritys ei pysty toimittamaan arvolupausta.

Mallin alaosassa on liiketoiminnan kivijalka eli kulurakenne ja tulovirrat. Tulovirroissa
tavoitteena on maaritellda arvolupauksen hinta, jonka asiakkaat ovat valmiita maksamaan.
Kustannusrakenteeseen listataan kaikki liiketoiminnassa syntyvat kustannukset liittyen mm.
toteutukseen, markkinointiin ja jakelukanaviin. Liite 1 havainnollistaa alkuperdista Business

Model Canvasia.

BMC:ssa liikeidea saadaan hahmoteltua helposti, nopeasti ja selkdesti yhdelle paperille
tayttamalla kukin yhdeksasta osiosta. Nain ollen, jos yrittadjalla on useampi liikeidea, eri ideoista
tehtyja BMC:eja on helppo vertailla keskendan ennen liiketoiminnan aloittamista. Yrittdja saa
paremman kuvan kokonaisuudesta kunkin idean suhteen ja ndkee, mihin asioihin tulee
kiinnittda huomioita enemman. Erityisesti BMC on kayttokelpoinen vyrittdjille, jotka ovat
visuaalisia ja haluavat yhdelld silmayksella saada kokonaiskuvan liiketoiminnasta. Lisaksi BMC
antaa ihmisille yhteisen kielen, jonka avulla he voivat arvioida perinteisia prosesseja ja tuoda

uusia innovaatioita liilketoimintamalleihinsa. (Business Model Canvas: A Complete Guide 2015).

Tulee kuitenkin huomioida, ettd tassa mallissa ei ole lainkaan riskitarkastelua, eikd kysyntaa
analysoida. Myodskdaan mitaan mittareita tai toimintaa koskevia rajoitteita ei oteta huomioon ja
sitd kautta mietitd suorituskykya. Business Model Canvasia on helppo muokata yrityksen
tarpeille sopivaksi. Sitd voidaan laajentaa ottamalla esimerkiksi ylla mainitut puutteet

huomioon.
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5.2 Johnsonin liiketoimintamalli

Johnson et al. (2008) toteavat artikkelissaan ”"Reinventing Your Business Model”, ettd oikein
toteutettuna liiketoimintamalli on yksi merkittavimmista yrityksen menestystekijoista.
Liiketoimintamallin ymmartaminen ja maaritteleminen ovat valtavia kokonaisuuksia ja niihin
tulisi uhrata resursseja. Johnson et al. mainitsevat Applen esimerkkina liiketoimintamallin
soveltamisesta uudenlaisesta nakokulmasta. Tullessaan markkinoille Applen iPod vuonna 2003
sisdlsi mahdollisuuden hyodyntaa Applen digitaalista musiikkitoistapalvelua iTunesia. iTunes ei
ollut saatavilla ilman iPodin ostoa, joten kayttdjan piti ostaa ensin iPod, jotta han voi kuunnella
musiikkia iTunesista. Talla tavoin toimimalla Apple nivoi yhdeksi kokonaisuudeksi laitteiston,
ohjelmiston ja palvelun, mikd on Johnsonin et al. mukaan yksi syy Applen menestymiseen

(Johnson et al. 2008.)

Artikkelissa kuitenkin muistutetaan, ettd uusi liiketoimintamalli saattaa alkuun nayttaa
kelvottomalta sisdisten ja ulkoisten sidosryhmien silmissa. Avain on kuitenkin siina, etta nakee
pintaa syvemmalle ja pohtii, miksi liiketoimintamallissa on jokin asia kuvattu juuri siten, kun se
on kuvattu. Liiketoimintamallin syvallinen ymmartaminen ei ole valttamatta helppoa, mutta
ilman sita liiketoimintamallista ei saada sen tarjoamia hyotyja hyodynnettya optimaalisella

tasolla (Johnson et al. 2008.)

5.2.1 Liiketoimintamallin maaritelma

Johnson et al. (2008) jakavat liiketoimintamallin neljaan osaan, jotka ovat asiakkaan arvolupaus,
tuottokaava, avainresurssit ja avainprosessit. Nama nelja osakokonaisuutta ovat vahvasti
linkittyneina toisiinsa ja ilman niiden toimimista yhdessa ei liiketoimintamallia saada

hyodynnettya asiakkaan kokeman lisdarvon tuottamisessa (Johnson et al. 2008).
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Neljastd osakokonaisuudesta kaikista tdrkein on Johnsonin et al. (2008) mukaan asiakkaan
arvolupaus. Arvolupauksen tehtdavdana on viestittaa asiakkaalle, etta yrityksen tarjoamalla
tuotteella tai palvelulla asiakas kykenee tyydyttamaan tarpeitansa. Oletuksena on siis, etta
asiakkaalla on kysyntda tuotteelle tai palvelulle. Arvolupauksen tehtdava on tuottaa asiakkaalle
ratkaisu hanen ongelmaansa. Tassa on kuitenkin syyta tarkastella asiakkaan ongelmaa
syvallisesti, jotta ongelman laajuus ja eri ulottuvuudet voidaan huomata. Ongelman taydellisen
ymmartamisen avulla yritys kykenee tuottamaan ratkaisun ja tarjoamaan ratkaisua yrityksen
kannalta edullisella tavalla. (Johnson et al. 2008.) Johnson et al. (2008) huomauttavat, ettd mita

suurempaan ongelmaa yritys kykenee vastaamaan, sita suurempi on asiakkaan arvolupaus.

Toisena osakokonaisuutena artikkelissa mainitaan tuottokaava, joka tarkoittaa sita, miten yritys
tuottaa itselleen lisdarvoa eli liikevaihtoa samalla aikaa, kun arvoa tuotetaan asiakkaalle.
Tuottokaava koostuu neljasta osasta, jotka ovat liikevaihtomalli, kustannusrakenne, katemalli ja
resurssien kiertonopeus. Yksinkertaisuudessaan liikevaihtomallia voidaan tarkastella kertomalla
yhteen tuotteista tai palveluista maksetun hinnan tuotetulla maaralla. Kustannusrakenteessa
pureudutaan muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin, mutta Johnsonin et al. mukaan
kustannusrakenne tulisi suunnitella niiden kustannusten ymparille, jotka ovat kaikista
tarkeimmat yrityksen liiketoiminnan kannalta. Katemallissa otetaan huomioon liikevaihtomallin
ja kustannusrakenteen aiheuttamat rajoitteet, kun yritys miettii, millaisen katteen se haluaa.
Resurssien kiertonopeudella tarkoitetaan, kuinka nopealla tahdilla yritys kykenee
hyodyntamaan silla olevia resurssejaan liiketoiminnassaan. Esimerkiksi varaston ja muun

varallisuuden hyédyntdminen tulee ottaa huomioon tuottokaavassa (Johnson et al. 2008.)

Avainresursseilla tarkoitetaan niita resursseja, jotka ovat kriittisimpia yrityksen liiketoiminnassa.
Avainresurssien luonne vaihtelee luonnollisesti yrityksen liiketoiminnan perusteella.
Avainresursseja ovat esimerkiksi yrityksen koneet ja laitteet, tyontekijat, kaytossa oleva
teknologia, tuotteet, jakelukanavat ja brandi. Olennaista on ndiden resurssien hyédyntaminen
siten, etta asiakkaan arvolupaus saadaan taytettya halutulla tasolla. Huomionarvoista on myds
resurssien liittyminen yhteen toistensa kanssa eli miten yhden resurssin kaytto vaikuttaa muiden

resurssien kayttéon (Johnson et al. 2008.)
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Avainprosesseja voidaan tarkastella samoin tavoin kuin ylld mainittuja avainresursseja. Ne ovat
aina riippuvaisia siitd, millaista liiketoimintaa yritys harjoittaa. Avainprosessien tarkastelun
tavoitteena on kehittdaa sellaisia toimintatapoja, ettd asiakkaan arvolupaus voidaan tayttaa
toistuvasti ja tehokkaasti. Avainprosesseja ovat esimerkiksi tyontekijoiden koulutus,
tuotekehitys, tuotanto, myynti ja asiakaspalvelu (Johnson et al. 2008.) Alla olevassa kuviossa 3

on kuvattu Johnsonin liiketoimintamalli:

- Target customer ~ Offering. which satisfies the
or fulfills the need.
.,Iobhhl-obm-.n-‘ i.'r'?-"'.:“lﬁ 4 not only by wh
m""“'-'mpwbh“hm is soid but also by how it's sold.
| customer
|
PROFIT FORMULA

= Revenue model How rmuch
money can be madea: price x
f wvolume. Volume can be thought of
n terms of market size, purchase
frequency, ancillary sales, etc

= Cost structure How costs are
allocated includes cost of key
assets, drect costs, indirect costs
aconormeas of scale.

= Margin model How much each
transaction should nat to achieve
desirad profit levels.
KEY RESOURCES = Resource velocity How quickly
needed to dellver the resources need to be used to sup-
customer value propasition port target volume. Includes lead
prafitably. Mignt include: timeas, throughput, mventory turns,
= People asset utiization, and so on.
Technology. products
Equipment
Information
Channels
Partnerships,
alliances
Brand

KEY PROCESSES, as wellas

rules, metncs, and nonms, that

make tha profitable delvery of the

customer value pn:pxl'.t:n repeat-

able and scalable. Might Include:

= Processes: desgn, product
SE'»‘.‘ED'TWEF'., sSourcng, manu-
ranu'lrg, r'\arc.eurg, hin ng and
training, IT

= Rules and metrics: margn re-
gusements for investment, credit
terms, iead timas, supplier terms

= Norms: cpportunity size neaded
for Investment. spproach to
CUSI0Mers and channels

Kuvio 3 Johnsonin liiketoimintamalli (Johnson et al. 2008.)
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5.2.2  Liiketoimintamallin kdyttdonotto ja soveltaminen

Johnsonin et al. (2008) mukaan liiketoimintamallia ei voida ottaa kaytt6on ilman kattavaa
ymmarrysta asiakkaan arvolupauksesta ja sen tuottamisesta. Asiakkaan arvolupaus on viime
kadessa keino viestid, mita ratkaisua yritys tarjoaa asiakkaan ongelmaan, mutta ongelman
madrittaminen saattaa osoittautua hankalaksi, koska eri asiakkailla on erilaisia ongelmia.
Kaikista tarkein ominaisuus asiakkaan arvolupauksessa on siitda huolimatta arvolupauksen
tarkkuus eli kuinka tarkasti se vastaa asiakkaan ongelmaa. Artikkelissa kuitenkin todetaan, etta
yleinen virhe on yrittaa ratkaista mahdollisimman monta eri ongelmaa samalla ratkaisulla. Sen
sijaan jarkevampada on keskittyda yhden ongelman ratkaisemiseen mahdollisimman hyvin.
Artikkelissa mainitaan nelja yleista estettd, miksi asiakkaat eivat hyodynna yrityksen tarjoamaa
ratkaisua. Esteet ovat taloudellinen asema, saavutettavuus, asiakkaan omat taidot ja asiakkaan
kaytossa oleva aika. Naiden esteiden vylittaminen voi auttaa asiakkaan arvolupauksen

madarittelemisessa siten, ettd asiakas nidkee siina ratkaisun ongelmaansa (Johnson et al. 2008.)

Tuottokaavan maarittelemisessa yksi nakdkulma on miettid, miten jollakin toimialalla toimivat
yritykset ansaitsevat liikevaihtoa. Tuottokaavaa mietittdessa voidaan kuitenkin uudistaa keinoja
liikevaihdon tuottamiseksi sellaisella tavalla, ettd yrityksen rakennetta uudistetaan
merkittavasti. Esimerkiksi ennen fyysisia tuotteita tuottava yritys voi alkaa tuottamaan palvelua
tuotteiden kaytosta. Siirtyminen tuotantoyrityksestd palveluyritykseksi kuitenkin muuttaa
yrityksen tuottokaavaa, koska esimerkiksi ansaintalogiikka on aivan erilainen verrattuna

aikaisempaan tilanteeseen (Johnson et al. 2008.)

Kun asiakkaan arvolupaus ja tuottokaava vastaavat lahinna kysymykseen mita ja miksi yritys
tekee, avainresurssit ja -prosessit vastaavat kysymykseen, miten halutut asiat voidaan tuottaa.
Niiden luonne riippuu luonnollisesti yrityksen liiketoiminnan luonteesta, kuten aiemmin on
mainittu. Esimerkiksi palvelua tuottavalle yritykselle avainresurssi on tyontekijat, jotka tuottavat
palvelun asiakkaalle ja avainprosessi voi olla palvelun myynti asiakkaalle. Nain ollessa yrityksen
on suotavaa ohjata resursseja tyontekijoiden koulutukseen, koska siitd on hyotya yrityksen
liilketoiminnalle pitkalld aikavalilla. Johnson et al. (2008) mainitsevat, ettd yrityksen on
|6ydettava avainresurssien ja -prosessien ainutlaatuinen yhdistelma asiakkaan arvolupauksen
tuottamiseksi. Jos yritys onnistuu tdman yhdistelman I6ytamisessa, siitd on lahes aina
kilpailuetua kilpailijoihin ndahden. Lisdksi artikkelissa mainitaan, etta resurssit ja prosessit on

maadriteltdava vasta kun asiakkaan arvolupaus ja tuottokaavio on maaritelty. Nadin ollen yritys
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tuottaa sellaista tuotetta tai palvelua, jota asiakas haluaa. Sen tuottaminen jaa luonnollisesti
yrityksen vastuulle ja se jarjestda olemassa olevat resurssit ja prosessit siten, etta arvolupaus

saadaan taytettya (Johnson et al. 2008.)

Yhtend esimerkkind tasta artikkelissa mainitaan Tata Motorsin paatds valmistaa
henkildautomallia Nano, joka on suunnattu ensimmaisen auton ostajille kehittyvissa talouksissa,
kuten Intiassa. Nanon tarkoituksena on olla niin halpa, ettd asiakkailla, joilla ei ole
mahdollisuutta ostaa henkildautoa, voivat hankkia Nanon. Yhtend motiivina Nanon
kehittamiselle oli liikenneturvallisuuden parantaminen, kun Intian ruuhkaisilla kaduilla
skoottereilla ajavat ihmiset voivat hankkia turvallisemman vaihtoehdon. Arvolupauksena on siis
tarjota edullinen ja turvallinen vaihtoehto ensimmaisen henkildauton hankkijalle. Nanon
tuotantokustannukset ja isossa mittakaavassa koko Tata Motorsin liiketoiminta on tasta syysta
suunniteltava aivan erilaiseksi kuin perinteisen autonvalmistajien, jotta arvolupaus voidaan
tayttaa. Lopputuloksena muun muassa oli, ettd Nanon valmistuksessa kaytossa olevista
komponenteista 85 prosenttia oli ulkoistettu ja Tata Motors kadytti normaalitilanteeseen
verrattuna 60 prosenttia vihemman alihankkijoita (Johnson et al. 2008.) Talla tavoin toimimalla
arvolupaus maaritti koko yrityksen toimintatavan, jonka perusteella avainresurssit ja -prosessit

maaritellaan hyodynnettavaksi.

Artikkelissa muistutetaan, etta liiketoimintamallin suunnittelu on pitkdaikainen prosessi, johon
kaytetyt resurssit eivat valu hukkaan oikein toteutettuna. On kuitenkin muistettava, etta mallin
suunnittelu ja testaus on jatkuva prosessi, johon luonnollisena osana kuuluu epdaonnistumiset.
Johnson et al. (2008) toteavat, etta usein mallia joudutaan muokkaamaan nelja tai viisi kertaa
ennen kuin se on halutulla tasolla. Artikkelissa kehotetaankin jatkuvan oppimisen ajatteluun,
jossa virheiden tekeminen itsessaan ei ole ongelma, kunhan niista saatavaa tietoa hyédynnetdan
oppimisessa. Artikkelissa todetaan, etta yritysten kannattaa olla karsivallinen markkinoiden
kehityksen suhteen, mutta karsimaton tuoton suhteen. Toisin sanoen yrityksen oma
liiketoiminta tulee suunnitella siten, ettad vallitsevassa markkinatilanteessa yritys onnistuu

tuottamaan mahdollisimman paljon tuottoa (Johnson et al. 2008.)
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5.3  Mallien kaytto Perille Asti -hankkeessa

Molemmat esitellyt mallit soveltuvat hyvin erilaisten yritysten liiketoiminnan mallintamiseen.
Voidaan sanoa, etta jokainen yritys voi toteuttaa oman liiketoimintansa mallintamisessa jompaa
kumpaa esiteltya mallia. Jos malli ei aivan jostain syysta istuisikaan yrityksen liiketoiminnan

mallintamiseen, on hyva muistaa, ettd mallia voi aina muokata omiin tarpeisiinsa sopivaksi.

Business Model Canvas sijoittuu painopisteensa takia hyodylliseksi erityisesti sellaisen yrityksen
tyokaluksi, joka tuottaa fyysisia tuotteita. Mallia voi hyoédyntada myds palveluyritysten
liiketoiminnan mallintamisessa, mutta on hyva muistaa hieman muokata mallia yrityksen
tarpeisiin sopivaksi. Johnsonin liiketoimintamalli puolestaan voidaan ajatella sopivaksi erityisesti
uusille yrityksille, jotka ovat aloittamassa liiketoimintaansa. Johnsonin liiketoimintamalli lahtee
vahvasti siitd, ettd ensin madaritelladn asiakkaan arvolupaus. Toki jo liiketoimintaa pitkaan
harjoittanut yritys voi hyédyntda Johnsonin liiketoimintamallia, mutta silloin on hyva muistaa,
ettda vanhat kdytannot ja liiketoimintatavat eivat saa sekoittua uuden liiketoimintamallin
luomisprosessissa. Esimerkiksi uudelle liiketoimintamallille voidaan joutua maarittelemaan uusi

arvolupaus, mutta siihen ei saisi vaikuttaa vanhan arvolupauksen ajatukset.

Perille Asti -hankkeessa kuitenkin paadyttiin kayttamaan Business Model Canvasia, silla se oli
kirjattu projektisuunnitelmaan. Taman vuoksi sen kuhunkin osa-alueeseen perehdytdan
tarkemmin seuraavassa kappaleessa. Johnsonin liiketoimintamallia on kuitenkin kaytetty
vertailun muodossa, esimerkiksi mietittdessa asiakkaan arvolupauksen merkitysta yrityksen

liiketoiminnassa.
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6 Liikkumispalveluille sovellettu toimialakohtainen Business Model Canvas

Tassda kappaleessa kaydaan lapi kukin Business Model Canvaksessa oleva lohko
liikkkumispalveluita mahdollistavien palveluntarjoajiin peilaten. Materiaali koostuu olemassa

olevasta teoriasta, aiemmista tutkimuksista seka projektiryhman tekemista haastatteluista.

6.1 Lisaarvon tuottaminen

Lisdarvon tuottamista pohdittaessa on mietittava, mika tuottaa asiakkaan nakokulmasta
lisdarvoa tuotetta tai palvelua kdytettdessa. Tuotteen tai palvelun kuluttamisella asiakas saa
jotakin sellaista hyotya, minka han nakee hyodyllisend. Tuotteen tai palvelun lisdarvo on siis
jotain sellaista, mistd asiakas on valmis maksamaan. Tastda syysta liikkumispalveluiden on
tuotettava riittavasti lisdarvoa matkustajalle, jotta han ndkee mielekkdaana kayttaa

lilkkumispalveluita matkan suorittamiseen (Durand et al. 2018: 3).

Durand et al. mainitsevat artikkelissaan, ettad lisdarvon tuottamiseksi on ymmarrettava
kuluttajien matkustuskayttaytymista. Vaikka matkustustottumukset pysyvat samankaltaisina
pdiva-, kuukausi-, ja jopa vuositasolla, matkustukseen liittyy aina paatés, miten matka
suoritetaan. Liikkumispalveluista innostunut asiakassegmenttikin saattaa jattdaa kayttamatta
palveluita ja valita vaihtoehtoisia kulkumuotoja, jos he kokevat, etta liikkumispalveluiden

kadytosta koituu heille ylimaaraista vaivannakoa. (Durand et al. 2018: 15.)

Ennen kaikkea liikkkumispalveluiden kohdalla on kyse kayttdjien tottumusten muokkaamisesta,
koska Mobility-as-a-Service on vielda suhteellisen uusi konsepti. Lisdarvon on tuotettava eri
asiakassegmenteille sellaista arvoa, jotta he muuttavat tottumuksiaan ja vaihtavat
matkustusvalineensa liikkumispalveluiden tarjoamiin vaihtoehtoihin. Erityisesti tama patee
asiakassegmentille, jolle oman henkildauton kayttaminen on arvokasta. Durand et al.
huomauttavat, etta yksityisautoilijat eivat valttamatta hyvaksy argumentteja joukkoliikenteen
kayttamisen puolesta, vaan keskittyvat argumenttien kuuntelemisen sijaan puolustamaan omaa
nakokantaansa. Tasta voidaan paatelld, etta matkustus ja siihen perustuvat paatokset eivat
laheskaan aina perustu rationaalisuuteen, vaan ne ovat tunneperaisia ja pohjautuvat totuttuihin

tapoihin. (Durand et al. 2018: 15.)
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6.1.1 Omistamisen kyseenalaistaminen

Oman henkildauton omistaminen voidaan ndhda yhtenda suurimpana haasteena
liikkkumispalveluiden lisdarvon tuottamisessa. Palveluiden lisdarvon on oltava kayttajalle niin
hyodyllista, ettd han on valmis kdyttamaan liikkkumispalveluita oman auton sijaan. Asenteiden
muuttaminen oman henkildauton osalta voi olla hyvin hankalaa, silla omalla henkil6autolla
liikkuminen nahddan vaivattomana ja helppona. Taman lisdaksi omaan autoon ja sen
omistamiseen liitetdan esimerkiksi tunne autonomisuudesta, joustavuudesta ja vapaudesta.
Toisin sanoen oma henkildauto on aina saatavilla, kun sita tarvitsee ja silla paasee juuri sinne,
mihin on tarkoitus matkustaa. Luonnollisesti on olemassa alueita, jossa yksityisautoilu on
rajoitettua, kuten kaupunkien keskusta-alueet, mutta padasiallisena matkustusmuotona
henkildauto on hyvin joustava. Kun siirrytadn kayttamaan muita matkustusmuotoja
henkildauton korvaamiseksi, kayttdjan on suunniteltava etukdateen matkaansa enemman.
Henkil6auto on kuitenkin aina saatavilla, mutta joihinkin liikkkumispalveluihin liittyy esimerkiksi

kulkuvalineen varaaminen etukateen. (Durand et al. 2018: 15.)

On syyta kuitenkin muistaa, ettd yha enenevissa maarin yksityisautoilu mielletdan ymparistolle
haitalliseksi ja kestamattomaksi matkustusmuodoksi. Vanhemmalle sukupolvelle omistaminen
kasitteena voi olla lilan vahva argumentti liikkumispalveluiden kaytt6a vastaan, mutta Durand
et al. toteavat tulevaisuudessa henkil6autojen omistaminen konseptina saattaa vaihtua
konseptiin niiden kaytosta. Henkiléautojen kdyttamisen konsepti voidaan rinnastaa esimerkiksi
Netflixin tarjoamaan palveluun, jossa kayttdja ei maksa mediatuotteiden omistamisesta, vaan
han maksaa nimenomaan niiden kaytosta eli katselusta. Taman tyyppinen lisdarvon tuottaminen
saattaa muuttua tulevaisuudessa houkuttelevammaksi, kun kadyttdja on vapaa henkil6autoon
liittyvista velvoitteista, mutta hanelld on mahdollisuus kayttda autoa. (Durand et al. 2018: 15-

16.)
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6.1.2 Matkustusmuotojen integrointi

Durand et al. mainitsevat, ettd syva integrointi eri matkustusmuotojen valilla nahdaan
houkuttelevana. Integroinnilla ja sen eri tasoilla tarkoitetaan esimerkiksi informaation,
maksuliikenteen ja kulkuvalineiden yhdistamista. Integraation taso vaihtelee matalasta
integraatiosta syvaan integraatioon sen mukaan, mita integraatioon halutaan ottaa mukaan.
Syvimmilla tasoilla matkustusmuotojen integraatiossa ovat mukana julkishallinnon puolelta

joukkoliikenteen lisaksi useita eri julkisia virastoja (Durand et al. 2018: 17-18.)

Durand et al. mukaan syva integraatio tarjoaa matkustajalle enemman lilkkkumavaraa palveluita
valittaessa ja mahdollisesti halvempaa hintaa. Nama huomiot toimivat olennaisena osana
liikkkumispalveluiden lisdarvon tuottamisessa. Mita helpompana ja vaivattomampana kayttaja
nakee palvelun, sitd suuremmalla todennakoisyydelld han pysyy palvelun kayttajana. Esimerkiksi
Alankomaissa kayttdjalle ei koidu ylimaaraisia kustannuksia kayttdessaan joukkoliikenteen
toimijoiden tarjoamia polkupyoria, vaan han voi kayttaa joukkoliikenteen tilauksella seka
joukkoliikenteen palveluita etta polkupyorid (Durand et al. 2018: 19.) Erityisesti maksuliikenteen
ja matkustusehtojen (matkustuslippu) yhdistdminen eri kulkumuotojen vililld voi olla
merkittava lisdarvo kayttajan nakokulmasta. Kayttaja saa yhdella maksusuoritteella kdayttoonsa
useamman erilaisen kulkuvalineen, joita han voi optimoida kdytossdaan haluamallaan tavalla.
Integraatio toimijoiden valilla vaatii yritysyhteistyota, joka voi olla haastavaa, mutta kayttdjan

nakokulmasta helppous ja vaivattomuus ovat tarkeita osa-alueita lisdarvon tuottamisessa.

6.1.3  Valinnan vapaus ja palvelujen raataldinti

Durand et al. toteavat tutkimuksessaan, etta UbiGo-pilotissa kayttdjat arvostivat hyvin laajaa
valinnanvapautta. Tama tarkoittaa, ettad laaja kirjo eri kulkuvalineita oli kayttdjien kaytossa.
Naihin useaan eri kulkumuotoon paasi kasiksi yhden sovelluksen kautta. Huomattavaa
valinnanvapauden ymmartamisessa on myds, etta UbiGo-pilotissa mukana olleet kayttajat
kasittivat valinnanvapauden kattamaan eri kulkumuotojen lisdksi valinnanvapauden
kulkuvalineiden ominaisuuksissa. Kayttajat saattoivat esimerkiksi haluta kayttda sahkoautoa,
kun taas toiset kayttajat tarvitsivat perheauton. Valinnanvapaudessa korostuu eri
kayttdajasegmenttien tarpeet ja ne on otettava huomioon sekd matkustusmuotojen

moninaisuudessa ettd ajoneuvojen ominaisuuksissa. (Durand et al. 2018: 33.)
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UbiGo-pilotissa ilmeni myds yhteiskdyttéautojen etadisyys kayttdjasta valinnanvapauden
mahdollistajana. Kun ajoneuvojen fyysinen etdisyys kayttajasta on riittavan pieni, kayttaja on
todennakdisemmin halukas kayttamaan yhteiskdyttoautoa palveluna oman henkil6auton
kdayton sijasta. Valinnanvapauden vyhdistaminen korkean tason autonomisuuteen ja
joustavuuteen saattaa toimia vahvana argumenttina liikkumispalveluiden lisdarvon

tuottamisessa. (Durand et al. 2018: 33.)

Liikkkumispalveluiden lisdarvona tuottamisessa merkittdvdassa roolissa on UbiGo-pilotin
havaintojen mukaan palveluiden raatadléiminen vastaamaan kayttdjien tarpeita. Eri
kayttajasegmenteillda on hyvin erilaisia tarpeita, joihin liikkkumispalvelun kokonaisuutena tulisi
vastata, jotta se houkuttelee asiakkaita. Kayttdja on halukkaampi kdayttamaan palvelua, kun
palvelun ominaisuudet ovat raataloity vastaamaan kayttajan henkilokohtaisia tarpeita. Palvelu

voidaan raataloida yksittdisen henkilon lisaksi kotitalouskohtaisesti. (Durand et al. 2018: 34.)

Mahdollisuuksien mukaan kayttdja olisi hyva sisallyttaa palvelun raataldintivaiheeseen. Jos
kayttdja saa itse valita palvelun osa-alueita vastaamaan omia tarpeitaan, han usein noudattaa
tottumuksiaan. Esimerkiksi aktiivinen joukkoliikenteen kayttdja valitsee palveluun
joukkoliikenteen osa-alueita, kun taas paivittdin pyoradileva kayttdja painottaa
yhteiskayttopolkupyorien osuutta palvelussa. Paljon henkildautoa liikkumiseen kaytava henkil
todennakdisesti valitsee palveluun mahdollisuuden kayttaa yhteiskdyttdautoja ja taksipalveluita
(Durand et al. 2018: 34.) Palveluiden raatdldiminen voidaan ndhda valinnanvapauden
toteuttamisen valineena ja kayttdja arvostaa, ettd saa itse vaikuttaa kayttamansa palvelun
sisaltéon. Harva kuluttaja on valmis maksamaan sellaisesta sisallostd, jota ei todennakoisesti

tule kayttamaan.

6.1.4  Building an Open Mobility-as-a-Service -tutkimus (BOMaaS)

Jana Sochor ja Steven Sarasinin tutkimuksessa “Building an Open Mobility-as-a-Service”
huomion kohteena oli uuden avoimen mobiilirajapinnan kehittaminen uusille
liikkkumispalveluille. Uusilla palveluilla tarkoitetaan padasiassa juuri MaaS-palveluita.
Tutkimuksessa oli mukana Suomesta Tampereen Yliopisto, Tekes ja FLOU Analytics seka

Ruotsista Chalmersin teknillinen yliopisto ja RISE Viktoria. (Sochor & Sarasini 2017.)
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Tutkimuksessa  todettiin  kdytannollisyyden ja  katevyyden olevan tarkein tekija
liikkkumispalveluiden houkuttelevuudessa ja halussa kokeilla palveluita. Kayttdjat arvostavat
helppoutta ja vaivattomuutta tai muuten he eivat ole innokkaita kokeilemaan
liikkumispalveluita. Uuden kokeileminen ja uuden asian herattama mielenkiinto nousivat myos
esiin syissd, miksi kayttajat olisivat innostuneita kokeilemaan palveluita. (Sochor & Sarasini

2017.)

Joustavuus ja taloudelliset hyodyt koettiin myds myonteisina tekijoina liikkumispalveluissa ja
niiden kayttéonoton halukkuudessa. Toisaalta huomionarvoista oli, etta pienen osan vastaajien
mielesta ympariston huomioon ottamisella on merkitysta liikkkumispalveluiden kannalta. Lisaksi
vain muutamat listasivat syyksi liikkumispalveluiden kokeilun halukkuudeksi kulkumuotojen
kdayton mahdollisuuden ilman kulkuvadlineen omistamista. Lisdksi noin viidesosa sadasta
vastaajasta ilmoitti, ettd ei ole halukas kokeilemaan liikkumispalveluita. (Sochor & Sarasini

2017.)

Tutkimuksesta voidaan paatelld, ettd liikkumispalveluiden kayttéonoton kynnys on vield
suhteellisen korkea. Kayttdjat saattavat olla kiinnostuneita koettamaan uutta palvelumuotoa,
mutta liikkkumispalveluiden kokonaisvaltaista kadyttoonottoa paivittdisessa elamassa
tutkimuksessa ei mitattu. Ei voida siis varmuudella todeta, kuinka kauan esimerkiksi uutuuden

viehatys kestaa.

Tutkimuksessa myos kysyttiin, mitka asiat tuottavat lisdarvoa kayttdjien nakokulmasta. Hyvin
suurena lisdarvona vastaajat pitivat sitd, etta han voi suunnitella matkansa seka varata ja ostaa
matkalippunsa yhdelld sovelluksella. Lisdksi rahan saastaminen matkustamisessa koettiin
tarkedksi. Esimerkiksi olemassa olevan joukkoliikennekortin sisallyttdaminen maksuvalineeksi
osaksi liikkumispalvelukokonaisuutta oli vastaajille tarkeda (Sochor & Sarasini 2017.) Naiden
asioiden perusteella voidaan paatella, etta kayttajaystavallisyys ja yhden sovelluksen -periaate
on toteuduttava lilkkkumispalveluissa, jotta kayttajat nakevat palveluiden kdytosta olevan heille
hyotya ja ovat valmiita maksamaan palveluiden tuottamasta lisdarvosta. Toisaalta esimerkiksi
omien terveystietojen sisallyttaminen liikkumispalveluiksi ei koettu olevan tarkeda. Vastaajien
mielesta esimerkiksi kalorinkulutuksen ilmoittaminen pyo6rdilyn yhteydessa ei ollut

mielenkiintoista. (Sochor & Sarasini 2017.)
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6.1.5 Lisdarvon tuottaminen haastatteluiden perusteella

VTT:n tutkijan Juho Kostiaisen mukaan liikkumispalveluiden lisdarvo tulisi perustua helppouteen
ja vaivattomuuteen. Jotta potentiaaliset kayttdjat ovat valmiita ottamaan kayttoonsa
liikkkumispalveluita, on niiden kayttéonottokynnyksen oltava riittdvan alhainen. Kostiaisen
mukaan kayttajat saattavat valttaa heille tuntemattomia sovelluksia ja palveluita kayttoonottoa,
jos ne ovat hankalia kayttaa. Lisaksi Kostiainen mainitsi, etta liikkkumispalveluissa informaatio ja
sen saatavuus ja oikeellisuus ovat erittdin tarkeita asioita, mutta kayttdja ei ole valttamatta
valmis maksamaan pelkdn informaation saatavuudesta. Liikkumispalvelun lisdarvo voi perustua

informaation tarjoamisen lisaksi maksuliikenteen sisallyttamiseen (Kostiainen 2018.)

Kostiainen myds mainitsi, ettd MaaS-palveluiden lisdarvon on korvatta ainakin jollain asteella
yksityisautoilun tuomat hyodyt (Kostiainen, 2018). Samoilla linjoilla on my6s Helsingin seudun
lilkenteen (HSL) projektipaallikkoé Jemina Uusitalo. Uusitalo korosti oman henkildauton hyotyina
valitonta saatavuutta ja helppoutta kayttda. Oma henkildauto ei vaadi varausta eika odottelua,
vaan kaytdon voi aloittaa halutessaan. Lisaksi Uusitalo toi esille henkildauton toimimisen
erdanlaisena sailytystilana (Uusitalo, 2018.) Henkil6autoa kdytetddn esimerkiksi Uusitalon
mukaan liikuntavalineiden sailytystilana ja ne on helpompi kuljettaa henkiléautolla verrattuna
julkiseen liikenteeseen. Vaikka tavaroiden sailytys ja kuljettaminen eivat kuulu
liikkkumispalveluiden ydinliiketoimintaan, ndiden kahden asian yhteen liittdminen saattaa auttaa
helpottamaan liikkumispalveluiden kayttéonotossa. Uusitalon mukaan liikkumispalveluiden

lisdarvon on korvattava henkildautoon liitettavia mieltymyksia (Uusitalo 2018.)

MaaS Alliancen asiantuntija Piia Karjalainen toteaa, ettd oman henkil6auton tuottamia
kokonaiskustannuksia ei usein hahmoteta kovin tarkasti. Kustannuksiksi helposti mielletdan vain
polttoaineeseen kulunut rahamaara, mutta ei huomioida esimerkiksi vakuutusmaksuja ja
huoltokustannuksia. Taman lisaksi usein henkildauton arvon aleneminen jaa huomiotta.
Karjalaisen henkildauton kokonaiskustannusten hyddyntaminen liikkkumispalvelun lisdarvon
tuottamisessa. Yritys voi esimerkiksi verrata tuottamansa palvelun kustannuksia henkil6auton

tuottamiin kokonaiskustannuksiin (Karjalainen 2018.)
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Karjalainen mainitsee myds ajankayton liikkumispalvelun lisdarvona. Jos palvelun kulkuneuvo ei
vaadi kadyttdjan ohjaamista, kayttdja voi liikkkumisen ajan hyodyntdada muuhun toimintaan.
Esimerkkeja on lukuisia, mutta esimerkiksi liikkkumisen aikana kayttdja voi hoitaa tyotehtaviaan,

jolloin aikaa saastyy muulle vapaa-ajan toiminnalle (Karjalainen 2018.)

Shareit Bloxcar Oy:n toimitusjohtajat Paul Nyberg mainitsee luottamuksen tarkeana lisdarvona
liikkkumispalveluille. Luottamuksella han tarkoittaa sitd, etta kayttdja voi aidosti luottaa
yritykseen seka muihin palveluiden kayttajiin. Erityisesti luottamuksen rakentaminen lisdarvona
on kriittista silloin kun yrityksen liikkkumispalvelu perustuu jakamistalouteen. Yhteiskayttéautot
ja muut yhteisessd kaytossa olevat liikkkumisvdlineet ovat esimerkkeja jakamistaloudesta.
Luottamus muihin kayttdjiin on erityisen tarkeaa Nybergin mukaan silloin, kun yhteiskdayton
kohteena on kayttdjalle arvokkaan omaisuuden kaytto, kuten henkil6auto (Nyberg 2018.)
Kayttaja edellyttaa, etta hanen arvokas omaisuutensa palautuu samassa kunnossa takaisin, kun
se on kayton alkaessa ollut. Taman lisaksi kayttaja edellyttaa, etta palvelun tarjoava yritys pyrkii
liiketoiminnassaan luomaan aidon luottamuksen ympariston. Nain toimimalla luottamuksen

rakentaminen voi toimia varteenotettavana lisdarvona liikkumispalveluille.

Haastatteluiden perusteella voidaan todeta, etta liikkumispalvelun lisdarvo tulee perustaa
palvelun saavutettavuuteen, helppokayttoisyyteen, vaivattomuuteen ja yksinkertaisuuteen.
Haastatellut asiantuntijat ovat sitda mieltd, ettd uuden palvelun kayttoonotto helpottuu
huomattavasti, kun kayttoonotto ei vaadi kayttdjalta erityistd vaivannakoda. Lisdarvon
luomisessa tulisi keskittya itse palvelun tuomaan lisdarvoon asiakkaan nakokulmasta. Toisin
sanoen lisdarvon tarkoitus on viestittaa asiakkaalle, minka ongelman palvelu ratkaisee ja minka

hyodyn kayttdja saa palvelua kaytettaessa.
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6.2  Asiakassegmentit

Lilkkumispalveluita ja niiden kayttajia mietittaessa voidaan todeta, etta teoriassa kuka tahansa
mobiililaitteen omistaja on valmis kayttamaan palveluita. Teoriassa palveluiden luonne ei sulje
eri kayttajaryhmia kayton ulkopuolelle. Huomionarvoista on kuitenkin asenteet palveluita
kohtaan, mika tarkoittaa, kuinka vastaanottavaisia kayttdjat ovat uusille palveluille. Liikkuminen
palveluna on ideana uusi, joten on luonnollista, ettd kaikki kayttajaryhmat eivat ole yhta
vastaanottavia ja kiinnostuneita uusista palveluista etenkin, kun ottaa huomioon, etta
liikkumispalveluilla pyritadan usein korvaamaan yksityisautoilua. Yksityisautoilua arvostetaan

vield sen verran paljon, etta palveluiden kayttoonotto kohtaa luonnollista vastarintaa.

Asiakassegmenttien  hahmottamiselle  pyritdan  kuitenkin  selvittdmadan  palveluista
kiinnostuneiden kayttdjien muodostamia pienempia osakokonaisuuksia. Kayttdjat jaetaan
ominaisuuksiensa mukaan asiakassegmentteihin ennalta maarattyjen kriteerien perusteella.
Kriteerind voivat toimia esimerkiksi ikd, asuinpaikka, koulutustausta tai jokin muu mielekas
kriteeri yrityksen liiketoiminnan kannalta. Olennaista on tunnistaa kayttdjakokonaisuudesta
sellaisia ominaisuuksia, joiden hyddyntamisella yritys voi tavoitella kilpailuetua ja tehostaa

liiketoimintaansa.

6.2.1 Tulevaisuuden liikkuja -tutkimus

Otavamedian vuonna 2018 suorittama Tulevaisuuden liikkuja -tutkimuksen tarkoitus on
kartoittaa suomalaisten mielipiteita liittyen uusiin liikkkumisen palveluihin. Tutkimuksessa koko
vaestda edustava kyselytutkimus toteutettiin Norstat Finland Oy:n paneelissa online-kyselyna.
Lisaksi suoritettiin kyselytutkimus edellakavijoille, jossa osanottajina toimivat DriveNow- ja OP
Kausiauto-palveluiden kayttajat. Koko vaest6a edustavassa kyselyssa osallistujamaara oli 1032

ja edellakavijoiden tutkimuksessa osallistujaméaara oli 196. (Otavamedia 2018.)
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Tutkimuksen uusilla palveluilla tarkoitetaan esimerkiksi autojen yhteiskdyttdpalvelua,
yksityishenkildiden valinen autojen vuokraaminen seka useita eri kulkuvalineita yhteen kokoavia
kokonaispalveluita. Tutkimuksen tuloksia voidaan soveltaa myds kattamaan muitakin MaaS-
palveluita, koska ne ovat ominaisuuksiltaan edella mainittujen kaltaisia. Olennaista
Otavamedian mukaan on kuitenkin huomioida edellakavijoiden mieltymykset uusia liikkumisen

palveluita kohtaan. (Otavamedia 2018.)

Tutkimuksessa todetaan, etta liikkumispalveluina pidettdavien palveluiden kaytté on vield
vahdistda koko vdeston osalta verrattuna edelldkavijoiden kayttoon. Esimerkiksi maksullisia
yhteiskayttopalveluita koko vaestdsta kayttaa vain yksi prosentti, kun taas edellakavijoista
vastaava luku on 72 %. Kaupunkipydrien osalta tilanne on myds vastaavanlainen: 4 %:a koko
vaestosta kayttaa kaupunkipyoria. Edellakavijoista puolestaan 47 prosenttia ilmoittaa
kayttavansa kaupunkipyoria. Maksuttomien kimppakyytien osalta vajaa kymmenesosa

molemmista ryhmistd ilmoittaa kdyttavansa kyseisiad palveluita. (Otavamedia 2018.)

Tutkimuksesta voidaan siis havaita, etta uusia liikkkumispalveluita kayttavat ensisijaisesti
edellakavijat. Uusista palveluista ei valttamatta olla viela kiinnostuneita tai niista ei tiedeta viela
tarpeeksi paljon. Otavamedian tutkimuksessa kuitenkin todetaan, ettda vaeston liikkumiseen
vaikuttavat suuresti totutut tavat ja tottumukset. Huomionarvoista on, ettda 80 %:lla
suomalaisista on kaytossada henkiloauto, joista ldhes yhdeksan kymmenestd on hankittu
kaytettyna tai uutena. Toisin sanoen suurin osa autoista on yksityisomistuksessa auton
kayttajilla (Otavamedia, 2018.) Tutkimuksen mukaan vain 20 prosenttia autollisista
suomalaisista on harkinnut autosta luopumista. Merkittavimmat syyt henkil6autosta
luopumiseen liittyvat autoilun kustannuksiin. Henkildauton yllapitdiminen ja kayttdé koetaan
kalliiksi, mutta neljasosa auton luopumisesta harkinneista ilmoittaa auton luopumisen syyna
olevan sen vaikutuksen ymparistoon (Otavamedia 2018.) Suurin osa suomalaisista, jotka ovat
harkinneet autosta luopumista, eivat siis ajattele auton ymparistovaikutuksia, vaan ensisijaisesti

sen taloudellisia vaikutuksia.

Otavamedian suorittamassa tutkimuksessa suomalaiset jaetaan viiteen eri liikkujaprofiiliin.
Profiilit ovat Perinteiset, Harkitsevat, Autointoilijat, Seuraajat ja Innostujat. Taulukossa 2 on

esitetty niiden arvioidut prosenttimaarat ja lukumaarat.
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Taulukko 2. Eri liikkumisprofiilit

Profiili Osuus (%) Lukumaara (kpl)
Perinteiset 21 825720
Harkitsevat 23 904360
Autointoilijat 17 668440
Seuraajat 15 589800
Innostujat 24 943680

Kaikkein innokkaimpia uusien liikkumispalveluiden kokeilijoita ovat Innostujat, kun taas
vastahakoisimpia ovat Perinteiset-ryhmaan kuuluvat. Autointoilijat ja Seuraajat sijoittuvat noin
puolivaliin kahden eri daripaan valilla ja harkitsevat sijoittuvat hieman puolivilin ja perinteisissa

lilkkumisen tavoissa pysymisen vilille. (Otavamedia 2018.)

Profiilien jakamisessa erottavina tekijoéind toimivat uuden kokeilemisen halukkuus ja
suhtautuminen brandeihin. Perinteiset-profiiliin kuuluvat henkilot eivat mielelladn antaudu
uusien asioiden kokeilemiselle, vaan he pitavat rutiineista. Heitd on vaikea houkutella
kokeilemaan uusia liikkumisen palveluita. Harkitsevat-profiiliin kuuluvat henkil6t puolestaan
luottavat omaan harkintaansa paatosta tehdessd. He ovat varautuneita uusien asioiden
kokeilemisessa, mutta toisaalta tuttu brandi toimii heille luottamuksen mittarina. Tuotteen tai
palvelun tuottajan maineella on siis Harkitsevat-profiilin kuuluville merkitysta. He usein myos

perustavat padtoksensa faktatietoon. (Otavamedia 2018.)

Autointoilijat puolestaan ovat suhteellisen neutraaleja uusien liikkumispalveluiden
kokeilemisessa. Heille lyhytaikainen sitoutuminen palveluun on tarkeaa. Autointoilijat voivat siis
olla kiinnostuneita erilaisista palveluiden kokeiluversioista, mutta pidempiaikainen
sitoutuminen palveluun ei houkuta heita. Autointoilijoille on myds tarkeaa faktoihin ja tietoon

perustuvat vaitteet. (Otavamedia 2018.)
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Seuraajat-profiiliin kuuluvien henkildiden suhtautuminen uusiin liikkumisen palveluihin on
hieman varauksellista. He eivat ole taysin valmiita uusien asioiden kokeilemiselle, mutta
toisaalta he ovat alttiita seuraamaan lahipiirissd olevia vaikuttajia (Otavamedia 2018.) Jos
Seuraajat-profiilissa olevan henkilon |ahipiirissd on henkild, joka mielelldan kayttaa uusia

lilkkumispalveluita, he ovat itsekin todenndkdisempia harkitsemaan kayton aloittamista.

Innostujat-profiiliin  kuuluvat henkil6t ovat kaikista innokkaimpia kokeilemaan uusia
liikkumispalveluita. Heille tiedon vahyys ei ole ongelma, silla he ottavat mielelldan selvaa uusista
asioista. Innostujat ovat siis erittdin kokeilunhaluisia ja toimivat niin sanotusti fiilispohjalta.
Tutkimuksen mukaan Innostujat voivat toimia omassa lahipiirissdan innostajina ja houkutella

muihin profiileihin kuuluvia kokeilemaan uusia liikkkumispalveluita. (Otavamedia 2018.)

6.2.2 Asiakassegmentit haastatteluiden perusteella

Asiakassegmentteja mietittdessa vapaa-ajan liikkujat ja turistit ovat olennainen osa
liikkkumispalveluiden asiakaskuntaa. HSL:n projektipaallikkd Jemina Uusitalon mukaan on
huomioitava myo6s tyomatkaliikenne, silla yrityksilla on jonkinlainen vaikutusvalta omiin
tyontekijoihinsa. Usein vaikutusvalta ilmenee jonkinlaisena taloudellisena kannustimena. Yritys
voisi Uusitalon mukaan toimia erdanlaisena kannustavana tahona uusien liikkumispalveluiden
kdyttoonotossa (Uusitalo 2018.) Tallin tyomatkaliikkujista tulee hyvin olennainen osa
liikkkumispalveluiden asiakaskuntaa. Yritys voisi tarjota tyosuhdeauton sijaan taloudellista tukea,
joka on tarkoitettu liikkumispalveluiden kayttoon. Esimerkiksi yhteiskayttépyorien tai -autojen
tukeminen voi lahitulevaisuudessa olla suosittua. Uusitalon mukaan yritykset voivat olla
merkittavassa asemassa muuttamassa ihmisten asenteita yksityisautoilua kohtaan seka

tietoisuuden nostattamisessa (Uusitalo 2018).
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Uusitalo myo6s mainitsi Osuuspankin kokeilusta, jossa he kehittivat tyéhon liittyvaan
matkustamiseen sovelluksen. Sovellus vertailu eri liikkkumismuotojen valilla kustannuksia ja
kaytettya aikaa. Nain tyontekija voi valita parhaimman vaihtoehdon ja kaikki tiedot kirjautuvat
sovellukseen. Sovelluksen avulla ei tarvita valttamatta kaikkia matkaan liittyvia kuitteja, kun
esimerkiksi junalippu merkitdan sovellukseen. Talla tavoin toimimalla tyontekijat kayttavat
liikkkumispalveluihin liittyvia toimintoja ty6ajallaan, mika voi helpottaa palveluiden kaytt6on
siirtymisessa. Tyontekijan ei tarvitse tutustua palveluihin vapaa-ajallaan, vaan aikaa sdastyy

muuhun toimintaan (Uusitalo 2018.)

VTT:n tutkija Juho Kostiainen on my6s samoilla linjoilla Jemina Uusitalon kanssa. Kostiaisen
mielesta tyomatkaliikennetta ei kannata sulkea mahdollisen asiakaskunnan ulkopuolelle. Han
kuitenkin muistuttaa, etta tyomatkaliikenteessa ja vapaa-ajan matkustuksessa on erilaisia
tarpeita. Tyomatkaliikkujat tarvitsevat luotettavaa ja vaivatonta liikkumismuotoa, jotta
valtytdaan myodhastymisilta. Heille sdannollisyys on siis hyvin tarkeda. Vapaa-ajan liikkkumisessa
puolestaan olennaista on sovellusten helppous, selkeys ja kayttajaystavallisyys, jotta voidaan
valttya kayttdjien turhautumiselta. Vapaa-ajan matkustajan energia ei silloin kulu sovelluksen
opetteluun, vaan han voi kdyttad aikansa itse liikkkumiseen haluttuun paikkaan (Kostiainen

2018.)

Kostiainen on kuitenkin hieman skeptinen siitd, kuinka hyvin yksityisautoilijat sopivat MaaS-
palveluiden asiakassegmentiksi. Hanen mukaansa henkildautolla liikkuvat ihmiset eivat ole
halukkaita siirtymaan kayttamaan vaihtoehtoisia liikkumispalveluita. Haasteena on Kostiaisen
mukaan tuottaa yksityisautoilijalle sellaista lisdarvoa, etta han kokee sen niin arvokkaaksi, etta
han valitsee jonkin liikkumispalvelun oman henkil6auton sijaan. Kostiainen nakee
todennakdisempand sen, ettda liikkumispalveluiden kayttdjat ovat sellaisia, jotka ovat
entuudestaan innokkaita joukkoliikenteen ja esimerkiksi kimppakyytien kayttdjia (Kostiainen

2018.)

Shareit Bloxcar Oy:n toimitusjohtajalla Paul Nybergilld on puolestaan erilainen nakokulma
yksityisautoilun rooliin mietittdessa liikkumispalveluita. Nybergin mukaan henkil6autot
mielletaan yhdeksi merkittavista osakokonaisuuksista mietittaessa koko liikennejarjestelmaa.
Hanen mukaansa henkiloautot ovat talla hetkelld niin tarked kokonaisuus, ettd niiden

poistuminen liikennejarjestelméasta on hyvin epatodennakoista. (Nyberg 2018.)
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Henkil6autojen poistamisen sijaan on Nybergin mielesta parempi keskittya miettimaan niiden
kayttotarkoitusta. Hanen mielestddan yhteiskayttdautoista voisi tulla erittdin merkittava osa
julkista liikennetta. Ajatusmaailman muutoksessa tarvitaan kuitenkin paljon ty6ta, jotta ihmiset
luopuisivat omasta autostaan ja siirtyisivat kdyttamaan yhteiskayttoautoja (Nyberg 2018.)
Yhteiskayttoautot voisivat toimia osana julkista liikennetta esimerkiksi junan ja linja-auton
lisana. Nyberg mainitsi myds Motivan suorittaman tutkimuksen, jossa todettiin, etta
tehokkaassa kdytdssa oleva yhteiskaytt6auto voi poistaa jopa 13 yksityiskdytossa olevaa
henkildautoa kaupunkialueella. Maaseudulla lukema on alhaisempi, mutta yhteiskayttéautot
voivat tuottaa sadst6a myos sielld (Nyberg 2018.) Talld hetkelld henkildautolla liikkuvat ihmiset
saattavat olla myo6tamielisia yhteiskdyttoautojen kayttoa kohtaan, silla lilkkkumisvaline on heille
tuttu. Tastda asetelmasta kayttdjat voivat olla halukkaampia syventamdin muiden
liikkumispalveluiden kayttoa, kun yhteiskayttéautot ovat toimineet eraanlaisena maistiaisena

palveluiden ideasta.

Nyberg mainitsi, ettd erityisesti oikein ja tehokkaasti toteutetulla kimppakyytitoiminnalla
saavutetaan sadstdoa seka rahallisesti etta paadstoissa verrattuna joukkoliikenteeseen ja
kutsuohjattuun taksiin. Vaite pitada Nybergin mukaan paikkansa erityisesti alueilla, jossa
kayttajamaarat ovat pienemmat verrattuna suuriin kaupunkeihin. Nyberg mainitsi esimerkin,
jossa Orimattilassa kolme matkustajaa liikkuu saman matkan siten, etta kuljettaja jaa
saapumispisteeseen eikd jatka matkaansa sieltd. Julkisella liikenteelld paastdisiin alempiin
taloudellisempiin ja ymparistoystavallisempiin lukuihin, mutta matkassa on huomioitava viela
paluumatka, joka on tyhjakayntia (tyhjat matkat). Sama patee myos kutsuohjattuun taksiin.
Kimppakyydilla valtytdaan tyhjilta matkoilta, kun kuljettaja jaa saapumiskohteeseen. Taulukossa

3 on laskettu taloudelliset kustannukset ja hiilidioksidipaastot per henkilokilometri:
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Taulukko 3. Kuljetun kilometrin kustannukset ja pdastot eri kulkumuodoilla
Kustannus CO,;
Kimppakyyti 0,15 € 43 g
Joukkoliikenne 1€ 133 g
Kutsuohjattu taksi 2€ 289 g

Nybergin mukaan tallainen yksikkokustannusten tasolle viety laskelma on tarked, jotta sen
avulla voidaan viesti kuljettaa kuluttajille ymmarrettavassa muodossa. Ndin toimimalla asenteita

henkil6autojen kaytosta voidaan alkaa muuttamaan (Nyberg 2018.)

Edelld olevasta esimerkista voidaan todeta, ettd haja-asutusalueella asuvat ihmiset
muodostavat yhden asiakassegmentin. Olennaista on kuitenkin miettid, millaista palvelua
alueella tarjotaan, jotta se on kustannustehokas ja kannattava palvelu. GoNow:n toimitusjohtaja
Matti Hanninen on myo0s sitd mieltd, ettd suuret kaupungit eivat ole ainoita paikkoja, jossa
liikkkumispalveluille on kysyntda. Hanen mukaansa maaseudulta loytyy potentiaalinen
asiakassegmentti, koska suuret kaupungit ovat hyvin kilpailtuja. GoNow:n periaate on, etta
liikkumispalveluiden tulisi olla saatavilla koko Suomessa, ei ainoastaan muutamassa isossa
kaupungissa (Hanninen 2018.) Hanninen mainitsi myods esimerkin kesamokille siirtymisesta.
Kesamokit sijaitsevat usein maaseudulle. Jos ihmiset haluavat siirtya kesamokeilleen muulla

kulkuvalineelld kuin henkildautolla, palveluita tulisi olla siten myds maaseudulla.

Hanninen jaottelee potentiaaliset asiakassegmentit kolmeen esimerkkiryhmaan. Ensimmainen
ryhma koostuu ympadristotietoisista henkiloista, joille ymparistoystavallisyys ja vihreat arvot
ovat tarkeitda. He eivat todennakoisesti halua omistaa henkildautoa ja etsivat taten muita
liikkkumispalveluita tarpeisiinsa. Hanninen muistuttaa, etta joskus vihreiden arvojen suosiminen

mielletdan eraanlaiseksi statusasiaksi eli on trendikastéa ajatella ympéristéa (Hanninen 2018.)
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Toinen ryhma koostuu sellaisista henkil6ista, joilla ei ole mahdollisuutta hankkia ja yllapitaa
henkil6autoa. Syy voi olla esimerkiksi taloudellinen ja muuhun elamantilanteeseen liittyvat.
Opiskelijat ovat yksi esimerkki tastd ryhmasta. Hekin tarvitsevat liikkumiseensa muita
kulkuvalineita ja palveluita. Kolmas ryhma koostuu sellaisista henkil6ista, joilla olisi mahdollisuus
hankkia ja yllapitaa henkildauto, mutta paattavat olla hankkimatta sitd. Henkil6auto olisi
esimerkiksi vahaisella kaytolla, joten sen hankinta ei ole kovin rationaalista. Eldkeldiset ovat hyva

esimerkki kolmannesta ryhmasta (Hanninen 2018.)

Vaikka liikkumispalvelut eivat itsessadan sulje mahdollisia asiakassegmentteja kayton
ulkopuolelle, MaaS Alliancen Piia Karjalainen korostaa, etta erityisesti nuorilla lahtokohdat
kayton aloittamiselle ovat paremmat verrattuna vanhempaan vaestéon. He ovat tottuneet
kdayttamaan adlypuhelimia ja mobiilisovelluksia, jotka ovat keskeinen osa-alue
liikkkumispalveluissa. Toinen tarkea asiakassegmentti Karjalaisen mukaan ovat taloudet, joissa on
kaksi tai useampi henkiléauto. Koska kokonaan henkil6autosta luopuminen koetaan
epdamieluisaksi, on Karjalaisen mukaan sen sijaan parempi lahestymistapa houkutella ihmisia

pienemmilld askelilla kdyttamaan liikkumispalveluita (Karjalainen 2018.)

Turisteissa Karjalainen nakee valtavan potentiaalin asiakassegmenttina. Talla hetkella turismia
ei kunnolla hyddynneta liikkumispalveluissa. Tama saattaa johtua liikkumispalveluiden
ajatuksen tuoreudesta, koska ulkomailla ajatusta ei tunneta valttamatta riittavan hyvin viela.
Toinen syy on my0s se, ettd turistit saattavat kokea sovellusten kdyttamisen haasteelliseksi,
erityisesti jos sita ei ole saatavilla heidan aidinkielendan. Karjalaisen mukaan eri maiden valilla
tarvitaan syvempaa integrointia, jotta palveluiden kadyttaminen helpottuu ja on selkeda

turisteille (Karjalainen 2018.)

Yhtend erikoissegmenttind Karjalainen mainitsi liikuntarajoitteiset kayttajat. Nykyaan
liikuntarajoitteisille henkildille on suunniteltu erilaisia mobiilisovelluksia, joihin he voivat kirjata
tietojaan itsestaan. Kayttajan puhelimeen on siis tallennettu runsaasti kayttajaan liittyvaa tietoa.
Karjalainen nakee, etta lilkkkumispalvelun tuottaja hyotyisi tallaisesta informaatiosta, koska sen
huomioonottaminen toisi lisdarvoa liikuntarajoitteisten henkildiden nakdkulmasta. Informaatio
voidaan integroida palvelua tuottavan yrityksen sovellukseen ja tehda tarvittavia muokkauksia

tarjottavaan liikkkumisvalineeseen tarpeen mukaan (Karjalainen 2018.)
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6.3  Asiakassuhteet

Asiakassuhteet -osiossa tarkastellaan, mita yritys tekee pitadkseen asiakkaat itselldaan eli miten
yritys haluaa palvella asiakasta. Se voi vaihdella henkil6kohtaisesta suhteesta automatisoituun
ja kertaluontoisesta pitkdaikaiseen asiakassuhteeseen. Eri asiakassegmenteille voi olla eri
tarkoituksia: halutaan saada uusia asiakkaita, pitda olemassa olevia asiakkaita tai saada tehtya
heille lisamyyntid. On myds tarkedd miettid, mita jakelukanavat vaativat ja mita

asiakassuhteiden hoito ja ansaintamalli vaativat. (Liiketoimintamallin luominen 2009.)

Tulevaisuuden liikkuja -tutkimuksessa on perehdytty suomalaisten suhtautumiseen uusia
liikkkumispalveluita kohtaan. Paatokseen kokeilla uutta liikkkumismuotoa vaikuttaa moni asia.
Padsaantoisesti kokeilupaatokset perustetaan tietoon ja faktaan, mutta myds brandeillda on
merkitysta. Tutkimukseen vastanneista 41 % oli sitda mieltd, ettd tunnettu brandi lisaa
tuotteen/palvelun luotettavuutta. Tietoja ja ideoita vastaajista joka toinen haki hakukoneista.
Myds tuotteen ja palvelun omat verkkosivut sekd omien verkostojen suosittelut olivat monelle
tarkeita. Olennaista uuden kokeilussa on tarpeen ymmartaminen, helppouden tunne ja
riskittomyys. Myo6s asiakassuhteiden hankkimista ja yllapitamista pohtiessa tama tulee pitda

mielessa. (Otavamedia 2018.)

Vastaajista ne, jotka eivat ole koskaan kokeilleet liikkumispalveluita, olivat sitd mielta, etta
uudenlaisten  liikkumispalveluiden  kokeiluun  kannustaisi tarpeen ymmartaminen,
palkitseminen, lahipiirin suosituksen seka palvelukokemus. Kokeilijat ja jo liikkumispalveluita
kdyttavat vastasivat, ettd heitd kayttéon sitouttaisi paremmat kayttdmahdollisuudet,
alennukset, tarveldhto6isyys ja asiakkuuden lisdarvo. Ylipdansa uuden tavan sitouttamisessa
merkityksellista vaikuttaisi siis olevan toimivuus ja tarpeet, palkitseminen ja kanta-asiakkuus.

(Otavamedia 2018.)
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Liikkumispalvelut usein toimivat jollakin alustalla ja siihen tarvitaan henkil6tietojen kayttoa.
Kayttotarkoituksia on monia, riippuen yrityksen liiketoiminnasta, mutta ne voivat liittya
palveluiden tuottamiseen, tarjoamiseen, toimittamiseen ja kehittamiseen. Lisaksi
asiakassuhteen hoitoon ja kehittamiseen myos voidaan hyodyntdaa henkilotietoja. Niiden
perusteella on mahdollista tehdda kohdennettuja tarjouksia tai suositella jotain palvelua
aiemman ostokayttaytymisen perusteella. Yksi tarkead kayttotarkoitus on palvelujen

turvallisuuden varmistaminen ja vaarinkdytosten selvittaminen. (Tietosuojaseloste n.d.)

6.3.1 Luottamus asiakassuhteissa

Liikkkumispalveluiden on oltava luotettavia, etenkin silloin, kun niihin liittyy henkilo- ja
luottotietoja. Talloin myos asiakassuhteen tulee olla ehdottoman luotettava, jotta
asiakassuhteita voidaan hankkia ja yllapitaa. Luottamus liittyy myos siihen, etta toimitetaan se,
mitd, missa ja milloin luvataan. Jos yritys pettda luottamuksen, sitd on hyvin vaikea saada

takaisin.

Shareit Bloxcar Oy:n toimitusjohtaja Paul Nyberg mainitsi haastattelussa, ettda luottamuksen
rakentaminen voi toimia erittdin suurena lisdarvona asiakkaalle yrityksen tuotteita tai palveluita
kaytettaessa. Erityisesti tama patee Nybergin mukaan liiketoiminnassa, jossa on kyse arvoltaan
suurten hyodykkeiden kaytosta, kuten henkildauton vuokraamisesta. Yrityksen tarjoamalla
palvelulla ei Nybergin mukaan ole sindnsa valia luottamuksen rakentamisessa, vaan
olennaisempaa on se, ettd kayttdja kokee voivansa luottaa palveluun ja muihin kayttajiin.
Mahdollisten valekayttdjien haarukoiminen palveluista on ensisijaisen tarkeaa, jotta kayttaja voi

aidosti luottaa siihen, etta toiset kayttdjat ovat todellisia ihmisia. (Nyberg 2018.)

Nybergin mukaan luottamuksen rakentaminen ja lisddminen kuuluvat olennaisesti Shareitin
palvelun ytimeen. Shareitillda on kaytossa viisiportainen kayttdjien luokittelujarjestelma, jossa
kayttajat luokitellaan yhdesta tahdesta viiteen sen perusteella, kuinka luotettava kayttaja on.
Kayttdja ansaitsee luottamustasoa sen perusteella, kuinka paljon han kayttaa Shareitin

palveluita.
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Ensimmaiselld tasolla kdyttdja on antanut etu- ja sukunimensa, toimivan sahkopostiosoitteen
(varmistettu Shareitin toimesta) ja puhelinnumeron. Toisella tasolla Shareit on vastaanottanut
kuvan kayttajan ajokortista ja kayttajan kasvoista. Lisaksi kdayttdja on valinnut maksutavaksi joko
Svea-laskutuksen tai korttimaksun. Korttiyhtié suorittaa taustatarkastuksen joka varauksen
yhteydessa. Kolmannella tasolla kayttdjan ajokortti on fyysisesti tarkastettu luotettavan tahon
toimesta (esimerkiksi toisen kayttdjan). Talléin kaksi eri tahoa ovat varmistaneet kayttajan
ajokortin. Neljannella tasolla kayttajalla on 1-2 myodnteisilla arvosteluilla olevaa vuokrausta seka
vahintdan yksi Shareitin palveluun linkitetty sosiaalisen median tili. Viidennelld tasolla 2-4
myonteisilla arvosteluilla olevaa ja vahintaan kaksi sosiaalisen median tilia linkitettyna Shareltin

palveluun. (Nyberg 2018.)

Jasentason tarkoituksena on viestia myos Shareitille, mutta erityisesti muille kayttajille, kuinka
luotettava kayttdja on. Jokainen asiaan perehtynyt kayttdja voi talléin tarkastella muiden
kayttdjien luottamuksellisuutta ja tehda paitoksen sen perusteella, antaako oman auton
vuokrattavaksi henkildlle tai vuokraako han itse henkildauton toiselta kayttdjalta. Sosiaalisen
median tilien linkittdminen Shareitin palveluun toimii erdanlaisena lisdvarmisteena
luotettavuudesta. Nybergin mukaan some-tilit ovat hyvin henkilékohtaisia kayttdjilleen, jolloin
he eivat halua menettdaa mainettaan vaarinkaytoksilladn. Vaarinkaytoksen Shareitin palvelussa
linkittyvat talléin henkilon sosiaalisen median tiliin ja muut kayttajat ovat todennakdisesti

haluttomimpia vuokraamaan omaa autoon kyseiselle henkil6lle. (Nyberg 2018.)

Luottamuksen rakentamisessa Shareit hyodyntda kayttdjien luottamuksellisten tietojen
kerdamista palvelun parantamiseksi. Kayttdja voi vapaasta tahdostaan luovuttaa Shareitille
erindisia luottamuksellisia tietoja luottaen siihen, ettd tietoja ei kdytetd muuhun kuin
kayttajakokemuksen parantamiseen. Nyberg mainitsi esimerkin, jossa kayttdja antaa Shareitille
asuinpaikkansa postinumeron tai katuosoitteen. Postiosoitteen tarkkuudella Shareit voi tall6in

ilmoittaa, jos alueelle on ilmoitettu uusia autoja vuokrattavaksi. (Nyberg 2018.)
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Luottauksen rakentaminen liittyy olennaisesti myés muihin liikkkumisen jakamispalveluihin.
Kimppakyytien ja jaettujen taksimatkojen osalta tulee miettia, mitkd voisivat olla
luottamustasot, kuinka niita voidaan hallinnoida ja kenen toimesta. Tallaisille palveluille voisi
myos kehittda samantyyliset luottamustasot kuin Shareitilla on kaytossa. Toisaalta asiakasta,
joka tarvitsee erittdin satunnaisesti kimppakyytia, eika hanella siksi ole ehka yhtaan arvostelua,
voitaisiin pitda "huonona” luottamuksen kannalta. Kukaan ei myodskdaan maarittelisi, milla
perusteella “hyva” kimppakyytimatkustaja arvosteltaisiin: toinen arvostaa kanssamatkustajassa
sitd, ettda hanen kanssaan voi jutella ja toisen mielesta pitaisi saada matkustaa omassa rauhassa.

Joka tapauksessa jonkinlainen palautejarjestelma olisi hyva olla luottamuksen edistamiseksi.

Kimppakyyteja voi hoitaa joku ulkopuolinen taho, kuten Kyyti-liikkennepalvelulla, joka tilaa
asiakkaan liikkumiseen tarvittavan kuljetuspalvelun taksi- ja joukkoliikenneyrityksilta, joilla on
sithen asianmukainen lupa. Jos kyydit ovat sellaisia, etta niin kuljettajat kuin matkustajat ovat
yksityishenkil6itda ja palvelun asiakkaita, kuljettajalla tulee olla erityinen luottamus, jotta
matkustaja voi luottaa siihen, ettd padasee sinne, minne haluaa. Esimerkiksi Kyyti-palvelussa
kuljettajalla on velvollisuus poistaa kyydista sellainen asiakas, joka jollakin tavalla hdiritsee muita
matkustajia tai kuljettajaa, eikd lopeta héirintad kehotuksista huolimatta. (Kyyti liikkennepalvelu
2018). My0s se, ettd kanssamatkustajien ja kuljettajien tiedot ovat saatavilla, lisda luottamusta,

kun tietada, kenen kanssa matkustaa.
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6.3.2 Asiakassuhteiden luominen ja yllapitaminen

Matkustustottumuksia ei ole helppo muuttaa. MaaS Globalin Jarkko Jaakkolan mukaan pitaisi
|6ytaa jokin keino, miten siind onnistutaan. Jaakkolan mukaan edes Whim-sovelluksen Rajaton-
paketti ei muuta matkustustottumuksia, vaan tarvitaan 13 kokeilua lyhyen ajan sisdan, ennen
kun tapahtuu muutos. Taman vuoksi asiakassuhteen eteen tulee tehda toita. Jaakkola esittelee
kaksi palkitsemiskeinoa, joilla palkitaan kadyttajaa valinnoistaan ja ne voisivat toimia porkkanana
jatkoa ajatellen. Ensimmainen on se, etta joka kerta, kun ei kdyta autoa, maksetaan 10 e takaisin.
Toinen esimerkki on se, etta kun ei kayta esimerkiksi viikkoon vuokra-autoa, kayttaja saakin
seuraavalla kerralla samalla hinnalla kdaytt6onsa Teslan. Lisaksi yksi asiakkaiden houkuttelukeino
on se, ettd annettaisiin alennusta aina, kun Maa$S Globalille tuotantokustannuksilta kalliimpia
palveluita ei kdyteta. Naiden kaltaisia palkitsemiskeinoja voisi kdyttdda myds pienemmissa
yrityksissa pienemmassa mittakaavassa asiakassuhteiden luomiseksi ja yllapitamiseksi. (Jaakkola

2018.)

Koska asiakassuhteissa tarkedada on miettia kullekin asiakassegmentille sopiva tapa palvella
asiakasta, tulee huomioida kaikki asiakasryhmat. Liikuntarajoitteisten erityishuomiointi
liikkumispalveluissa on myds erityisen tarkeda, kun halutaan palvella kaikkia ihmisia. On myds
syyta ottaa huomioon mahdolliset lisdpalvelut, silla on henkilGita, jotka eivat syysta tai toisesta
pysty kayttamaan digitaalisia palveluja. Talldin heita tulisi pystya palvelemaan joillakin muilla
keinoin, esimerkiksi puhelinpalvelulla tai muita vaihtoehtoisia myyntikanavia kayttaen. Tahan
asiaan kuitenkin tulisi perehtyd enemman ja arvioida syvallisemmin, kenen vastuulle ne kuuluvat
ja miten niitd voidaan jarjestda. (Liikenteen digitaalisten palveluiden esteettémyyden

edistdminen 2017.)

6.4 Kanavat

Kanavat kuvaavat, kuinka yritys viestii asiakkaidensa kanssa ja tavoittaa heidat eli toimittaa
arvolupauksensa. Yhteys vyrityksen ja asiakkaan valilla muodostuu viestinta-, jakelu- ja
myyntikanavien kautta. Yritys voi kayttda tahan joko omia kanavia tai yhteistyokumppanin
kanavia, jolloin voidaan saavuttaa asiakkaita, joita muuten ei saavutettaisi. Tehokkaalla kanavien
kaytolla yritys kommunikoi asiakkaidensa kanssa kullekin asiakassegmentille sopivalla tavalla

mahdollistaen myds oman menestyksen. (Osterwalder & Pigneur 2010: 26-27.)
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Kanavilla on useita tehtavia. Niiden avulla lisdtaan asiakkaiden tietoisuutta yrityksen palveluista
ja saadaan yrityksen arvolupaus asiakkaiden tietoisuuteen. Kanavat myos auttavat asiakkaita
yrityksen arvolupauksen arvioinnissa ja mahdollistavat palvelun hankkimisen. Lisdksi kanavien

kautta voidaan tarjota asiakastukea ostojen jalkeen. (Osterwalder & Pigneur 2010: 26-27.)

Sosiaalinen media ja internetin kaytté luovat aivan uudenlaisia mahdollisuuksia yritykselle
markkinoida ja kommunikoida asiakkaidensa kanssa. Nykydan yha useammat kayttavat
sosiaalista mediaa ja internetia tutustuakseen uusiin tuotteisiin ja palveluihin ennen varsinaista
ostopaatosta. Siksi onkin tarkeda, ettd informaatiota ladataan palvelimiin (yrityksen verkkosivu
ja some-tilit) aktiivisesti ja tieto on ajantasaista. Yrityksen on myods mahdollista saada ilmaista
markkinointia asiakkaidensa ottamien ja sosiaalisessa mediassa julkaisemien kuvien kautta.
Jotta sosiaalisessa mediassa pysyy mukana ja yritys vaikuttaa olevan tosissaan sen kanssa, se

edellyttaa yritykseltd aktiivisuutta ja kiinnostusta asiaan. (Vornanen 2016.)

Muita kanavavaihtoehtoja ovat mobiilisovellus, maksettu mainonta ja blogimarkkinointi. Myos
yhteistyoverkostot tai toimialan sisdiset sivustot ja jarjestot voivat toimia jakelukanavina.
Asiakkaita voidaan tavoittaa myds perinteisemmin keinoin, kuten sanomalehden, radion ja
television valityksella tai sahkopostitse. Siten voidaan saavuttaa myods vahemman sosiaalista

mediaa kadyttavat asiakkaat.

On kuitenkin muistettava, etta kanavilla tulee olla selked oma rooli osana liiketoimintaa, eivatka
ne saa olla ristiriidassa aiempien kanavien kanssa. Kaikkien kanavien, niin fyysisten
toimipisteiden kuin digitaalisten, tulisi toimia asiakasta saumattomasti palvelevana
kokonaisuutena. Ideaalitilanne on saada kanavat toimimaan yhteen niin, etta kanavien valilla ei
nadyttaydy asiakkaalle minkdanlaisia rajoja. Talloin asioinnin voi aloittaa yhdestd paikasta ja
jatkaa toisessa, kun my0s tieto siirtyy saumattomasti eri kanavien valilla. (Mita on digitaalinen

liilketoiminta 2018.)
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Jakelukanavana voi hyodyntdaa olemassa olevia liikkumispalveluja esimerkiksi tavaran
kuljetuksen osalta. VTT:n raportissa esitelldan PiggyBaggy-kyytipalvelu, joka on uusi tapa hoitaa
tavarankuljetukset. Palvelun verkkosivuilla Iahettdja ilmoittaa toimituksensa ja sen maaranpaan.
Taman jalkeen PiggyBaggy yhdistaa lahettdjan ja kuljettajan, joka liikenndi toivotulla reitilla.
Talloin esimerkiksi vanhukselle voidaan toimittaa kirjaston kirjat kirjastosta esimerkiksi
pizzakuljettajan mukana. Myos logistiikkayritykset voivat hyodyntda tallaisia jakelukanavia.

(Eckhardt et al. 2017.)

6.5  Yhteistydkumppanit

Liikkkumispalveluita tarjoavan yrityksen liiketoimintaan kuuluu luonnollisena osana yhteistyd
muiden vyritysten kanssa. Muut vyritykset voivat tdydentdda omalla liiketoiminnallaan
liikkkumispalvelua tuottavan yrityksen palvelua tai tarjota jotain muuta, josta on hyotya
liiketoiminnassa. Esimerkiksi kaksi eri yritysta voivat tarjota kahta erilaista liikkumispalvelua,
jotka yhdistamalla palveluiden kayttdja saa katettua matkaketjunsa. Tallaisessa tilanteessa on
luonnollista, ettd yritykset tekevat yhteistyotd, silla kayttdjan kokema lisdarvo koostuu
molempien palveluiden kdytosta. Toisaalta yhtistydkumppani voi tarjota jotain muuta kuin
tdydentdavaa palvelua. Esimerkkeja ovat esimerkiksi maksuliikenteen integroiminen
liikkkumispalvelua tarjoavan yrityksen mobiilisovellukseen tai kayttdjadatan kerdaaminen.

Olennaista on, etta yhteistyosta hyotyvat molemmat osapuolet.

6.5.1 Yhteistydkumppanit teoriassa MaaS-ymparistdssa

Konig et al. toteavat tutkimuksessaan ”Business and operator models for MaaS”, etta
liikkkumispalveluiden kayttdja tavoittaa eri palvelut yhden mobiilisovelluksen tai vastaavan
rajapinnan kautta. Tutkimuksen mukaan MaaS-ymparisté olisi nahtdava eraanlaisena
yhtendisena jatkumona, joka sisaltaa eri liikkkumispalveluita. Rajat eri palveluiden valilla
kayttajan nakdkulmasta ovat hailyvia tai niita ei valttamatta ole ollenkaan. Liikkumispalveluiden
lisdksi rajapinnassa on huomioitu myds maksuliikenne, jotta kdyttdja voi saada kokonaisvaltaista
palvelua. Konig et al. toteavat lisaksi, ettda MaaS-liiketoiminnassa perimmaisena asiana ei ole
liikkumiskapasiteetin kasvattaminen, koska se on suurilta osin jo olemassa. Olennaisempaa on
olemassa olevan kapasiteetin dlykds hyodyntaminen, jolla voidaan tavoitella esimerkiksi

kustannustehokkuutta ja ymparistoystavallisyytta (Konig et al. 2016: 40.)
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Tutkimuksessa MaaS-ymparisté jaetaan neljdan eri lohkoon, jotka ovat julkishallinto,
palveluiden tuottajat, MaaS-operaattori ja kdyttajat (Konig et al. 2016: 40-41). Julkishallinnon
paatokset vaikuttavat kaikkien muiden osa-alueiden toimintaan, joten sen huomioiminen on
olennaista. Lainsaadannolla voidaan vaikuttaa palveluita tuottavien yritysten liiketoimintaan
sekda myonteisesti etta kielteisesti. Esimerkiksi lainsaddannolla voidaan helpottaa
yhteiskdyttoautojen pysakointia, mika saattaa kannustaa ihmisid suosimaan kyseisen palvelun

tarjoavaa yritysta.

Palveluiden tuottajat -osa-alue koostuu eri MaaS-palveluiden tuottajista, jotta kayttdjien
liikkumistarpeet voidaan tyydyttaa. Liikkkumistarpeiden tyydyttamiseen luetaan mukaan julkinen
liikenne, pysakointimahdollisuudet, yksityiset palveluiden tuottajat, kutsuohjattu julkinen
liilkenne ja tavaroiden logistiset palvelut (Konig et al. 2016: 41.) Erityisesti tdssd osa-alueessa
yritysten valinen yhteistyo on kriittistd, jotta kayttdjat saavat tarvitsemaansa palvelua, koska
yhden palvelun tarjoaja ei valttamatta kykene tyydyttamaan kaikkia kayttdjien tarpeita. Esteita
ovat esimerkiksi maantieteellinen sijainti ja kapasiteetin riittamattomyys. Tasta syysta palvelut

taydentdvat toisiaan tarjoten kayttajille valinnanvaraa.

Kayttdjien ja palvelun tuottajien valissa toimii yleensd MaaS-operaattori, jonka tehtavana on
yhdistda nama kaksi osapuolta. MaaS-operaattori kokoaa yhteen eri liikkumispalvelut, joita
voidaan hyodyntaa yhdellda mobiilisovelluksella tai vastaavalla rajapinnalla. Tall6in kayttajien ei
tarvitse asioida jokaisen tarvitsemansa palvelun tuottajan kanssa, vaan saa tarvitsemansa
palvelut yhden sovelluksen takaa. Kayttdjan matkaketju voi esimerkiksi koostua
yhteiskdyttoautosta, julkisesta liikenteestd ja yhteiskayttopyorastd. MaaS-operaattorin
tarjoaman rajapinnan avulla kayttaja suunnittelee matkansa ja siihen tarvitsemat kulkuvalineet.
Sovellukseen on olennaista integroida my6s maksuliikenne, jotta kayttdja voi maksaa
matkaketjuunsa tarvitsemistansa palveluista ilman ylimaardista vaivaa. Maksuliikenteen
integroimisen lisaksi MaaS-operaattorin vastuulla on matkalippujen jarjestaminen. Kun kayttaja
maksaa matkastaan, matkalipun on oltava validi jokaisessa kayttdjan tarvitsemassa
kulkuvalineessa. Nadin toimimalla valtytdaan ylimaaraiselta vaivalta ja toiminta on kayttdjan
nakokulmasta selkeda (Konig et al. 2016: 41.) Alla oleva kuvio 4 havainnollistaa tutkimuksessa

esitettya MaaS-ymparistoa.
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Call 2014: Mobility and ITS
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Kuvio 4 MaaS-ymparistd (Konig et al. 2016:41)

6.5.2 MaaS-ympariston toteutuminen kdytannossa

Kaytdnnossa edelld esitettyyn MaaS-ymparistoon ei olla viela paasty. Varsinaista MaaS-
operaattoria lahinna talla hetkella on MaaS Global, mutta sen liiketoiminta on vasta alussa.
Kattavaa liikkumispalveluliiketoimintaa harjoittavien yritysten muodostamaa verkostoa ei ole
viela syntynyt. Monet asiantuntijat ovat kuitenkin sitda mieltd, ettda tulevaisuudessa
liikkkumispalvelun ymparistoon syntyy uusia yrityksia eri rooleihin, esimerkiksi MaaS-

operaattoriksi tai palvelun tuottajaksi.
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ITS Finlandin asiantuntija Marko Forsblom uskoo, ettd Helsingin seudun liikenne (HSL) on
merkittavassa roolissa padkaupunkiseudun liikkumispalveluymparistdssa. Forsblomin mukaan
HSL on padkaupunkiseudulla toimivaltainen viranomainen, jolla on suuresti vaikutusta siihen,
millaisia toimijoita padasee mukaan joukkoliikennepalveluihin. Tosin HSL on avannut avoimen
rajapinnan, johon palveluita tuottavat vyritykset voivat halutessaan integroida omaan
liiketoimintaan liittyvan sovelluksensa. Forsblom kuitenkin muistuttaa, etta joidenkin yritysten
mielesta rajapinta ei ole niin avoin kuin se voisi olla. HSL:n tekemat paivitykset eivat valttamatta
ole yhteensopivia palvelun tuottaman yrityksen sovelluksen kanssa, jolloin syntyy teknisia

ongelmia sovellusten valilla. (Forsblom 2018.)

HSL:n projektipaallikkd Jemina Uusitalo muistuttaa, ettd tdysin yhteensopivan rajapinnan
rakentaminen on hyvin haastavaa, koska palveluntarjoajien alustojen lukumaara on valtava.
Kaytdannossa jokaisella palveluntarjoajalla saattaa olla oma alustansa, joten Uusitalon mukaan
tormataan standardittomuuden ongelmaan. Uusitalo myontaa, ettd rajapinta ei ole teknisesti
talld hetkelld optimaalisella tasolla, mutta rajapintaa pyritddn hiomaan paremmaksi. (Uusitalo

2018.)

Forsblomin mukaan HSL:n sisdllyttdminen MaaS-ekosysteemiin on olennaista alustaratkaisun
osalta. Taysin uuden alustan luomiseen tarvitaan paljon resursseja, kuten aikaa ja rahaa. Taman
lisdksi alustalla pitdisi olla yllapitdja, mika lisda vaadittavien resurssien maaraa. Tasta syysta
Forsblomin mielestd on mielekkddampaa luoda MaaS-ekosysteemissa alusta HSL:n alustan
pohjalta (Forsblom, 2018.) Myds Uusitalo on samoilla linjoilla. HSL on investoinut alustaan
runsaasti resursseja, joten alustan hyodyntamatta jattaminen ei ole HSL:n intresseissa (Uusitalo,
2018). Forsblom kuitenkin muistuttaa, etta tarvitaan viela paljon yritysten vélistd vuoropuhelua,
jotta uusilla palvelun tuottajilla on yhtaldiset mahdollisuudet liittya alustaan kuin jo olemassa

olevilla yrityksilld (Forsblom 2018).
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GoNow:n toimitusjohtaja Matti Hanninen muistuttaa, etta kaikki palveluita tuottavat yritykset
eivat ole valttamatta halukkaita edes liittymaan yritysverkostoon. Kuluttajalainsaadannossa
esimerkiksi on olemassa laki, jossa kayttajan matkaketjussa mukana oleva yritys tulkitaan olevan
matkanjarjestdja. Matkanjarjestdjan velvollisuuksiin kuuluu huomattavasti enemman asioita
kuin puhtaasti yksittdisen palvelun tuottajan velvollisuuksiin. Matkanjarjestajalla on esimerkiksi
korvausvelvollisuus peruuntuneesta matkasta. Tassa Hanninen nakee ongelman, silla matkan
peruuntuminen ei valttamatta edes johdu vyksittdisen yrityksen toiminnasta, vaan
peruuntumisen syy voi olla mika vain. Hannisen mukaan idea matkaketjutuksesta eri yritysten
valilla on hieno, mutta sen toteutuminen kdytdnnossa on haasteellista eikd toteudu talla

hetkelld. (Hanninen 2018.)

Lisdaksi Hannisen mielesta alustaratkaisun ei tarvitse olla sovelluspohjainen. Alusta on ehka
jarkevampi luoda selainpohjaiseksi, koska talléin valtytdan monien sovellusten ongelmalta:
kayttajan puhelimessa on useita sovelluksia, joiden integroiminen keskendan ei aina ole
mahdollista. Selainpohjaiseen alustaan uusien palveluiden integroiminen on Hannisen mielesta

jarkevampaa. (Hanninen 2018.)

VTT:n tutkija Juho Kostiainen kuitenkin nostaa esiin paljon myodnteisia puolia yritysverkostoihin
kuulumisesta. Kostiainen mainitsi, ettd Vamos! -hankkeessa mukana olleet yritykset raportoivat
kuulumisen yritysverkostoon hyodylliseksi. Yhteistyo koettiin mielekkaaksi ja kayttajalle kyettiin
tarjoamaan yhtendinen kokonaisuus, joka saattaa lisata kayttajan kokemaa lisdarvoa. Yhtena
myonteisena esimerkkina Kostiainen mainitsi yhteismarkkinoinnin verkoston yritysten kesken.
Yhteismarkkinoinnilla verkoston jasenet todennakdisesti tavoittavat suuremman asiakaskunnan
kuin mitd he tavoittaisivat toimimalla vyksittdisind yrityksind. Kostiaisen mielesta
yhteismarkkinoinnista ei ainakaan voi olla haittaa, kun oman yrityksen tunnettavuutta lisataan

ilman lisdresursseja. (Kostiainen 2018.)
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Sitowisen asiantuntijan Jaakko Rintamden mukaan julkinen sektori on tarked osa
liikkumispalveluymparistoa. Potentiaaliset markkinat ovat talla hetkella Suomessa niin pienet,
etta yksittdisen yrityksen menestyminen voi olla haasteellista. Markkinoiden koko johtuu
Suomen pienista kayttajamaarista ja kayttdjien levinneisyydesta laajalle alueelle. Rintamaki
muistuttaa, etta talla hetkella joidenkin liikkumispalveluiden osalta julkisen sektorin subventiot
ovat hyvin korkeita. Rintamden mukaan subventiot eivdat kannusta markkinaehtoiseen
toimintaan ja liiketoiminnan kehittamiseen. Kayttajamaarista johtuen liikkumispalveluita
tuottavien yritysten on talla hetkella kuitenkin haasteellista toimia puhtaasti markkinaehtoisesti

ilman julkista tukea. (Rintamaki 2018.)

MaaS Alliancen asiantuntija Piia Karjalainen uskoo myds julkisen sektorin mukana oloon
liikkumispalveluymparistdssa. Puhtaasti markkinaehtoisessa tilanteessa yritysten muodostama
verkosto on riippuvainen yritysten valisista sopimuksista, mutta luonnollisesti mikdan ei velvoita
yrityksia tekemaan yhteistyota keskenaan. Toisaalta mikaan ei velvoita julkista sektoriakaan
toimimaan yhdistavan tekijana, mutta niin toimimalla voidaan tehokkaasti pyrkia toteuttamaan

julkishallinnon asettamia liikkumiseen liittyvia tavoitteita. (Karjalainen 2018.)

Karjalainen muistuttaa, etta julkisen liikenteen mukanaolo on tarkeaa liikkumispalveluiden
toteutumiselle, joten olisi luonnollista, jos julkisen liikenteen toimija toimisi MaaS-operaattorina
ainakin jonkin aikaa. Esimerkiksi Itdvallassa on toimittu ndin. MaaS-operaattorina voi toimia
yksityinen yrityskin, kuten MaaS Global, mutta Karjalaisen mukaan julkishallinnolla on suuri

merkitys liikkumispalveluiden kdyttéonoton alkuvaiheessa. (Karjalainen 2018.)

Shareit Bloxcarin toimitusjohtajan Paul Nybergin Nybergin mielesta on ensisijaisen tarkeaa, etta
liikkumispalvelukentdssa tapahtuu palveluiden tuottajien valista verkostoitumista. Talla hetkella
palveluiden kenttd on aivan lilan sekava kayttdjille. Paikalliset kayttdjat ovat sinansa
paremmassa asemassa, ettda he tuntevat liikkumiseen liittyvaa kulttuuria paremmin, osaavan
kielen ja heilla on paremmat valmiudet ottaa kayttoonsa palvelut. Huomattavasti huonommassa
asemassa ovat turistit. He saapuvat vieraalle alueelle eivatka osaa alueen kielta didinkielenaan.
Nama asettavat merkittavia rajoitteita liikkkumispalveluiden kaytolle. Turistit ovat kuitenkin
merkittava palveluiden asiakassegmentti. Naistd syistda on Nybergin mielestd tarkeaa, etta
palveluiden kenttda tulisi yksinkertaistaa, mika voidaan saavuttaa vain yritysten valisella

yhteistyolla. (Nyberg 2018.)
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Talla hetkelld tilanne on usein se, ettd palveluiden tuottajat myyvat palveluitaan jonkin
myyntikanavan kautta, josta loppukayttdjat tavoittavat ne. Ongelma on kuitenkin se, etta seka
palveluita ettda myyntikanavia on hyvin suuri maara. Loppukdyttdjien saavutettavuus on siis
ongelmallista. Tasta syystd Nybergin mukaan tarvitaan integraattoreita, jotka yhdistavat
liikkkumispalveluita yhteen paikkaan, josta loppukayttadjat voivat tavoittaa ne. Integraattoreista
voidaan kayttada nimitysta MaaS-operaattori. Talla hetkella MaaS Globalia voidaan pitaa

lahimpéana esimerkkina tallaisesta MaaS-operaattorista (Nyberg 2018.)

Nyberg mainitsi, ettad yritysten valisessa yhteistyossa liiketoiminnallisista haasteista paastaan
usein yhteisymmarrykseen, mutta teknisten toteutusten (esimerkiksi mobiilisovellukset) osalta
tilanne ei ole aina yksinkertaista. Rajapinnat sovellusten vililla tuottaa ongelmia, kun jokaisella
tuottajalla on oma sovellus, joka ei valttamatta ole yhteensopiva muiden tuottajien sovellusten
kanssa. (Nyberg, 2018.) Kayttajan nakokulmasta tilanne ei ole toivottava, silla kayttdja joutuu

lataamaan puhelimeensa useita sovelluksia, jotka eivat valttamatta edes keskustele keskenaan.

Lahes kaikki haastateltavat ovat olleet sitd mielta, etta julkishallinnon rooli on olla ohjaavassa
roolissa, mutta sen ei tule puuttua yritysten liiketoimintamalleihin. Julkishallinnon rooli voi olla
kuitenkin merkittava, joten yhteistyota yksittdisten yritysten ja julkishallinnon osalta tarvitaan.
Forsblom mainitsee, etta julkishallinto voi poliittisilla paatoksilladn vaikuttaa suuresti
liikkkumispalveluiden toteutumiseen. Poliittiset paatokset pohjautuvat valtion ja muiden
julkisten toimijoiden asettamiin tavoitteisiin, mutta paatoksilla voidaan motivoida kansalaisia

suosimaan liikkumispalveluita. (Forsblom 2018.)

Esimerkiksi Motivan suorittaman tutkimuksen mukaan tehokkaassa kaytossa kaupunkialueella
oleva yhteiskayttdauto voi poistaa liikenteesta jopa 13 yksityiskaytossa olevaa henkildautoa.
Yhteiskayttoautojen suosiminen tukee talléin valtion asettamia tavoitteita paastdjen
vahentamiseksi ja liikenneturvallisuuden parantamiseksi. Poliittisilla paatoksilla voidaan
helpottaa yhteiskayttoautojen pysakoéintimahdollisuuksia, joten ihmiset saattavat alkaa
harkitsemaan niiden suosimista. Edelld mainitun kaltaista vuoropuhelua julkisten toimijoiden ja
yritysten valilla tarvitaan liikkkumispalveluymparistossa, jotta molempien osapuolten tavoitteet

kohtaavat.
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6.6  Ydintoiminnot

Ydintoiminnot -osiossa maadritelladan yrityksen liiketoimintamallin toimimisen kannalta
valttamattomia toimintoja eli mita vyrityksen on pakko tehdda voidakseen toimittaa
arvolupauksen. Niiden tulee olla arvoa tuottavia, markkinat tavoittavia, asiakassuhteet
yllapitavia ja yritykselle tuottavia. Usein palveluyrityksissa ydintoiminnot liittyvat uusien
ratkaisujen keksimiseen: asiakkaiden ongelmiin tarjotaan ratkaisu. Taman vuoksi tarvitaan

esimerkiksi jatkuvaa kouluttautumista. (Osterwalder & Pigneur 2010: 36-37.)

Liikkumispalveluilla tarkoitetaan liikennepalveluja eli mitd tahansa julkista tai yksityista
liikenteeseen liittyvaa palvelua tai palveluyhdistelmaa, jota tarjotaan yleisolle tai yksityiseen
kayttoon, seka liikennepalveluihin valittomasti liittyvia tukipalveluja, kuten vilitys-, tieto- ja

pysakointipalveluja. (Laki liikenteen palveluista 2017/320 § 1)

Lilkkumispalvelua tarjoavalla yritykselld ydintoimintona on liikkumispalvelun mahdollistaminen
ja siihen liittyvat toiminnat. Liikkumispalveluiden liiketoiminnan ydintoimintaa on jaoteltu
Lilkenneviraston tekemassa tutkimuksessa kolmeen erityyliseen palvelu- ja liiketoimintamalliin.
Ensimmaisend on kalustoon ja/tai laitteisiin keskittynyt liiketoiminta, jolloin yritys on kalusto-
ja/tai palveluyhtio. Yritys voi talloin joko itse tuottaa kuljetuspalveluita tai olla laitteisto- ja
laitetoimittaja. Tallaiset yritykset toimittavat esimerkiksi pyoravuokralaitteistoja tai sahkoisia
liikennevidlineita. Yritykset tekevat liiketoimintaa tuotannontekijoiden avulla eli kalusto tai
kalusto ja kuljetus -tyyppisesti. Tadssa liiketoiminnassa investointikustannukset, kiinteat

kustannukset ja esimerkiksi palkkakulut ovat korkeita. (Frosén et al. 2018: 10-11.)

Toinen vaihtoehto liittyy sovelluksiin ja liikkumisen alypalveluihin, jolloin yritys toimii
jarjestelmatoimittajana. Liiketoiminta voi olla joko B2B eli jarjestelma toimii palvelualustana
toiselle taholle tai B2C, jolloin yritys itse tekee liiketoimintaa kuluttajamarkkinoille. Kun yrityksen
toiminta on monialaista, se on yleensa vahvoilla verrattuna pelkastaan liikenteen alypalveluihin
keskittyneisiin tahoihin. Muuttuvat kulut tallaisessa liiketoiminnassa ovat yleensa maltillisia.

(Frosén et al. 2018: 10-11.)
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Kolmantena esitellaan liikkkumisen operaattoritoiminta. Siind omilla tai muiden toimijoiden
liikkumispalveluilla yritys tekee lisdarvoa tarjoten palveluja asiakkaille houkuttelevasti ja
kilpailukykyiseen hintaan. Palvelut ovat usein yhdistelmapalveluja sisdltden olemassa olevat
liikennepalvelut ja niihin liittyvien olennaisten tietojen rajapinnat. Liiketoimintamalli on tadysin
riippuvainen niin kysynnastd (sekd B2B ettd B2C), ostopalveluista tai subventiosta etta

sijoittajista. (Frosén et al. 2018: 10-11.)

Tulee kuitenkin huomata, liikkumispalvelut ovat aina niin sanotusti fyysista liiketoimintaa.
Lilkkkuminen voidaan tarjota kokonaispalveluna tai siten etta henkil6ita avustetaan liikkumaan
itse. Jotta liikkumispalveluita voidaan tuottaa, sidotaan siihen aina kalustoa, henkil6stda, aikaa
ja rahaa, joskus kaikkia niita. Siksi liiketoimintaan liittyy olennaisesti resurssit. (Frosén et al.

2018: 10-11.)

6.7 Resurssit

Resurssit-osiossa paneudutaan niihin resursseihin, joita ilman yritys ei pysty toimittamaan
arvolupausta. Resurssit ovat siis yritystoiminnan perusta ja voimavara. Resurssit auttavat
yritysta arvonlupauksen luomisessa ja tarjoamisessa, markkinoille paasyssa, asiakassuhteiden
yllapitamisessd ja tulojen saamisessa. Avainresurssit voivat olla fyysisia (kulkuvalineet,
rakennukset, jarjestelmat) tai henkisid (brandit, patentit, tietokannat), inhimillisia
(tyontekijoiden asiantuntijuus, ammattitaito) tai taloudellisia (kdytettdvissd oleva pdaoma).
Yritys voi joko itse omistaa resursseja, vuokrata niitd tai hankkia niitd yhteistydkumppaneilta.

(Osterwalder & Pigneur 2010: 34-35.)

Liikkkumispalveluiden liiketoiminnassa olisi hyva huomioida jaetut yksityiset resurssit. Ne voivat
olla esimerkiksi autoja, polkupyoria, kyyteja, veneita tai eri kulkumuotojen resursseja. Kun ne
otetaan osaksi julkista liikennettd, saadaan jo olemassa oleville resursseille korkeampi
kayttoaste. Esimerkiksi Sharelt Bloxcarin liiketoiminta perustuu yksittadisten kuluttajien valilla
henkildauton vuokraamiseen, jolloin kuluttajat voivat Shareitin palvelussa asettaa oman
henkildautonsa vuokralle tai halutessaan vuokrata toisen henkilon vuokralle asettaman

henkiléauton. Talléin henkildauto on muiden kaytettavissa, kun sen omistaja ei sita itse tarvitse.
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Toimiakseen jakamistalous tarvitsee alustan tai operaattorin. Yritys itse voi toimia operaattorina
ja jakaa siten resursseja tai sitten tahan tarvitaan kuluttajien kesken yhteinen alusta. Olisi hyva
olla yhteiset pelisaannot, jotta esimerkiksi autojen vuokraus olisi sujuvampaa. Myos digitaaliset
palvelut ja autojen dlykkyys helpottavat jakamistaloutta. Sen toimimiseen tarvitaan kuitenkin
uudenlaisia vakuutus- ja rahoitustuotteita, jotka tulee myds huomioida resursseja pohdittaessa.

(Heikkila Sonja n.d.)

Maas Globalin Jarkko Jaakkola muistuttaa, etta resurssien tulee olla kysynnan mukaiset. Ketaan
ei hyodyta se, etta yritykselld on viisi autoa esimerkiksi vuokrattavana tai yhteiskdyttoautona ja
kayttadjia tuhat. Talloin kayttdjien on vaikea saada autoa kdyttéonsa, eikd resurssit vastaa

asiakkaiden tarpeisiin.

Juho Kostiainen VTT:Itd mainitsee, ettd informaatioon pohjautuvien sovellusten, kuten
reittisuunnittelusovellusten, jalostaminen on ehdottoman tarkeda. Kayttdjan kannalta siihen
olisi hyva integroida maksuliikenne, jolloin kayttdja maksaa seka informaation hyddyntamisesta
ettda maksuliikennemahdollisuudesta, joka tuottaa asiakkaalle lisdarvoa. Talloin yrityksen

kannattaa myos kayttaa resursseja alustaratkaisuun.

Palvelumuotoilun kannalta liikkumispalvelulle tarkeitda resursseja ovat teknologia,
laadunvarmistus, kdyttajalahtoisyys ja ndkyvyys. (Konig et al. 2016: 62). Muita tarkeita resursseja
arvolupauksen toiminnan kannalta ovat erilaiset taidot ja ihmiset, joilla on toisiaan tdydentavia
kykyja. Valmiudet ja taidot kayttdaa olemassa olevia resursseja on tarkedmpda kuin niiden

omistaminen. (Rajala 2011).

6.8  Tulovirrat

Tulovirrat ovat lahes aina hyvin yrityskohtainen asia. Tulovirtojen rakenne riippuu hyvin paljon
siitd, millaista liiketoimintaa yritys harjoittaa. Esimerkiksi fyysisten tuotteiden valmistavan
yrityksen tulovirrat voivat erota huomattavasti palveluja tuottavan yrityksen tulovirroista.
Liikkkumispalveluliiketoimintaa harjoittavan yrityksen tulovirrat koostuvat pddasiassa
palveluliiketoiminnassa muodostuvista tulovirroista, koska liikkumispalveluliiketoimintaa

harjoittava yritys voidaan luokitella palveluyritykseksi.
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Koska liikkumispalveluymparistdssa toimiva yritys ei sindnsa tuota fyysisia tuotteita kayttdjien
kulutettavaksi, sen on etsittdva muita keinoja tulovirtojen kasaamiseksi. Palveluliiketoiminnassa
yksinkertaisin tulovirta on kayttomaksu palvelusta. Kayttdja suorittaa ennalta sovitun
rahamadardisen maksun ja saa vastineeksi yrityksen tarjoaman palvelun. Kayttomaksu voi olla
kertaluontoinen, mutta pitkdaikaisen liiketoiminnan tavoittelussa kayttomaksujen olisi
toivottavaa olla toistuvia. Kayttdja on saatava sitoutumaan palveluun, jotta han suorittaa

toistuvia kayttomaksuja ja kasvattaa nain palvelun tarjoavan yrityksen liikevaihtoa.

Toinen tulovirran tyyppi voi olla jasenyyden myynti. Liikkumispalveluita tuottava yritys voi
myyda kayttdjilleen jasenyyden yrityksen palveluille. Talla tavoin kadyttdja maksaa esimerkiksi
kuukausi- tai kertaluontoisesti sovitun rahasumman ja saa vastineeksi yrityksen maarittamia
etuja palveluista. Edut voivat olla esimerkiksi alennuksia palveluiden kaytosta. Jasenyyksia
myymalla yritys saa vakiinnutettua asiakaskuntaansa, silla kadyttdja on todenndkdisesti
halukkaampi kayttamaan yrityksen palveluita, kun han on jasen. Kayttaja haluaa maksimoida

oman sijoituksensa eli jasenyytensa arvon kayttamalla hanelle annettuja etuja.

Yhteiskayttotalous ja lilkkkumispalvelu voivat liittya ldheisesti toisiinsa, joten vuokraamisesta tai
leasingista voi tulla merkittava osa liikkumispalveluita tuottavan yrityksen tulovirtoja.
Vuokrattavat hyodykkeet voivat olla yrityksen omistuksessa tai yritys voi toimia erdanlaisena
valittdjan kayttdjien valilla. Esimerkiksi yritykselld voi olla yhteiskdyttoon tarkoitettuja
henkil6autoja, joita se vuokraa asiakkailleen. N&in vuokraus on kayttémaksu yrityksen

palvelusta.

Toisaalta yrityksen ei valttamatta tarvitse omistaa vuokrattavia hyodykkeitd, vaan se voi
ulkoistaa omistuksen esimerkiksi kayttdjilleen. Nadin toimii esimerkiksi Shareit Bloxcar Oy, jonka
liiketoiminta  keskittyy  valittamaan  yksityishenkildiden  omistamia  henkildautoja
vuokrauskayttoon. Henkildautot toimivat yhteiskayttéautoina, mutta ne omistavat
yksityishenkil6t. Talla tavalla toimimalla on kuitenkin huomioitava hinta, jonka kayttajat ovat
valmiita maksamaan. Kayttdjat eivat valttamatta ole valmiita maksamaan yritykselle
valitystoiminnasta yhtad paljon kuin perinteisesta yrityksen omistamien hyodykkeiden
vuokraamisesta. Komission hinta on siis usein alhaisempi kuin vuokrauksesta saatujen tulojen.

Toisaalta alhaisempi hintataso voi toimia houkuttimena uusille kayttajille.
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Koska tulovirrat ovat aina yrityskohtaisia, niista ei voi luoda yhta yksiselitteista mallia, joka patee
erilaisten yritysten liiketoimintaan. Erityisesti liikkkumispalveluymparistdssa toimivan yrityksen
on maariteltava tarkkaan tulorakenne, silld historiatietoa erilaisista tulorakennemalleista on
vain rajallinen maara johtuen liikkkumispalveluiden lyhyesta historiasta. Myytdavan palvelun
luonne vaikuttaa myo6s suuresti siihen, millaiseen tulorakenteeseen paadytdan. Viime kadessa

on yrityksen johdon vastuulla luoda tulorakennemalli yritykselleen.

6.9  Kustannukset

Yrityksen kustannusrakenne riippuu tulovirtojen tapaan hyvin vahvasti yrityksen liiketoiminnan
rakenteesta. Tasta syysta liikkkumispalveluliiketoimintaa harjoittavalle yritykselle ei voi antaa
yksiselitteista vastausta kustannusrakenteeseen ja sen arviointiin. Yrityksen johdon vastuulle

viime kddessa jaa kustannusrakenteen suunnittelusta.

Kustannusten arviointi ja sen perusteella tehtdavat toimenpiteet ovat kuitenkin erittdin
keskeinen osa jokaisen yrityksen liiketoimintaa. Kustannusten erittely ja osa-alueiden syvallinen
analyysi tarjoaa yritykselle ensisijaisen tarkeaa tietoa yrityksen liiketoiminnasta. Kustannusten
analysoinnilla voidaan paatelld, kuinka tehokkaasti yritys harjoittaa liiketoimintaansa, ja onko
kustannusrakenteessa sellaisia osioita, jotka vaativat toimenpiteitd. Kustannusanalyysin avulla
yritys voidaan pilkkoa pienempiin osakokonaisuuksiin ja analyysia kayttaa paatoksenteon
tukena. Lisdksi kustannusten analysointi tarjoaa objektiivisen nakokulman yrityksen
kustannusrakenteeseen ja analyysin perusteella tehtdavat toimenpiteet voidaan perustella

mielekkdadmmin kuin tunnepohjaisen paatoksenteon perusteella tehtavat toimenpiteet.
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Kustannukset jakautuvat yksinkertaisimmillaan muuttuviin kustannuksiin ja kiinteisiin
kustannuksiin. Kiinteat kustannukset muuttuvat hitaasti ja muodostuvat joka tapauksessa
riippumatta yrityksen liiketoiminnan tehokkuudesta. Kiinteitd kustannuksia ovat esimerkiksi
yrityksen tilavuokrat, vakuutuskustannukset ja kuukausiperusteisen palkat. Ne on maksettava,
vaikka yritys ei tuottaisi liikevaihtoa. Myos padomakustannukset, esimerkiksi lainojen korot ja
kaluston kuluminen, voidaan tulkita olevan kiinteitd kustannuksia. MaaS-liiketoiminnassa hyva
esimerkki kiinteasta kustannuksesta voi olla yrityksen omistamat kulkuvélineet, kuten
sahkopolkupyorat tai yhteiskdyttoautot. Kiinteisiin kustannuksiin ei voida tehokkaasti vaikuttaa
lyhyelld aikavalilla niiden luonteen vuoksi. Esimerkiksi vuokrasuhteen purkaminen tai
omaisuuden realisoiminen rahaksi saattaa kestda jonkun aikaa. Tasta syysta jossain tilanteissa
kiinteita kustannuksia on tarpeen karsia, jos ne eivat ole liiketoiminnan kannalta kriittisia tai
muuten tarkeita. Yritys voi omistaa kiinteiston, jota ei hyddynneta liiketoiminnassa. Talldin

kiinteisto tuottaa kustannuksia ilman, etta kustannuksilla saataisiin hyotya liiketoiminnassa.

Toisaalta kulkumuotojen lukeutuminen yrityksen kiinteiksi kustannuksiksi nostavat esiin
mielenkiintoisen nakokulman liikkkumispalvelua tuottavan yrityksen liiketoiminnan kannalta.
Tietyissa tapauksissa kulkumuotojen omistussuhteet tarkastelu voi tuottaa yritykselle
kilpailuetua. Tarkastellaan esimerkkina yritysta, jonka liiketoiminta perustuu sahkoépolkupyérien
vuokraukseen. Jotta yritys voi toteuttaa lilkketoimintaansa, silla on oltava polkupyérat saatavilla.
Toisaalta voidaan kyseenalaistaa, onko yrityksen liiketoiminnan perimmainen tarkoitus vuokrata
sen omistamia pyoria vai pyoria ylipdansa. On mietittava, tuottaako se lisdarvoa asiakkaan
nakokulmasta, etta yritys nimenomaan omistaa vuokrattavan pyoéran vai onko silla viime

kadessa edes merkitystd, kunhan asiakas kykenee vuokraamaan pyoran.

Polkupyorien omistamisen vaihtoehtona on ulkoistaa py6rien omistaminen muulle osapuolelle,
jolloin polkupyo6rida vuokraavan yrityksen kiintedt kustannukset laskevat huomattavasti. On
kuitenkin muistettava, etta pyorien omistajan kanssa on talldin laadittava sopimus, jolla yritys
varmistaa pyorien saatavuuden vuokrauskadyttoon. Yksi vaihtoehto on myo6s toimia pyorien
vuokraamisen valittajana yksityisten kuluttajien valilla, jolloin sopimusta ei valttamatta tarvita,
kun palvelun kayttajat eli asiakkaat huolehtivat polkupyorien saatavuudesta tarjoamalla niita

vuokrattavaksi.
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Muuttuvat kustannukset puolestaan ovat riippuvaisua yrityksen liiketoiminnan muuttumisesta.
Kun yrityksen myynti ja tuotannon maara kasvavat, kasvavat myds muuttuvat kustannukset.
Samoin muuttuvat kustannukset pienenevat tuotannon ja myynnin vahentyessa. Muuttuvia
kustannuksia ovat esimerkiksi valmistuksessa tarvittavat materiaalit ja tarvikkeet seka energia.
Myos tyontekijoiden palkkaus voidaan tulkita olevan muuttuva kustannus, jos se perustuu
myynnin provisioon tai urakkapalkkaukseen. Liikkumispalveluliiketoiminnassa muuttuvia
kustannuksia voivat olla kulkuvalineiden vaatima polttoaine ja ajokilometreihin suhteutettuna

kulkuvalineiden huoltokustannukset.

Liikkkumispalvelua tuottavan yrityksen kannalta yksi merkittdva kustannusera muodostuu
markkinoinnin tarpeesta. Liikkumispalveluiden konsepti on ideana vasta niin tuore, etta se vaatii
kattavaa mainontaa ja markkinointia, jotta mahdolliset kdyttajat voidaan saavuttaa. Tietoisuus
palvelun olemassa olosta on ensimmainen vaade, jotta kayttdjat voivat ottaa palvelun
kayttoonsa. Taman lisaksi liikkkumispalveluiden perimmainen ajatus saattaa olla monelle viela

vieras, joten markkinointia tarvitaan myds siihen.
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7  Mallin luominen

Tassa kappaleessa luodaan liikkumispalveluille sovellettu liiketoimintamalli, joka perustuu
olemassa olevaan teoriaan, aiempiin tutkimuksiin seka projektiryhman tekemiin haastatteluihin.
Kuhunkin osa-alueeseen listataan asioita, joita yrityksen olisi hyva pohtia liiketoimintaansa

suunnitellessa.

Arvolupaus on yrityksen liiketoiminnan ydin. Sen avulla maaritelldan, mita lisdarvoa asiakkaalle
tuotetaan. Seuraavaksi tarkastellaan sitd, miten arvolupaus toimitetaan asiakkaalle.
Asiakassegmenteilld maaritelladn, mille asiakasryhmille luodaan arvoa. Kanavat kuvaavat niita
fyysisia ja sahkoisia kanavia, joiden avulla yritys viestii asiakkaidensa kanssa ja toimittaa
arvolupauksen. Asiakassuhteissa keskitytaan siihen, mita yritys tekee pitdadakseen asiakkaat

itsellaan.

Arvolupauksen mahdollistavat tekijat ovat yhteistydkumppanit, resurssit ja ydintoiminnot.
Yhteistyokumppaneilla tarkoitetaan tarkeimpia kumppaneita liiketoiminnan toimimisen
kannalta. Resursseihin maaritelladn, mita resursseja vaaditaan arvolupauksen toimittamiseen.
Ydintoiminnot ovat yrityksen liiketoiminnan kannalta tarkeimmat prosessit, jotta arvolupausta

voidaan tuottaa.

Yrityksen kivijalan muodostavat tulovirrat ja kustannukset. Tulovirroiksi maaritelldaan
liiketoiminnan padsaantoiset tulonlahteet eli se, mistd arvosta asiakkaat ovat valmiita
maksamaan, miten ja kuinka paljon. Kustannuksiin kartoitetaan kiintedat ja muuttuvat

kustannukset ja niita analysoimalla voidaan tehostaa liiketoimintaa.

Luotuun malliin on lisatty osa-alueet ymparistdanalyysi ja mittarit. Yrityksen sisdinen ja ulkoinen
ympdristéanalyysi  tulee  suorittaa, jotta  yrityksen ymmartdminen  kysynnasta,
markkinatilanteesta  ja  tulevaisuuden  skenaarioista hahmottuisi  selkedammaksi.
Liiketoimintamalli pohjautuu pitkalti ymparistéanalyysiin. Yrityksen on rakennettava
liiketoiminnalleen sopiva mittaristo, jotta sitd voidaan kayttdaa strategisen paatoksenteon
perusteena. Liitteeseen 2 on koottu liikkumispalveluille sovellettu liiketoimintamalli, joka
perustuu olemassa olevaan teoriaan, aiempiin tutkimuksiin seka projektiryhman tekemiin

haastatteluihin.
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8 Johtopaatokset

Yhteenvetona voidaan todeta, ettad yksityiskohtaista liiketoimintamallia on vaikea maaritella
koko liikkumispalvelutoimialalle. Hankkeessa luotu teoreettinen viitekehys kuvastaa
mahdollisimman tarkasti toimialan lainalaisuuksia liiketoimintamallia suunnitellessa.
Liiketoimintaansa suunnittelevan yrityksen tulee kuitenkin muistaa, ettd liiketoimintamallin
madrittely on osa laajemman mittakaavan strategiatyota. Liiketoimintamalli on vain osa sita
suunnitteluprosessia, jossa yritys pyrkii loytdmaan omat kilpailuvalttinsa markkinoilla.
Raportissa on lyhyesti viitattu strategiatyon ja liiketoimintamallin maarittelyn valiseen
riippuvuussuhteeseen. Tiettyja strategiatyon osioita tulee olla tehtynda ennen varsinaisen
liiketoimintamallin maarittelyn aloittamista. Esimerkiksi ilman kysynnan ja siihen vaikuttavien
tekijoiden ymmartamista, liiketoimintamallia on Idhes mahdoton maaritelld siten, ettd sita
voidaan hyodyntaa kilpailutekijana. Taman vuoksi teoreettiseen viitekehykseen on lisatty kaksi
strategiaan liittyvaa osa-aluetta, jotka ovat ymparistéanalyysi ja mittarit. Viime kadessa
liiketoimintamalli vastaa kysymykseen 'mitd', kun taas strategiatydssa pyritdan I6ytamaan

vastauksia kysymykseen 'miten’.

Hankkeessa liiketoimintamallin maérittelyssa hyédynnettiin Business Model Canvasia (BMC),
jossa yrityksen liiketoimintaa tarkastellaan useasta eri liiketoimintaan liittyvasta nakdkulmasta.
Business Model Canvaksen lisdksi hankkeessa tutkittiin myods Johnsonin liiketoimintamallia,
jonka perusperiaate on samankaltainen kuin Business Model Canvaksessa. Johnsonin
liiketoimintamallissa kuitenkin korostetaan asiakkaan kokeman lisdarvon merkitysta
liiketoimintamallin maarittavana tekijana. Liikkumispalvelut toimialana on suhteellisen uusi,
joten toimialalla toimivien yritysten voi olla helpompi aloittaa liiketoimintamallin maarittely
kayttamalla Johnsonin liiketoimintamallia. BMC saattaa olla turhan raskas taytettavaksi, koska
sen perusteellinen hyddyntdminen vaatii kattavaa oman liiketoimintansa tuntemista.
Liikkkumispalveluiden toimialalla esimerkiksi yhteistybkumppaneiden merkitys on suuri.
Liiketoimintansa alussa oleva yritys ei kuitenkaan valttamatta viela tieda, minka yritysten kanssa

sen kannattaa tehda yhteistyota.
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Liikkkumispalvelujen asiantuntijoiden ja alalla toimivien yritysten haastatteluiden perusteella
voidaan todeta, ettd toimiala on kokonaisuudessaan vield varhaisessa vaiheessa. Esimerkiksi
termid  Mobility-as-a-Service (MaaS) kaytetdan hyvin vapaasti, kun puhutaan
liikkkumispalveluista. Talla hetkelld teoriatason MaaS ei vielda valttamatta toteudu.
Haastatteluiden perusteella suurimpina haasteina toimialalle ovat palveluiden saavutettavuus,
kysynnan ennustaminen ja sellaisten palvelukonseptien muodostaminen, joista asiakkaat ovat
halukkaita maksamaan. Liikkumispalveluiden tulisi olla edullisia, helppokayttoisa ja
potentiaalisten kadyttdjien saavutettavissa, jotta mahdolliset asiakassegmentit voidaan tavoittaa.
Useassa haastattelussa tuotiin myos esille yhteistyon syventamisen tarkeys toimijoiden ja
muiden sidosryhmien valilla. Huomionarvoista on esimerkiksi lainsaadannoén ja poliittisten
paatosten vaikutus liikkkumispalveluita tuottavien yritysten liiketoimintaan. Palveluita tuottavien
yritysten valisen yhteistyon tavoitteena on selkeyttaa toimialaa, jotta kayttdjan ei tarvitse ladata
jokaisen yrityksen omaa mobiilisovellusta, vaan palvelua voidaan kayttdaa esimerkiksi yhteisen
alustaratkaisun kautta. Alustamallissa osana yhteistyoverkostoa toimisi todenndkdisesti alustan
tuottava yritys, joka toimisi integraattorina. MaaS Globalia voidaan pitda esimerkkina

integraattorista.

Hankkeessa luodun Business Model Canvaksen pohjalle rakennetun teoreettisen viitekehyksen
tarkoituksena on tarkastella liikkumispalveluiden toimialaa yleisella tasolla, silla yrityskohtaista
liiketoimintamallia ei voida tehda ilman yhteistyota kohdeyrityksen kanssa. Tasta syysta
teoreettista viitekehysta tulee jalostaa esimerkiksi hankkeessa toimivien pilottiyritysten kanssa.
Teoreettinen viitekehyksen pohjalta liikkkumispalvelua tuottavan yrityksen voi olla helpompaa
hahmottaa omaa liiketoimintaansa ja maaritella oma liiketoimintamallinsa. Liiketoiminnan
madrittelyssa on erittdin tarkedd muistaa oma liiketoiminnallinen ymparisté ja kysyntdan
vaikuttavien tekijoiden ymmartaminen. Tama on oleellista erityisesti niin uudella toimialalla

kuin lilkkkumispalvelut on.

[ ®
/(/Ietropolia cPeriMeAstﬂ 6Aika + EUilta g

2014-2020




52

Lihteet

Business Model Canvas: A Complete Guide. 2015. Verkkoaineisto. Cleverism.
<https://www.cleverism.com/business-model-canvas-complete-guide/>. Luettu 24.1.2019.

Durand Anne, Lucas Harms, Sascha Hoodendoorn-Lanser, Toom Zijlstra. 2018. Mobility-as-a-
Service and changes in travel preferences and travel behaviour: a literature review. Ministry of
Infrastructure and Water Management.

Eckhardt Jenni, Nykdnen Lasse, Aapaoja Aki, Niemi Petri. 2017. Liikkuminen palveluna —
konsepti maaseudun elinkeinojen ja palveluiden kehittamisen edistdjana. Verkkoaineisto.
<https://www.vtt.fi/sites/maaseutumaas/Documents/MaaseutuMaaS_raportti_revised_final2.
pdf>. Luettu 17.1.20109.

Forsblom, Marko. Toiminnanjohtaja. ITS Finland, Helsinki. Haastattelu. 22.10.2018.

Frosén Nina et al. 2017. Polkuja kestavén liikkkumisen palveluihin. Verkkoaineisto.
<https://julkaisut.liikennevirasto.fi/pdf8/Its_2018-24_polkuja_kestavan_web.pdf>. Luettu
14.1.2019.

Heikkild, Sonja. N.d. Liikkkuminen ja jakamistalous. Verkkoaineisto.
<https://www.akava.fi/files/20145/Liikkuminen_ja_jakamistalous_Sonja_Heikkila.pdf>. Luettu
18.1.2019.

Hanninen, Matti. Toimitusjohtaja. 24 Rental Network Oy, Espoo. Puhelinhaastattelu.
11.12.2018.

Jaakkola, Jarkko. Area Manager. Maa$S Global Oy, Helsinki. Haastattelu. 12.12.2018.

Johnson, Mark W. Christensen, Clayton M. Kagermann, Henning. 2008. Reinventing Your
Business Model. Verkkoaineisto. <
https://mycourses.aalto.fi/pluginfile.php/370503/mod_resource/content/1/Johnson%20et%2
0al.%20%282008%29.pdf>. Luettu 26.1.2019.

Karjalainen, Piia. Senior Manager. Maa$ Alliance, Helsinki. Haastattelu. 5.12.2018.

Konig, D., Eckhardt, J., Aapaoja, A., Sochor, J. & Karlsson, M. 2016. Business and operator
models for MaaS. MAASIFiE project funded by CEDR. Verkkoaineisto.
<https://www.vtt.fi/sites/maasifie/fi/Publishinglmages/tulokset/cedr_mobility MAASIFiE_deli
verable_3 revised_final.pdf>. Luettu 29.12.2018.

Koski, Harri. 2015. Business Model Canvasin soveltuvuus liiketoiminnan suunnitteluvaiheessa.
Verkkoaineisto. <

[ ®
/(/Ietropolia cPeriMeAstﬂ 6Aika + EUilta g

2014-2020



53

https://dspace.cc.tut.fi/dpub/bitstream/handle/123456789/22728/Koski.pdf?sequence=1&isA
llowed=y>. Luettu 10.2.2019.

Kostiainen, Juho. Research Scientist. VTT Oy, Espoo. Haastattelu. 5.11.2018.

Kyyti liikennepalvelu. 2018. Verkkoaineisto. <https://cdn.kyyti.com/terms/kyyti-fi.html>.
Luettu 24.1.2019.

Laki liikenteen palveluista 2017/320. Annettu Helsingissd 24.5.2017. Saatavilla sdhkoisesti
osoitteessa <https://www.finlex.fi/fi/laki/alkup/2017/20170320>.

Lehtonen, Peik & Terttunen, Teemu. Hallituksen puheenjohtaja & varajasen. Bout Oy Ab,
Helsinki. Haastattelu. 15.3.2019.

Liiketoimintamallin luominen. 2009. Verkkoaineisto.
<https://omayritys.files.wordpress.com/2011/09/liiketoimintamalli-lakana.pdf>. Luettu
4.1.2019.

Lukkarinen, Sara & Varis, Taneli. Asiantuntija. Motiva Oy, Helsinki. Haastattelu. 7.2.2019.

Mita on digitaalinen liiketoiminta. 2018. Digia.
Verkkoaineisto. <https://resources.digia.com/digitaalinen-liiketoiminta>. Paivitetty 8.11.2018.
Luettu 10.1.2019.

Nyberg, Paul. Toimitusjohtaja. Shareit Bloxcar Oy, Helsinki. Haastattelu. 17.12.2018.

Osterwalder, A & Pigneur, Y. 2010. Business Model Generation: A Handbook for Visionaries,
Game Changers, and Challengers. Hoboken John Wiley & Sons, Inc. New Jersey.

Pulkkinen, Matti. Rajahonka, Mervi. Siuruainen, Riikka. Tinnild, Markku. Wendelin, Robert.
Liiketoimintamallit arvonluojina: ketjut, pajat ja verkot. Teknologiainfo Teknova. 2005.

Rajala, Risto. 2011. Service Business Model Design. Verkkoaineisto.
<https://wiki.aalto.fi/download/attachments/51643617/Service+business+model+design_201
1 rajala.pdf>. Luettu 17.1.2019.

Rintamaki, Jaakko. Vanhempi asiantuntija. Sitowise Oy, Espoo. Haastattelu. 5.11.2018.

Sochor Jana, Sarasini Steven. 2017. Users’ motives to adopt Mobility as a Service.
Verkkoaineisto. < http://www.tut.fi/verne/aineisto/S4_Sochor.pdf>. Luettu 1.12.2018.

‘ / | o
/(/Ietropolia cPeriMeAstﬂ 6Alka @ EU:lta E

2014-2020  fuoopenuoni



54

Somerpalo S, Tamminen T, Alinikula P. 2017. Liikenteen digitaalisten palveluiden
esteettomyyden edistaminen. Verkkoaineisto.
<https://julkaisut.valtioneuvosto.fi/bitstream/handle/10024/79200/LVM_02_2017_Liikenteen
_digipalvelujen_esteettomyys.pdf?sequence=1>. Luettu 10.1.2019.

Tietosuojaseloste. N.d. Verkkoaineisto. Op-ryhma. https://op-liikkuminen.fi/tietosuojaseloste/.
Luettu 9.1.2019.

Tulevaisuuden liikkuja. 2018. Verkkoaineisto. Otavamedia.
<https://yrityksille.otavamedia.fi/wp-content/uploads/2018/11/Tulevaisuuden-liikkuja-
tutkimus_131118.pdf>. Luettu 9.1.20109.

Tuukkanen, Timo. Operatiivinen johtaja. iQ Payments Oy, Espoo. Sdhkopostihaastattelu.
19.12.2018.

Uusitalo, Jemina. Projektipaallikké. Helsingin Seudun Liikenne HSL, Helsinki. Haastattelu
9.11.2018.

Vornanen, Tanja. 2016. Liiketoimintamalli. Verkkoaineisto.
<https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/114400/Vornanen_Tanja.pdf?sequence=1>.
Luettu 10.1.2019.

/(/Ietropolia cPeri"eAstﬂ 6Aika + tUilta E

2014-2020  Luoeeen umoni




Liite

Business Model Canvas (Osterwalder 2010)
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Liikkumispalveluille sovellettu Business Model Canvas (Julin&Hekkala 2019)

LIIKKUMISPALVELUILLE SOVELLETTU BUSINESS MODEL CANVAS

Perustuu Business Model Canvakseen (Osterwalder&Pigneur). Versio 1.1. Julin & Hekkala 2019.

YMPARISTOANALYYSI

- kysynnan ymmartaminen
- PESTEL

- yrityksen menestystekijat (esim. alhaiset kiintedt kustannukset)

MITTARIT

- kysynta

- sisdinen tehokkuus (kustannukset vs. tulot)
- palvelun kayttdaste (esim. kulkuvalineet)

Liite

A

- jatkuvuus (kuinka monta kertaa asiakkaat palaavat kdyttdmaan palvelua)

YDINKUMPPANIT
- julkinen liikenne ""
- muut palveluntuottajat
(tavoitteena yhtendinen kokonaisuus
kayttdjalle)

- liiketoiminnallinen yhteistyo ja
tekninen yhteistyo (mobiiliapp)

- yhteismarkkinointi (laajempi
asiakaskunta)

YDINTOIMINNOT

- milla tavoin liikkumispalvelua
mahdollistetaan?
- liiketoimintamalli:
- kalusto- ja/tai palveluyhtio
- informaatioalusta
- operaattoritoimija

RESURSSIT

S/

yhteistyokumppaneilta hankittuja

- omia, vuokrattuja tai

- fyysisia laitteita/rakennuksia

- tietokantoja tai oikeuksia

- tietdmysta tai asiantuntijuutta
- taloudellisia resursseja

ARVOLUPAUS Sl

il
- palvelun saavutettavuus . .

- luottamus palvelun toimittamisessa
- kdyton helppous, vaivattomuus ja
joustavuus

- henkildauton omistamisen
kasitteeseen pureutuminen

- liilkkumispalveluiden ympdristdarvot
- eri palveluiden syva integrointi

- kayttdjan valinnanvapaus ja palvelun
raatalointi

- yhden sovelluksen kaytté moneen eri
palveluun

ASIAKASSUHTEET ' ()
- asiakassuhde kuhunkin segment%
- lyhyt, pitkdaikainen
- henkilokohtainen
- automatisoitu palvelu
- luottamuksen rakentaminen
- asiakkaiden sitouttaminen palveluun
- kannustuspalkkio

KANAVAT

ol

- sosiaalinen media (mm. viestintd)

- kotisivut internetissa

- kuinka huomioida kayttajat, joita ei
tavoiteta internetin valityksella
- arvolupauksen toimittaminen
yhteistyokumppaneiden kautta

- mukaan suurempaan alustaan
(HSL, Maas Global)

ASIAKASSEGMENTIT .0

- lahtokohtaisesti jokainen.&.
mobiililaitteen omistaja on
mahdollinen kayttaja
- edellakavijat (kokeilevat mielelladn
uutta)
- tydmatkaliikenne
- vapaa-ajan lilkenne
- turistit (potentiaalia ei vield
hyodynneta tarpeeksi)
- yksityisautoilijat (erityisesti kahden
auton taloudet)
- ympdristoarvoja korostavat
- henkil6t, joilla ei ole mahdollisuutta
omistaa henkildautoa

- taloudelliset syyt

- liikuntarajoitteiset

KUSTANNUSRAKENNE

- kustannusten analysointi

- jako muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin (tilavuokra, vakuutuskustannukset, kuukausiperusteiset

palkkakustannukset, padomakustannukset, kulkuvalineet jne.)

- markkinointi

- kulkuvalineiden omistamisen analysointi
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- jasenyyden myynti

- vuokraus ja leasing

- palveluiden kayttomaksu

- komissio valityksesta
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