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SISSEJUHATUS

Inimesed on aastasadu ressursse lihiselt kogukonna tasemel tarbinud ning oma varasid
erineval moel teistega jaganud. Jagamismajandus sai aga populaarseks kdibeterminiks
aastal 2012, mil meediasse joudsid selle esimesed edulood nagu AirBnb ja Uber, mille
puhul on tegemist kasutajalt kasutajale veebikeskkondadega, kus on voimalik otse
inimeselt inimesele vastavalt majutus- ja transporditeenust pakkuda. Mdlema ettevdtte
védartus on hetkel iile 10 miljardi dollari ning neil on miljoneid kasutajaid. Kumbki
firma ei oma kinnisvara ega transpordivahendeid, seega mdlema ettevotte védrtuse
tagab vaid veebikeskkond, mis voimaldab suures mahus ning rahvusvaheliselt kasutajalt

kasutajale tehinguid.

Edulugusid on mitmeid teisigi ning jagamismajandus ja selle kontekstis kasutajalt
kasutajale veebikeskkonnad laienevad kiirelt véiga paljudesse erinevatesse
tegevusvaldkondadesse. Aastal 2013 hinnati jagamismajanduse kogukidivet 26
miljardile dollarile ning l&hiaastatel kasvab see eeldatavasti 110 miljardini aastas
(Cannon 2015). Taolist edu ning kdibe kasvu tagavad mitmed olulised tegurid nagu
niiteks tehnoloogia ja inimeste mottelaad. Jagamismajanduse hiippeline kasv on lisaks
suurtele kdibenumbritele tekitanud aga ka palju poleemikat meedias ning vastuolusid
kohalike seaduste ning maksusiisteemidega. Tegemist on seega vastuolulise ning alles
varajases staadiumis oleva majandusmudeliga. Magistritod autor peab seda véga
oluliseks néhtuseks, et 1dbi innovatsiooni on drimudelis voimalik taolist edu ning ka
suurt vastuolu saavutada. Lisaks on tegemist uue temaatikaga, mida on Eestis ning ka

vilismaal siiani vdhesel méiral vuritud.

Antud magistritod eesméirgiks on vilja selgitada eeldused kasutajalt kasutajale
veebikeskkonna toimimiseks jagamismajanduse kontekstis. Magistritdd uurimis-

ulesanded on:



* defineerida jagamismajanduse ja kasutajalt kasutajale veebikeskkonna mdisted
ja tuua vélja nende karakteristikud;

* vorrelda erinevaid jagamismajanduse drimudeleid;

* anda teoreetiline {iilevaade kasutajalt kasutajale veebikeskkondade rollist
jagamismajanduse arengus;

e analiilisida jagamismajanduse ja kasutajalt kasutajale veebikesk -
kondade tugevusi ja probleeme ning tuua vélja nende toimimise eeldused;

e viia ldbi intervjuud valdkonna ettevitete esindajatega ja analiiiisida saadud
informatsiooni;

» viia labi kiisitlus potentsiaalsete 10ppkasutajate seas ning vilja selgitada nende

suhtumine niidisteenusesse;

Antud magistritods annab autor iilevaate relevantsetest definitsioonidest ning nende
karakteristikutest, tdiendades neid erinevate autorite késitluste 1ldbi. Vordlemisele
tulevad erinevad jagamismajanduse ning kasutajalt kasutajale veebikeskkondade
arimudelid tegevusvaldkondade 1dikes. Lisaks analiilisib t60 autor ning toob vélja

jagamismajanduse tugevusi ning probleeme, modlemaid l&bi mitmete néidete.

Empiirilises analiilisis on 1dbi viidud kiisitlus potentsiaalsete kasutajalt kasutajale
veebikeskkonna kasutajate seas ndidisteenuse niitel, mille pdhjal saab analiiiisida
1oppkasutajate  iildist suhtumist, nende eeldusi ning vdimalikke kahtlusi
jagamismajanduse suhtes. Téiendavalt intervjueeris magistritdd autor valdkonna
ettevotete esindajaid, et vélja selgitada praktilist laadi eeldused kasutajale kasutajale

veebikeskkonna kéivitamiseks ning toimimiseks.

Teoreetilises osas on 2 alapeatiikki. Esimeses alapeatiikis 1.1 analiilisib magistritdo
autor teooria pohjal pohimdistete jagamismajandus ning kasutajalt kasutajale
veebikeskkond karakteristikuid, olemust ning definitsioone, loomaks aluse sama peatiiki
teises osas ldbi viidavale drimudelite analiiiisile ning siinteesile. Peatiikis 1.2 analiiiisib
16putdd autor jagamismajanduse ning kasutajalt kasutajale veebikeskkondade tugevusi
ja nodrkusi, siinteesides neid vajalikul miidral ka eelnevas peatiikis vélja toodud

arimudelite 10ikes. Peatiiki 1.2 pdhjal tekib sisend empiirilise uuringu raames



labiviidavaks intervjuuks valdkonna ekspertidega ning potentsiaalsete l10ppkasutajate

seas labiviidavale kiisitlusele ning selles vilja toodavale néidisteenusele.

Magistritod empiirika koosneb kolmest peatiikist. Peatiikis 2.1 on iilevaade
uurimismetoodikast, valimist ning intervjuus osalenute taustast. Peatiikis 2.2 kasitleb
magistritdd autor kasutajalt kasutajale veebikeskkondade toimimisega kaasnevat
problemaatikat nii dri- kui tootearenduses, mille pdhjal peatiikis 2.3 vélja tuua vastavate
véljakutsete lahendamise eeldused. Eelpoolmainitud problemaatika sisendiks on
potentsiaalsete klientide suhtumine ning ekspertide intervjuudes antud hinnangud.
Peatiikis 2.3 toob magistritoo autor vilja eeldused kasutajalt kasutajale veebikeskkonna

toimimiseks, lahtudes eelnevas peatiikis analiilisitud problemaatikast.

T66 koostamisel ilmnenud asjaolud ja piirangud:
* jagamismajanduse ning kasutajalt kasutajale veebikeskkondade kohta on
tulenevalt selle uudsusest vordlemisi véhe teaduslikku kirjandust ning késitlusi;
* antud magistritdd on iildistav;
* potentsiaalsete teenuse 10ppkasutajate seas ldbiviidud kiisitluses osalejatele ei
olnud selgitatud mida endast tapselt kujutavad jagamismajandus ning kasutajalt
kasutajale veebikeskkond;

* intervjuudes osalenud eksperdid tdlgendasid teatud kiisimusi erinevalt.

Magistritodd iseloomustavad mérksonad: jagamismajandus, kasutajalt kasutajale

veebikeskkond, drimudel.



1. JAGAMISMAJANDUSE JA KASUTAJALT
KASUTAJALE VEEBIKESKKONDADE TEOREETILINE
KASITLUS

1.1. Jagamismajanduse ja kasutajalt kasutajale

veebikeskkondade olemus ja arimudelid

Kéesolevas alapeatiikis toob magistrito0 autor vilja, millised on inglisekeelsete
terminite sharing economy ja peer to peer koige asjakohasemad eestikeelsed vasted
antud magistritdd  kontekstis ning defineerib mdiste kasutajalt kasutajale
veebikeskkond. Lisaks annab autor iilevaate jagamismajanduse ning kasutajalt

kasutajatele veebikeskkondade olemusest ning drimudelitest valdkondade ldikes.

Sharing economy on viimastel aastatel muutunud inglise keeles aktuaalseks
kéibeterminiks tulenevalt valdkonna véga kiirest arengust. Modistel on mitmeid
slinoniilime nagu peer-to-peer economy, mesh, collaborative economy ja collaborative
consumption (Sharing ...). Eesti keelde on autori arvates koige tdpsemalt ning iiheselt

moistetavalt tolgitud eelnevatest sharing economy ning collaborative consumption.

Erinevate internetivéljaannete ning dokumentide pdhjal on sharing economy-t tolgitud
eesti keelde kui osalusmajandus (Ennuste 2013) ja jagamismajandus (Otsmann 2007).
Osalusmajanduse inglise keelne tdlge vOib olla ka participatory economics mis on
oluliselt erinev valdkond. T66 autori arvates on koige tdpsemaks tolkeks
jagamismajandus, kuna see kannab kodige paremini edasi idee inimeste tarbimise ning
teenusepakkumise harjumuste kohta. Antud madiste on ka magistritdds sharing economy
tolkeks. Collaborative consumption —i vasteteks eesti keeles on osalus- ja iihistarbimine

mis annavad autori arvates selle termini itheselt mdistetavalt edasi.



Moistet Peer-to-peer on eesti keelde tolgitud kui partnervork, vorddigusvork (P2P-
vorgustik), inimeselt inimesele (Oja 2013) ning kasutajalt kasutajale (Loskit 2009).
Kahe esimese termini pohjal on tegemist pigem tehnilistega, mis ei sobi antud
magistritdod konteksti. Inimeselt inimesele on aga liialt kitsas modiste kui kisitleda
jagamismajandust Uldisemalt. Magistritod autor peab koige sobilikumaks tdlget
kasutajalt kasutajale, kuna tegemist on piisavalt laiapdhjalise terminiga kirjeldamaks

erinevaid t00s kisitlusele tulevaid drimudeleid ning kasutab seda edaspidi.

Moistet jagamismajandus (sharing economy) kasutasid esmakordselt Felson ja Spaeth
aastal 1978 (1978: 614) nimetades seda ndhtuseks, kus iiks vOi enam inimest tarbivad
kaupu voi teenuseid koos teiste iiksikisikute voi suurema grupiga ldbi ihistegevuse.
Naidetena toovad nad ohtusddgi koos sugulastega voi sOpradega, kiilla minnes auto

jagamine vo0i iihine pesumasina kasutamine.

Uksikisiku poolt elatise teenimisele suunatud tegevusi defineerib Wittman (1972: 18)
kui inimokoloogia algandmeid, mille abil saab kirjeldada inimkonna kui {ihtse
organisatsiooni toimimise omadusi ning selles struktureerida sotsiaalseid suhteid.
Wittmani pohjal on elatise teenimisele suunatud tegevuste pohiomadusteks nende
regulaarsus, pidev kordumine ning piisivus. Eelnevale toetudes pohjendab ta miks
ithiskonda saab nimetada organisatsiooniks. Antud t66 kontekstis on tegemist relevantse
definitsiooni ning lihenemisega, kuna see kirjeldab jagamismajanduse olulisi aspekte
nagu elatise teenimisele suunatud tegevused ning sotsiaalsed suhted mis kuuluvad autori

arvates jagamismajanduse pdhialuste hulka.

Belk (2014: 1597) defineerib jagamismajandust kui ndhtust, kus inimesed
koordineerivad ressursside omandamist ja jagamist tasu vOi mdne teise
kompensatsiooni nimel. Tdiendades mdistet terminiga kompensatsioon, hdlmab see ka
vahetamist ning kauplemist, mis sisaldab mitterahalise kompensatsiooni andmist voi
saamist. Belk vilistab oma definitsioonis millegi tasuta jagamise, nagu néditeks
veebisaidil Couchsurfing, kus liikmed pakuvad enda kodudes tasuta majutust.
Bockmanni tdiendab eelpooltoodud definitsiooni selle vorra, et see toimub ldbi
kasutajalt kasutajale veebikeskkondade ning vdimaldab 16ppkasutajatel hiivesid tarbida
just siis kui nad seda soovivad (2013: 2). T66 autor leiab, et eelpool toodud Felsoni ja

Spaethi jagamismajanduse definitsioon on liiga kitsas kuna toob vilja vaid selle iihe
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aspekti, milleks on {ihine sdastlik tarbimine. Belki ldhenemine on tunduvalt
laiapdhjalisem ning defineerib mdistet oluliselt tipsemalt, samas ei too see vilja olulisi
ja aktuaalseid pohiomadusi ning ei viita antud magistritod kontekstis lihele pohilisele

aspektile, milleks on Béckmanni poolt mainitud kasutajalt kasutajale veebikeskkonnad.

Tulenevalt tehnoloogia ning valdkonna arengust on jagamismajandusel tinaseks
mitmeid olulisi karakteristikuid, milleks pohilisteks on Gansky (2010: 15) pdhjal
toodete, teenuste toormaterjalide jagamine kogukonnas, turul voi viirtusahelas. Lisaks
on oluline, et kaupade kasutatavuse, klientide ning tooteinfo jélgimiseks on
korgtehnoloogilised veebi- ja mobiilipdhised andmesidevorgud ning pakkumised,
uudised ja tagasiside liiguvad peamiselt sotsiaalselt. Botsman ja Rogers (2011: 4)
tdpsustavad, et osalustarbimine v4ib toimuda otse inimeselt inimesele voi interneti teel
eesmargiga iihendada inimesi, ithendada ja kombineerida erinevaid gruppe leidmaks
midagi voi kedagi 1dbi viimaks suurel miéral tehinguid. Lisaks réhutavad nad eriti
jagamismajanduse toimimist viga suurel skaalal, tulenevalt tehnoloogilistest
voimalustest ning leiavad, et see on vdimeline mdjutama nii tdnapdeva majandust kui

kultuuri.

Kokkuvotvalt saab delda, et jagamismajanduse arengus ning defineerimises on kandev
roll tehnoloogial mis on selle esiteks viinud kohalikust kogukonnast massiliseks ning
teisalt kisitletava majandusmudeli oluliselt kompleksemaks muutnud. Uhisest
sadstlikust tarbimisest on saanud erinevate toodete ja teenuste pakkumine kogukonna,
turu ning védrtusahela tasemel, kus see toimub ldbipaistvalt ldbi korgtehnoloogiliste

lahenduste.

Moiste kasutajalt kasutajale (peer to peer) tuli esmakordselt kasutusele infotehnoloogia
valdkonnas  aastal 2000 ning sai  kiirelt  kéibeterminiks = mistahes
telekommunikatsioonivahendite puhul (Oram 2001: 7). Schoder ja Fischbach (2003: 2)
defineerivad seda tehnoloogia terminina kui vOrgustikku milles kaks v3i enam vordset
individuaali saavad spontaanselt koostddd teha ilma keskse koordinatsioonita. Seoses
jagamismajanduse ja tehnoloogia arenguga on mdiste praeguseks aga oluliselt
laiemapohjalisem ning antud magistritods defineeritakse seda konkreetsemalt

jagamismajanduse kontekstis.



Bauwens (2005: 11) kes kisitleb mdistet kasutajalt kasutajale universaalselt ning otsib
seoseid erinevate valdkondade vahel defineerib seda kui kindlat suhete diinaamika
vormi, mis baseerub selles osalejate eelduslikul vordsusel. See on organiseeritud vaba
koostod pohimottel vordsete vahel arvestades iihise iilesande sooritusvdimet, et liilia
ithist véartust. Otsuste tegemine ning autonoomia pohineb vorgustikul. Tdiendavalt toob
ta vilja selle pohikarakteristikud:
* reeglid ei ole paika pandud vélise organi poolt nagu hierarhilistes siisteemides,
vaid tekivad sisemiselt;
* voimukandjad tekivad tulenevalt kompetentsusest voi projektide algatamisest;
* osalemise eelduseks olev sisenemisbarjddr on vdimalikult madal ning osalejate
kompetentsuse ja panuse tase selguvad koostoo kéigus;
* kommunikatsioon ei ole iilevalt alla ja rangelt paika pandud ning pdhineb
stistemaatilisel tagasisidel mille toimimine on integreeritud siisteemi;

* kasutaja personaalsus tekib osaliselt iihisesse projekti panustamise pdhjal.

Dobler (2010: 391) defineerib kasutajalt kasutajale platvorme kui siisteeme, kus igaiihel
on vdimalik veebis tarbida ja publitseerida infot hoolimata ajast ja kohast. Lisaks
rohutab ta, et nende kiire arengu ja populaarsuse on taganud nutitelefonide, traadita
interneti ning sotsiaalvorgustike kiire levik. Magistritdd autor peab siinkohal viga
oluliseks Dobleri poolt vilja toodud voimalust igal {ihel infot avaldada internetis, kuna
see on aluseks 1dbi kasutajalt kasutajale veebikeskkondade teenuse pakkumisele ning

eristab need kogu- voi naabruskonna tasemel litkuvast infost.

Eelneva pdhjal defineerib magistritod autor jagamismajanduse kontekstis kasutajalt
kasutajale veebikeskkonna kui madala sisenemisbarjdériga siisteemi, kus osalejad on
vordsed, nende eesmirgiks on sédstlik tarbimine voi elatise teenimine ning koost6o
aluseks on hierarhia asemel sotsiaalsed suhted, kohene tagasiside ning osalejate panus.
Selliste keskkondade efektiivse ja skaleeritava toimimise tagavad korgtehnoloogilised

andmesidevorgud ning nutiseadmete lai levik.

Moisted jagamismajandus, kasutajalt kasutajale slisteem ning autori poolt defineeritud
kasutajalt kasutajale veebikeskkond kattuvad suures osas. Autor leiab, et eelnevast

tulenevalt ei ole asjakohane antud magistritdd kontekstis jagamismajandust ning
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kasutajalt kasutajale veebikeskkondi teoreetiliselt eraldi kisitleda kuna tédnapdeval on

need omavahel véga tihedalt seotud, mida kinnitab ka mdistete 16imumine mitmete

autorite definitsioonides. Seetottu on mdisted ka antud magistritdds suures osas

16imunud ning ildjuhul sama tdhendusega. Tabelis 1 on vélja toodud nende iihised

karakteristikud ning nende kattumine teooria ning magistritdd koostaja nidgemuse

poOhjal.

Tabel 1. Jagamismajanduse, kasutajalt kasutajale siisteemi ning kasutajalt kasutajale

veebikeskkonna iihised pohiomadused (autori koostatud).

Karakteristik Jagamis — Kasutajalt Jagamismajandus

majandus kasutajale | kasutajalt kasutajale
siisteem veebikeskkonnas

Osalejatel eesmaérk elatist teenida jah ei nii ja naa

Uhistegevus jah jah jah

Séastlik tarbimine jah ei nii ja naa

Sotsiaalsed suhted jah ei jah

Eelduseks korgtehnoloogiline nii ja naa jah jah

andmesidevork

Eduka toimimise eelduseks suur jah ei nii ja naa

tehingute arv

Voimalik mdju tdnapédeva kultuurile ja jah nii ja naa jah

majandusele

Tagasiside olulisus jah nii ja naa jah

Spontaanne koosto ilma jah jah jah

koordinatsioonida

Osalejate eelduslik vordsus nii ja naa jah nii ja naa

Uhise virtuse loomine jah nii ja naa nii ja naa

Reeglid tekivad sisemiselt, puudub jah jah nii ja naa

hierarhia

Voéimukandjad/personaalsus  tekivad jah jah jah

kompetentsuse ja panuse pohjal

Madal sisenemisbarjiir jah jah jah

Lihtne info publitseerimise vdimalus el jah jah

Arengu tagab nutiseadmete kiire areng jah jah jah

Arengu tagab traadita interneti ning jah nii ja naa jah

sotsiaalvdrgustike kiire areng

Ressursside omandamise ja jagamise jah nii ja naa jah

koordineerimine

Kaupade ja  ressursside tasuta nii ja naa nii ja naa nii ja naa

jagamine

Allikas: (Felson & Spaeth 1978: 624; Wittman 1972: 18; Belk 2014: 1597; Gansky 2010: 15;
Botsman, Rogers 2011: 4; Schoder & Fischbach 2003: 2; Bauwens 2005: 11; Dobler 2010: 391)

“Jah” néitab seda, et konkreetne karakteristik kehtib kindlalt termini puhul kas teooria

vOi autori ndgemuse podhjal. “Ei” on “Jah”-i vastand ning “nii ja naa” puhul saab
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konkreetset omadust mitmeti tdlgendada. Tabeli viimane tulp “Jagamismajandus
kasutajalt kasutajale veebikeskkonnas” on koostatud autori enda hinnangute pdhjal, mis

tulenevad seni teoorias vélja toodud definitsioonidele ning karakteristikutele.

Senimaani pole mdistet drimudel defineeritud selliselt, et definitsioon oleks laialdaselt
aktsepteeritud ning kasutuses (Morris et al 2003: 726). Magistritod autori arvates on
antud t66 kontekstis kdige asjakohasem Stewart-i ja Zhao (2000: 290) 1&dhenemine, kus
nad nimetavad seda viisiks kuidas ettevdte jatkusuutlikult tulu teenib. Arimudeli neli
kdige olulisemat elementi on védrtuspakkumine mis peaks lahendama fundamentaalseid
probleeme, kasumimudel mis defineerib seda kuidas ettevote loob endale védrtust oma
teenust pakkudes, votmeressursid nagu nditeks tehnoloogia ja inimesed ning protsessid
mis tagavad véirtuse korduvalt pakkumise ja dri skaleerimise vdimaluse (Johnson et al
2008: 60). Magistritoos kisitlusele tulevad jagamismajanduse valdkonnad ning
arimudelid tihendavad selgelt eelpooltoodud elemente ning seetdttu leiab autor, et

eelpooltoodud drimudeli kisitlus on piisav.

Jagamismajanduse kontekstis kasutajalt kasutajale veebikeskkondades on peamiselt
kolm osapoolt. Platvorm mille kaudu toimub toodete vdi teenuste pakkumine ning
tehingud, teenusepakkujad kelleks voivad olla eraisikud kui ka viikeettevotted ning
tarbijad, kes antud tooteid tarbivad (Sundararajan 2014: 2). Samas loetakse valdkonna
ettevoteteks ka neid, mis voimaldavad kuluefektiivset tarbimist, kuid osapooli on kolme
asemel kaks ning teenusepakkujaks on eraisiku asemel ettevote. Niiteks on siin
Ameerika Uhendriikide ettevdte Zipcar mis voimaldab autot rentida alates {ihest tunnist
ning seda véga paljudest asukohtadest (Botsman, Rogers 2011: 39). To6 autor leiab, et
molemad ldhenemised on diged kuna jagamismajandus sisaldab eelneva teooria pohjal
nii kasutajalt kasutajale transaktsioone 14bi platvormide kui ka efektiivset tihistarbimist.
Eelneva kontekstis toob t66 autor tdiendava huvitava niitena veel vélja finantsteenuseid
pakkuv Eesti ettevotte Transferwise, kus I0ppkasutaja ostab teenust otse ettevottelt,

taustal toimuvad aga tehingud kasutajalt kasutajale.

Jagamismajanduse idufirmad on vélja kasvanud sotsiaalmeedia platvormidest nagu
Facebook, Pinterest ja TripAdvisor mis ithendavad iihiste huvidega inimesega, et jagada
ideid, informatsiooni vdi isiklikke kogemusi. Tulenevalt sellest et kasutajalt kasutajale
veebikeskkonnad on skaleeritavad ning vdivad kasvada eksponentsiaalselt, on tegemist
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tosiste konkurentidega edukatele viljakujunenud ettevotetele (Cusumano 2015: 32).
Valdkond hdlmab endas ka jérjest rohkem drimudeleid ning selles tegutsevad idufirmad
votavad kiirelt {ile kdrge sisenemisbarjddriga traditsioonilisi majandusharusid (Nadler
2014: 8). Sama tendentsi kinnitavad ka mitmed teised valdkonna eksperdid (Labresque
et al 2013: 265), tuues vilja et seda soodustab eriti kogukondades jdrjest siivenev
ressursside jagamise mottelaad. Tabelis 2 on vilja toodud peamised jagamismajanduse

valdkonnad ning niited ettevotetest ning nende tegevusvaldkondadest.

Tabel 2. Niited jagamismajanduse valdkondade ettevotetest ja tegevusaladest.

Valdkond Ettevote Tegevusala
Transport BlaBlaCar | Uhendab juhid kellel on autos vabu kohti kiiiti vajavate
reisijatega
GetAround | Isikliku auto vélja rentimine mdne tunni kaupa enda
naabruskonnas
Energiatdhusus | Open Platvorm, mis vdimaldab eraisikutel enda naabruskonnas
Utility taastuvenergiat miiiia
Majutus HouseTrip | Luksuslike puhkemajade ja korterite ning suvilate inimeselt

inimesele rentimise veebikeskkond

EasyNest Veebikeskkond, mille kaudu reisijad saavad hotellitubasid

jagada
To66joud TaskRabbit | Platvorm, mille kaudu pakutakse inimeselt inimesele erinevaid
teenuseid nagu koristamine vdi fotografeerimine
oDesk Kvalifitseeritud t66j0u rentimine projektipdhiselt otse
eraisikutelt
Haridus Skill Share | Veebipdhised kursused otse inimestelt
PopExpert | Veebiplatvorm mille kaudu saab inimeselt inimesele eratunde
votta
Rahandus Bondora Inimeselt inimesele laenamise platvorm
Investly Viikelaenud eraisikutelt vdikeettevotetele
Turism Vayable Linnatuurid otse eraisikutelt turistidele
Localeur Kohalike s60gi- ja meelelahutuskohtade tutvustamine
turistidele kohalike poolt
Kaubandus Etsy Ise valmistatud ja antiikesemete miiligikeskkond
eBay Inimeselt inimesele (niiiid ka firmadele) oksjonikeskkond

Kontoripinnad | Liquidspace | Paindlik kontoripinna rentimine tunniks, pdevaks vdi pikemaks
OpenDesk | perioodiks

PivotDesk
Desksurfing

Allikas: (Bataller 2014: 8; Peer to...; 7 Start-ups...; Woods 2014; Tomberg 2009; Maivel 2014;
Owyang 2013: 7)

Tabelis 2 vilja toodud jagamismajanduse valdkonnad on erinevate autorite poolt

jagatud siisteemidesse ning mudelitesse. Botsman ja Rogers (2011: 37) paigutavad need
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kolme siisteemi, milleks on toode kui teenus siisteem, limberjagamine turul ning

koostddl pohinev elustiil.

Gansky (2010: 21) kategoriseerib jagamismajanduse kahte peamisesse mudelisse
milleks on Full Mesh ja Own to Mesh. (Mdisted on autor jitnud eesti keelde tolkimata,
kuna neil puudub {iiheselt mdistetav tdlge, terminid on aga lahti seletatud antud
peatiikis). Kokkuvdtvalt késitletakse antud peatiikis jargmiseid siisteeme ja mudeleid:

* toode kui teenus siisteem;

* {imberjagamine turul;

*  koostdol pohinev elustiil;

*  Full Mesh;

*  Ownto Mesh.

Toode kui teenus siisteem (Botsman, Rogers 2011: 37) seisneb selles, et ostmise asemel
kliendid tarbivad kindla toote hiivesid vastavalt otsesele vajadusele. Toodete tarnijateks
voivad olla siinkohal nii firmad kui eraisikud. Antud siisteemi eeliseks on see, et
limiteeritud kasutushulgaga tooteid kasutatakse neid jagades maksimaalselt ning barjidir
millegi tarbimiseks on oluliselt madalam. Pick (2012: 7) toob niideteks
veebikeskkonnad Chegg ja Rent-a-toy, kust saab vastavalt raamatuid ning ménguasju
rentida. Autor leiab, et teoreetiliselt voib toode kui teenus siisteemi laiendada mistahes
toodetele ning vastavalt eelpool toodud ndidetele jagamismajanduses osalevate

osapoolte kohta voib tarnijaks olla nii eraisik kui ettevote.

Umberjagamine turul (Botsman, Rogers 2011: 38) siisteemi puhul lihevad tooted mida
pole enam teatud osapooltel vaja taaskasutusse. See vOib toimida kas tasuta dra andes,
kaupu vahetades voi miiiies. Eelisteks on keskkonnasdbralikkus ning mottelaadi osta
rohkem ja osta uus muutmine. Wong ja Hammarberg (2011: 4) toovad niidetena vilja
Freecycle kus esemeid antakse &ra tasuta, Swap-i kus kaupu vahetatakse, eBay mis on
toodete miilimise platvorm ning Craiglisti mis ithendab endas koigi eelnevate ndidete
elemente. Lédhtudes jagamismajanduse definitsioonist, ei pea t60 autor asjakohaseks
nditeks eBayd-d, mis on kujunenud suuresti tavaliseks miitigikeskkonnaks ning hdlmab
endas vaid vidhesel midral otseselt eelpool teoorias vilja toodud jagamismajanduse

karakteristikuid.
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Koost6ol pohinev elustiil (Botsman, Rogers 2011: 39) seisneb selles, et lisaks toodete
rentimisele ja jagamisele renditakse ja jagatakse ka mitte materiaalseid vahendeid nagu
nditeks aeg ja oskused ning varasid nagu niiteks elamis- vOi kontoripind. Kdige
tuntumaks néiteks on Maya ja Zhai (2013: 9) pohjal aastal 2008 asutatud AirBnb, mis
on veebikeskkond, kus igalihel on vdimalik oma korter voi sellest teatud osa
lihiajaliselt vilja rentida. Tegemist on senini jagamismajanduse koige suurema
edulooga, mida tdestab see, et aastal 2012 toimus ldbi platvormi eeldatavalt 12-15
miljonit broneeringut (Owen 2013). Koostdol pohinev elustiil voib autori arvates
sarnaselt toode kui teenus siisteemile laieneda mistahes valdkondadesse, mida

késitletakse antud t60s edaspidi detailsemalt.

Belk (2014: 1597) leiab, et Botsmani ja Rogersi lihenemine pole piisavalt tdpne, kuna
kontseptsioon sisaldab esiteks traditsioonilist jagamist, kauplemist, laenamist, rentimist
ja vahetamist. Lisaks tddeb ta, et taoline vaatenurk on liialt laialivalguv kuna omavahel
poimuvad ndidetena vahetuse, kinkimise ja tasuta jagamise veebikeskkonnad. Kdige
tdapsemaks ning relevantsemaks peab ta eelpool toodust AirBnb nédidet. T60 autor
ndustub Belk-iga selles osas, et Botsmani ning Rogersi siisteemist on keeruline eristada

traditsioonilisi valdkondi.

Eelpool kirjeldatud siisteemide korval on jagamismajanduse kategoriseerimiseks
mudelid. Full Mesh-i puhul omavad firmad vahendeid ja rendivad neid efektiivselt ning
suures mahus vilja korgtehnoloogiliste vahendite abil (Gansky 2010: 21). Nadler toob
nditena vilja autorendi platvormi ZipCar, mis erineb tavalistest selle poolest, et
kasutajad saavad broneeringu teha 1dbi mobiiliplatvormi. Autod asuvad mitmetes eri
paikades, neile saab kohese ligipddsu ning tegemist on tédielikult iseteenindusega (2014:
11). Eestist saab sarnase nditena vilja tuua Elmo rendi, mis tegeleb elektriautode
rentimisega. Autor leiab, et Full Mesh-i ei saa enam ainult firmade poolt varade
omamise vaatenurgast kisitleda ning vastavalt eelpooltoodud Transferwise niitele kiib
selle alla ka mudel, kus eraisikud ostavad teenust ettevottelt, kuid taustal toimuvad

tehingud kasutajalt kasutajale.

Own to Mesh (Gansky 2010: 23) on mudel, kus kolmas osapool arendab vilja

platvormi, mis tihendab inimesed toodete ja teenustega ning pakub lisaks mdlemale
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osapoolele majanduslikke ajendeid. Nendeks on tavaliselt soodne hind ning
rahateenimise vOimalus. Niideteks autorendi kontekstis on WhipCar, DriveMyCar ja
SprideShare (Manke 2011) mis erinevad eelpool toodud ZipCar-ist selle poolest, et
autode omanikeks on eraisikud ning tegemist on platvormidega, kus toimub vahendus,

mitte iihe konkreetse ettevotte poolt teenuse pakkumine.

Smolka ja Hienerth iihendavad eelpool toodud siisteemid ning mudelid tuues néiteks
autorendi platvormi ZipCar, mis iihendab endas Gansky Full Mesh mudeli ning
Botsmani ja Rogersi toode kui teenus siisteemi (2014: 15). To6 autor peab antud
lahemist Oigeks, kuna késitletud siisteemid ning mudelid ei anna eraldiseisvalt
drimudelitest tdielikku {ilevaadet ning toob siisteemide ja mudelite iihtivuse vilja

joonisel 1.

Own To Mesh Full Mesh

Toode kui

Umber -
teenus

jagamine
slisteem

turul

Koostdol

pOhinev

elustiil

Joonis 1. Jagamismajanduse siisteemide ning mudelite kattumine (autori koostatud

Gansky 2010: 21, 23; Botsman, Rogers 2011: 37-39 pdhjal).

Joonisel 1 tuleb selgelt vilja, et Own To Mesh mudeliga kattub rohkem siisteeme kui
Full Mesh-iga. Eelnev tdestab magistritoo autori arvates seda, et jagamismajandust ning
kasutajalt kasutajale veebikeskkondi defineerib transaktsioonide toimumine otse
inimestelt inimestele, mitte ettevotetelt inimestele kui tarbijatele nagu Full Mesh-i

puhul.

Antud peatiiki pohjal selgub, et jagamismajanduse olemus on ilisna mitmekiilgne ning
lisaks veel ajas kiirelt muutuv tinu tehnoloogia arengule. Tdenéoliselt seetdttu pole

sellel ka siiani iihtset konkreetset definitsiooni. Jagamismajandust on vOimalik mitme
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nurga alt siisteemidesse ning mudelitesse paigutada, mida analiiiisides tulevad vilja
mitmed tihised jooned traditsioonilise majandusega, kui ka see et jagamismajandust

defineerib koige tidpsemalt tehingute toimumine otse kasutajalt kasutajale.

1.2. Jagamismajanduse ja kasutajalt kasutajale

veebikeskkondade tugevused ja probleemid

Kéesolevas peatiikis kirjeldab magistritod autor jagamismajanduse ning kasutajalt
kasutajale veebikeskkondade tugevusi ja probleeme. Esimeste puhul on kisitlemisel
lahtutud mitmetest vaatenurkadest nagu edasiviivad joud mis leevendavad mitmeid
globaalseid probleeme, ldpptarbijate otsesed hiived ning platvormide kasutatavus.
Probleemide puhul on vilja toodud nii ildist laadi valdkonnaga seotuid kui ka
konkreetselt igapdevaselt eksisteerivaid. Nii tugevusi kui probleeme on iseloomustatud
suuresti 14bi ndidete mis on tihedalt seotud ka peatiikis 1.1 seotud jagamismajanduse
arimudelitega. Taoline ldhenemine on tingitud valdkonna uudsusest, millest tulenevalt

tdiendavad teooriat oluliselt lisatud néited.

Uhiskonnas on aastaid olnud oluliseks probleemiks iiletarbimine ning suurel hulgal
erinevate esemete vOi varade omamine, mida kasutatakse vdga harva. Seda soodustab
ettevotete loogika, kes kasutavad sama tdestatud valemit milleks on toote vilja
tootamine, miilimine, kasumi teenimine ning selle pidev kordamine (Gansky 2010:
131). Teiselt poolt on pdhjuseks aastakiimneid kestnud harjumus tarbida naudingu
eesmirgil, mitte praktilistel kaalutlustel (Campbell 1994: 23). Kujunemisjéargus ja kiires
arengufaasis jagamismajandus soodustab tarbijatele aga just selle pakkumist mida neil
konkreetselt vaja on. Seda vajalikus mahus, véiksema kuluga ning loodussdbralikult
(Gansky 2010: 131). Voimaldajaks on kasutajalt kasutajale veebikeskkonnad, mille abil
toimub kasutamata véértuste ning esemete limber jagamine, viies efektiivselt kokku
ndudluse ja pakkumise (Rinne et al 2013: 3). Soodustavaks teguriks on ka Y-
generatsiooni eetilised tarbimisharjumused (Bucic et a/ 2012: 113), mis vastanduvad
Campbell-i poolt vélja toodud naudingu eesmirgil tarbimisele. Eelpool on aga vaid

moned niited probleemidest ning nende lahendustest mida jagamismajandus pakub.
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Kiirelt arenevat jagamismajandust viivad edasi kolm peamist turujoudu milleks on
ithiskond, majandus ja tehnoloogia (Owyang 2013: 5). Owyang-i pdhjal on igal turujoul
ka oma edasiviivad joud, peamiselt teatud olemusega problemaatika mida see lahendab.

Ulevaade tabelis 3.

Tabel 3. Jagamismajandust edasiviivad joud (autori koostatud).

Edasiviivad joud Probleemi olemus

Uhiskondlikud

Kasvav rahvastiku tihedus ja Aastaks 2050 kasvab maailma rahvastik kuni 4 miljardi

urbaniseerumine vorra ning 75% maailma rahvastikust elab linnades.

Vajadus jatkusuutlikkuse jérele Ressursside kiire vihenemine tekitab vajaduse kasutusele
votta alternatiivsete tarbimisharjumused.

Kogukond Inimestel on vajadus kuuluda kogukonda. Traditsiooniliste

kogukondade piisimajddmist ning arengut on aga pérssinud
linnastumine 14bi nende killustamise.

Polvkonnapdhine altruism California Ulikoolis Y-generatsiooni seas libi viidud

(generational altruism) uuringu pdhjal leiavad 75% vastanutest, et aitamine on
véga oluline. Tegemist on viimase 36 aasta kdige korgema
protsendiga.

Majanduslikud

Vihesel médiral voi mitte 80% inimeste poolt omatud esemetest on kasutuses harvem

kasutuses olevad varad kui kuus korra. Samuti on suurel hulgal kinnisvara mis
seisab enamuse ajast tdielikult kasutamata.

Finantsiline paindlikus oDeski poolt 1dbi viidud kiisitluse tulemuste pdhjal on 72%

tootajatest huvitatud vabakutselisena tootamisest.
PShjusteks on muuhulgas autonoomia, oskused, sissetulek,
juhtimiskogemus ning investeeringu saamise voimalus.

Kasutamise vdimalus omamise Enamusel inimestest puudub vdimalus luksuskaupu omada,
asemel kui samal ajal teistel seisavad need suurema osa kasutult.

Allikas: (Owyang 2013: 5; Cohen 2003: 1172; Hejne 2011: 20; Gansky 2010: 37; Jones 1998:
3; Gorenflo 2012; Chesky 2014; Infograafik ...; Allen, Curington 2014: 145; Fry 2013)

Magistritod autor peab tabelis 3 vélja toodud liikumapanevaid joude jagamismajanduse
ning kasutajalt kasutajale veebikeskkondade oluliseks tugevuseks, kuna see tdestab
nende vajadust ning jdtkusuutlikkust arvestades probleemide mastaape. Lahtudes
peatiikis 1.1 vilja toodud jagamismajanduse valdkondadest ning nendes tegutsevatest
ettevotetest ja drimudelitest, saab vélja tuua kuidas nii lihiskondlike kui majanduslike

litkkumapanevate joudude 15ikes probleeme lahendatakse.

Kasvava rahvastiku tiheduse ja linnastumisega seotud probleeme lahendavad eelkdige
jagamismajanduse transpordi ning energiatShususe valdkondades tegelevad ettevotted.
Enamike suurlinnade praegune infrastruktuur ei ole enam rahuldav ning inimesed

otsivad itha enam alternatiive (Kriston et al 2010: 12697). Autodes sdidukohtade
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jagamine (Peer to ...) vihendab vajadust transpordivahendi jérele, mille omamine on
suurlinnades keeruline ning kulukas (Martin, Shaheen 2011: 6). Sarnane efekt on
soidukite vélja rentimisel paindlikult ning efektiivselt (Sundararajan 2013), tagades
kittesaadavuse paljudes asukohtades ning renditeenuse soodsa hinna. Oluline tegur on
siinkohal ka see, et suure ndudluse ja pakkumise tingimustes toimib jagamismajandus
kdige paremini, kuna tekib piisavalt omavahel sobivaid tehinguid (Béckmann 2013: 3).
T66 autor leiab, et taoliste teenuste abil on voimalik vihendada suurlinnades oluliselt
litkluskoormust, saastatuse taset ning samal ajal on inimeste litkumine oluliselt kiirem
ja  mugavam. Eelpooltoodu efekti voOimendab peatiikis 1.1 védlja toodud
jagamismajanduse toimimine suurel skaalal, mis tagab konkreetses valdkonnas piisava
ndudluse ja pakkumise. Lisaks transpordile on urbaniseerumise kontekstis olulise
kaaluga ka energiatdhusus ning jitkusuutlikkus (Khalil 2009: 1). Jagamismajanduse
energiatdhususe valdkonnas on antud probleemi lahendajaks ettevdtted, mis
voimaldavad kasutajalt kasutajale taastuvenergia miiiimist (Woods 2014). T66 autor
leiab, et arvestades jagamismajanduse potentsiaali on taolistel algatustel arvestatavad
voimalused nii majanduslikult kui globaalsete probleemide lahendamisel ning tegemist

on valdkonna olulise tugevusega.

Arvestades praeguseid tarbimismahte maailmas ei ole iilemaailmne ressursside kasutus
jatkusuutlik ning oluline on juurutada seda vdhendavad tarbimisharjumused ja muuta
inimeste mottelaadi (Hejne 2011: 20). Jagamismajanduse valdkonnaks, mis antud
probleemi lahendada aitab on kaubandus, kus toimub inimestelt inimesele toodete
rentimine interneti teel (Peer to ...), mis on arenenud selleni, et 14bi kasutajalt kasutajale
veebikeskkondade renditakse vilja esemeid nagu néiteks ménguasjad, kunstiteosed ning
riidded (Owyang 2013: 19). Magistritd6 autor leiab, et taoliste toimivate drimudelite ning
veebikeskkondade pdhjal saab jireldada, et tulenevalt jagamismajanduse aktuaalsusest
on inimeste mottelaad juba muutumas. Tegemist on karakteristikuga, mis toetab

jagamismajanduse jatkusuutlikkust ning tdestab selle tdiendava tugevuse.

Inimeste pohivajaduste hulka kuulub olla sotsiaalne ja kuuluda kommuuni. Linnade
kasvu ning nende struktuuri muutuste tottu kolivad aga inimesed tihti, kommuunid on
16hestunud ning kadunud endiste linnade intiimsus (Jones 1998: 3). Naiteks 75%

Ameerika Uhendriikide ja Suurbritannia elanikest ei tea enda naabri nime (Botsman,
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Rogers 2011: 43). Kasutajalt kasutajale veebikeskkonnad viivad aga inimesed erineval
moel taas kokku ning panevad linnad ja ka terve tihiskonna kommuunina toimima. Seda
soodustavad uued kommunikatsioonivahendid, mis on voimelised mdjutama kohalikku
elu ning igapdevaelu mustreid (Giddens 2013: 31). Gansky arvates tagabki
jagamismajanduse edu just see, et kohtuvad vanad traditsioonid ning ténapédeva
tehnoloogia (2012: 44). Majutusvaldkonna ettevotted voimaldavad 6o6bida teiste
tavakodanike kodudes ning nendega ldvida, positsioneerides end ka kui
internetipdhised kommuunid (Zervas ef al 2015: 7). Turismivaldkonna ettevotted viivad
turiste kokku kohalike tavaliste inimestega, vdimaldades kogeda kohalikku elu ning
tajuda kommuunitunnet ka vélismaal. T66 autor ndeb siin olulist muudatust inimeste

mottemallides ning leiab, et taolist joudu saab lugeda jagamismajanduse tugevuseks.

Pdlvkonnapdhist altruismi toetavad  jagamismajanduse majutus ning
kaubandusvaldkonna ettevotted. Koige parem ndide on kasutajalt kasutajale
veebikeskkond Couchsurfing, mille kaudu on vdimalik reisijatele oma diivanit vdi vaba
tuba tasuta kasutusele anda. Alates aastast 2005 on tegemist Y-generatsiooni seas
iilipopulaarse veebikeskkonnaga (DeAmicis 2015), mis tdestab t60 autori arvates viga
ilmekalt seda, kuidas jagamismajandus toetab pdlvkonnapohist altruismi. Botsman ja
Rogers peavad eelpool toodud nédhtuse peamiseks soodustajaks seda, et antud
generatsioon on kogu oma elu omanud ligipddsu internetile, mille tdttu on neil
liberaalsem ldhenemine usaldusele ning jagamisele taolises keskkonnas (2011: 97-98).
Kaubandusvaldkonnas on populaarsust kogumas internetikeskkonnad, mille kaudu kas
vahetatakse vOi antakse kaupu tasuta dra (Owyang 2013: 23). Kahe erineva valdkonna
niite abil saab taaskord viita, et jagamismajanduse 14bi on vdimalik mottemalle muuta

ning neid muutusi efektiivselt ellu viia.

Autori hinnangul on edasiviivad joud nagu vihesel médiral ning mitte kasutuses olevad
varad ja kasutamise voimalus omamise asemel omavahel kattuvad kategooriad. Seda on
ka jagamismajanduse valdkonnad, mis neid probleeme lahendavad nagu transport,
majutus ja kontoripinnad. Millegi omamise olulisus on vihenenud ning jirjest rohkem
hinnatakse selle asemel toodete ja teenuste vastavalt vajadusele tarbimist ning
eneseteostust. Antud trend vihendab lisaks kdigele ka noore generatsiooni volakoormat

(Fry 2013).
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Majanduse kontekstis peab autor kodige olulisemaks jagamismajandusega kaasnevat
iiksikisikute finantsilist paindlikust. Kdige otsesemalt lahendavad seda probleemi t66jou
valdkonna ettevotted, kus kasutajalt kasutajale veebikeskkondade kaudu on vdimalik
vabakutselisena erinevaid teenuseid pakkuda monetunnistest lihttoddest kuni mitmeid
kuid kestvate projektideni (There’s an ...). T60 autor leiab, et {iksikisikute finantsiline
paindlikkus kaasneb iga jagamismajanduse valdkonnaga, kuna selle pohimottel
toimivad kasutajalt kasutajale veebikeskkonnad on vastavalt autori definitsioonile
peatiikis 1.1 madala sisenemisbarjiiriga ning siisteemis osalejad on vordsed. Sellega
kaasneb mikroettevotluse lai levik, mis on tdestatud heaolu loomise strateegia, eriti
madala sissetulekuga ja vihemuses olevates kogukondades, mis kuuluvad finantsiliselt
riskigruppi (Sharma 2012: 61). Positiivne mdju on viikeettevotetel ka arenenud maades,
kus sellega tegelevad enamasti korgelt kvalifitseeritud iiksikisikud, kes tootavad vilja
uusi tooteid, tootmisprotsesse ning osalevad seelédbi aktiivselt riigi majanduse arengus
(Mandelman, Montes-Rojas 2009: 1914). Vabakutselistel on vodimalik efektiivselt
koostodd teha ka suurfirmadega, kes jirjest enam kasutavad allhankeid, et vihendada
enda personali vOi suunata see enam teadmistepdohisesse tegevusse (There’s an ...). T66
autori arvates on antud t60 kontekstis relevantsem mikroettevatlus, mis tagab
sissetuleku vdhem kvalifitseeritud ning madalama sissetulekuga isikutele, kuna sellele

on jagamismajandusel ning kasutajalt kasutajale veebikeskkondadel otsene moju.

Tabel 4. Jagamismajandust edasiviivad joud selle siisteemide ja mudelite 16ikes (autori

koostatud).
Mudel Own To Mesh | Full Mesh
Siisteem toode kui teenus siisteem

iimberjagamine turul

koostd6l pohinev elustiil

Edasiviivad joud kasvav rahvastiku tihedus

vajadus jitkusuutlikkuse jérele

kasutamise voimalus omamise asemel

kogukond

polvkonnapdhine altruism

vihesel médral voi mitte
kasutuses olevad varad

finantsiline paindlikkus

Allikas: (Botsman, Rogers 2011: 37; Gansky 2010: 21; Owyang 2013: 5)

Tabelis 4 on autori poolt kokkuvdtlikult vilja toodud jagamismajandust edasi viivad

joud ning milliste peatiikis 1.1 késitletud mudelite ja siisteemide alla need l&hevad.
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Stisteemid on paigutatud mudelite alla ning nende all on omakorda edasiviivad joud,
mis kuuluvad nii nende kohal olevatesse mudelitesse kui siisteemidesse. Tabeli 4 pdhjal
saab kinnitust autori poolt eelnevalt vélja toodud jareldus, et jagamismajandust ning
siinkohal selle edasiviivaid joude tagab kasutajalt kasutajale mudel enam kui ettevottelt

kasutajale, nagu ka eelmise peatiiki joonis 1 analiiiisis.

Lisaks tabelis 3 vilja toodud liikumapanevatele jdoududele on jagamismajandusel jérjest
olulisem roll rahanduses. Uheks peamiseks viljundiks on iihisrahastus (The Sharing ...),
mis tdhendab rahaliste vahendite hankimist, kas annetusi kogudes voi ettemaksu vottes.
Seda veel vilja arendamises oleva toote vOi teenuse eest selle rahastamiseks
(Belleflamme et al 2014: 588). Siisteemil on mitmeid eeliseid. Rahastajad on
motiveeritud, kuna teavad et méngivad projektides olulist rolli, mdlemal osapoolel on
ithine eesmdrk ning tihtipeale tekib ka koost6o. Lisaks on see hea viis turule
sisenemiseks, kuna enne toote valmimist on idee teatud mdiéral valideeritud ning
esmane miiiik tehtud (How crowdfunding ...). Teiseks peamiseks valdkonnaks on
kasutajalt kasutajale laenamine veebikeskkonnas. See toimib finantsteenuseid
lihtsustava platvormi kaudu, 1dbi otse kasutajalt kasutajale lepingute, mis on sdlmitud
ithe laenusaaja ning mitme laenuandja vahel (Moenninghoff, Wieandt 2012: 467). Selle
peamiseks eeliseks on soodsad intressid nii laenajale kui laenu saajale. Laenajatel on
tihtipeale teada ka kellele ning mis eesmérgil nad raha laenavad, mis lisab sellele
sotsiaalse ning teatud midral heategevusliku aspekti. Pohjuseks voib olla ka see, et
paljud inimesed soovivad pShimdtteliselt panku viltida (Scneider). Eelneva pdhjal saab
viita, et jagamismajanduse valdkond rahandus on efektiivselt toimiv ning kiiresti
arenev. Seda saab lugeda jéarjekordseks oluliseks tugevuseks, kuna tegemist on viga

konkurentsitiheda ning traditsioonilise ning usaldusel pohineva driga.

Lisaks oluliste probleemide lahendamisele erinevates valdkondades on kasutajalt
kasutajale veebikeskkondades olulisi elemente, mis tagavad nende jétkusuutliku
toimimise ning kasutatavuse. Peatiikis 1.1 vilja toodud karakteristikute pohjal on iiheks
neist tagasiside kiire liikumine ning toimimine (Bauwens 2005: 11). Tagasiside toimib
1abi selle, et nii teenuse pakkujal kui tarbijal palutakse jétta liksteise kohta avalik
hinnang ja kommentaar veebikeskkonnas (Botsman, Rogers 2011: 179). Antud siisteem

voimaldab tarbijatel otsustada, keda usaldada ning aitab seeldbi kaasa teenusepakkujate
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usaldusvédrsele tegutsemisele ning vdhendab oluliselt vdimalust pakkuda
ebakvaliteetset teenust vOi ajada ebaausat dri (Resnick ef al 2000: 46). Selle tagab
teenusepakkujate vajadus hea reputatsiooni jirgi, mis kasutajalt kasutajale
veebikeskkondade kontekstis on kollektiivne hinnang usaldusvéérsusele teenuse
tarbijate hinnangute ning tagasiside pohjal (Jesang et a/ 2007: 621). Botsmani ja
Rogersi hinnangul muudab taoline avatud tagasiside siisteem eraisikud
usaldusvéddrsemaks kui seda on sama teenust pakkuvad suurfirmad (2011: 16).
Bockmann peab tagasisidet lausa niivord oluliseks, et soovitab kdigil firmadel
jagamismajanduse mudelit kasutada kuna tarbijate joupositsioon jérjest suureneb (2013:
5). To6 autor noustub Bockmanni viitega seoses tarbijate joupositsiooni kasvu osas,
kuid ei pea mdtekaks selle nimel ettevdtete struktuuride muutmist, vaid pigem teatud
jagamismajanduse elementide kasutusele vOtmist tagamaks tagasiside efektiivne

toimimine.

Teiseks oluliseks karakteristikuks on transaktsiooni maksumus. Enne internetiajastut oli
tehingu kulu viga korge, et viia kokku konkreetsete vajadustega inimesi kuna antud
protseduur oli ebamugav ja aegandudev (Botsman, Rogers 2010: 126). Kasutajalt
kasutajale veebikeskkonnad tdstavad olemasoleva kapitali poolt loodavat vdirtust kuna
need lihtsustavad oluliselt varade haldamist, t66jou efektiivset kasutamist ning selle
produktiivsuse  tdstmist.  Uldjuhul ~ soodustab tehnoloogia arengust tingitud
produktiivsuse tdusmine pikas perspektiivis ka majanduse kasvu (Sundararajan 2014:
5). Kasutajalt kasutajale veebikeskkondades on naabruskonnast niiteks elektritrelli
rentimine oluliselt lihtsam, kui uue ostmine ning esemete tasuta dra andmine odavam
kui priigilasse viimine (Pick 2012: 12). T66 autor leiab, et kahe eelneva karakteristiku ja
nende olemuse pdhjal saab viita, et jagamismajanduse tugevuseks on ka sellega

kaasnev innovatsioon.

Jagamismajanduse peamised tugevused, nii edasiviivate joudude osas kui teiste
aspektidega seotud on kokku vdetud tabelis 5, kus on vilja toodud ka see kas tegemist

on driarenduse, tootearenduse voi mdlemaga.
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Tabel 5. Jagamismajanduse ja kasutajalt kasutajale veebikeskkondade tugevused.

Tugevus Tugevuse olemus Valdkond
Uhiskondlike probleemide | Jagamismajandus on valdkond mis leevendab | Ariarendus
leevendamine urbaniseerumise, iiletarbimise ning kogukonnaga

seotud probleeme.

Majanduslike probleemide | Jagamismajanduse ldbi on vdimalik kasutada | Ariarendus

leevendamine erinevaid varasid efektiivselt ning see tagab
inimestele finantsilise paindlikkuse.
Innovatsioon rahanduses Jagamismajanduse annab inimestele vdimaluse Ari- ja

madala sisenemisbarjddriga investoriks hakata | tootearendus
ning tagab laenusaajatele soodsad intressid.

Veebikeskkondade Kasutajalt  kasutajale  veebikeskkonnad on | Tootearendus
kasutatavus iildjuhul traditsiooniliste valdkondade omadest
efektiivsemalt, lihtsamalt kasutatavad ning
labipaistva tagasisidega.

Transaktsiooni kulu Suurel skaalal toimub ndudluse ja pakkumise Ari- ja
kokku  viimine niivord  efektiivselt, et | tootearendus
transaktsioonikulu on niivdord madal ning see
tasub dra viga erinevates valdkondades.

Allikas: (Owyang 2013: 5; Cohen 2003: 1172; Hejne 2011: 20; Gansky 2010: 37; Jones 1998:
3; Gorenflo 2012; Chesky 2014; Infograafik ...; Allen, Curington 2014: 145; Fry 2013)

Hoolimata olulistest tugevustest on jagamismajandusega seotud ka mitmeid probleeme.
Piscicelli, Cooper ja Fisher (2014: 2) leiavad, et hoolimata mitmetest {ilemaailmsetest
edulugudest ning populaarsuse iilikiirest kasvust on jagamismajandus endiselt veel viga
varajases arengustaadiumis. Ebapiisav heakskiit, vastuvdtmine ning laienemine on
taolise tarbimise massilist levikut tdkestanud. Selle peamisteks pohjusteks on enamasti
liiga radikaalne innovatsioon, millega ei tule tarbijate harjumused piisavalt kiiresti

kaasa.

Peamiseks jagamismajanduse viljakutseks on valdkonna firmade struktuurid ning
kohalikud regulatsioonid, millega tihtipeale ei olda kooskdlas (Vezzoli ef al 2012: 289).
Uheks niiteks regulatsioonidega mitte iihildumise ning seetdttu kohtus kaotamise kohta
on alternatiivne taksoteenus Uber, kelle tegevus keelati Saksamaal dra (Scott, Eddy
2014). Peamiseks probleemiks ja traditsiooniliste taksofirmade vastuseisu tekitajaks oli
mitmesuguste kulude viltimine ja regulatsioonide mitte tditmine, mis on samal ajal
kaudselt antud ettevotte liheks eduteguriks (Malhotra, Alstyne 2014: 25). Lisaks eelpool
vilja toodud regulatoorsetele kiisimustele on jagamismajanduses paljud teemad
segmenteerimata. Ei ole selget piiri isikliku ja drilisel eesmérgil kasutatava vara vahel
vOi annetuste ning teenuste eest tasumise vahel. Niiteks hobiaednikult teenust ostes ei

kehti tarbijale kodukindlustus voi talus tootajatele teatud miéral toidus maksmine on
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maksudest korvale hiilimine (Kassan, Orsi 2012: 15). To66 autor leiab, et sarnaseks
tdiendavaks nditeks on eelpoolmainitud teenuse Uber puhul isikliku auto kasutamine
raha teenimise eesmargil, mida on maksuametil viga keeruline modta ning antud hetkel

seaduslikult reguleerida.

Jagamismajandusega kaasnev transaktsioonitiilipide areng on tekitanud vajaduse
olulisteks muudatusteks Oiguspraktikas, mis on antud kontekstis aegunud. Uudseteks
tehingutiitipideks on néiteks jagamine, tihisrahastamine ja iihiselt millegi eest tasumine
mille tingivad kasutajalt kasutajale veebikeskkondades toimuv vahetamine,
ithisprojektid, kommuunide sisesed tehingud, ajapangad ning jagatud elamispinnad

(Orsi 2010).

Lisaks kasutajalt kasutajale veebikeskkondades toimuvate tehingute reguleerimisele on
probleemiks ka nende struktuur. Sestini leiab, et tulenevalt valdkonna arengust vdivad
tekkida isereguleerimise uued vormid, mis pdhinevad inimeste individuaalsel
teadlikkusel piirangute kohta. Sellest tulenevalt tekivad tdiendavad regulatiivsed
véljakutsed nagu niiteks andmete kaitsmine, mis viib usalduse langemiseni taoliste
platvormide suhtes (2012: 60). T66 autor leiab, et probleemiks kujuneb ka see, et
teenusepakkujatele hakkab maksudest korvale hiilimine tunduma kui loomulik

ettevotluse osa.

Uut tiitipi teenused on tdstatanud ka kiisimusi vastutuse osas ning loonud vajaduse uut
tiitipi kindlustuse jirele. Mitmed autojagamise teenused nagu RelayRides ja Getaround
on loonud selle platvormi siseselt autosdidu teenuse kasutajate jaoks (Sundararajan
2014: 6). Kindlustunne puudub endiselt aga autojuhtidel, kuna nad ei saa kunagi kindlad
olla kuidas kindlustusfirmad kisitlevad Onnetusjuhtumeid, mis toimuvad tasu eest
teenust pakkudes (Lieber 2012). Uheks teenusepakkujale pakutava kindlustuse niiteks
on ka kasutajalt kasutajale majutuse pakkumise platvorm AirBnb garantiifond
majutajale summas kuni 1 miljon dollarit (Introducing ...). Tulenevalt &rimudeli
uudsusest on see aga hetkel viga kulukas ning keeruline (Buhayar 2012) ning t66 autori
arvates saavad seda lubada vaid edukad suurettevotted, mis annab neile olulise eelise
alles alustavate veebikeskkondade ees. Kindlustuse ja garantiiga seotud probleemid
laienevad igasse jagamismajanduse valdkonda ning lihtsaid ja kiireid lahendusi nendele

lahiajal suure tdendosusega ei ole. Eelpooltoodu aga parsib oluliselt usaldus valdkonna
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suhtes mis on jagamismajanduse kasvu tagavaks faktoriks (Finley 2013: 2). T66 autor
leiab, et see on oluline nii kasutajalt kasutajale veebikeskkonna suhtes kui ka kasutajate

enda vahel.

Otseselt onnetusjuhtumitega voi vara rikkumisega seotud kindlustuste puudumisele voi
keerukale vdimaldamisele on tdiendavaks probleemiks veel teenusepakkujate garantiid
ja hiived. Allhankeid tegevaid todtajatele pole tagatud veebikeskkondade poolt
tervisekindlustust, koolitusi ega pensionikindlustust (Malhotra, Alstyne 2014: 25).
Jagamismajandus paneb surve tootajate digustele veel kdikvoimalikes kiisimustes nagu
nditeks haiguslehele minemine voi iiletundide eest tasumine. Koos valdkonna kiire
arenguga antud vastuseis kasutajalt kasutajale platvormidele vaid siiveneb (There’s
an...). Rampell leiab lausa, et jagamismajandus tdstab pikas perspektiivis vastutuse
ithiskonnas suurfirmadelt eraisikute dlgadele, kes pole téielikult teadlikud kohustustest
mille nad endale seeldbi votavad (The dark ...). Evans lisab veel, et kuna tdnu kasutajalt
kasutajale veebikeskkondadele muutub tOdtajate viarbamine ning ka asendamine
suurfirmade jaoks oluliselt lihtsamaks, siis vdheneb ka nende véirtus ettevotete silmis.
Samas peab ta jagamismajandust vaid stimptomiks ning probleemi pdhituumaks pigem
seda, et vajadus t00jou jarele viheneb globaalselt (A Farevell ...). T66 auto ndustub
sellega, et sotsiaalsed garantiid jagamismajanduses kindlasti vihenevad voi kaovad
iildse ning kasutajalt kasutajale veebikeskkonnad soodustavad suurettevotetel oma
t00jou efektiivsust oluliselt optimeerida, mis on viljakutseks tootajatele ning teatud

mééral jagamismajandusega kaasnevaks probleemiks tihiskonnas.

Kasutajalt kasutajale veebikeskkondade vidirtuspakkumiseks on eelkdige suurendada
majanduse efektiivsust, viies kokku pakkumise ja ndudluse ning seeldbi pakkudes
kanalit molemale osapoolele nii miilijatele kui ostjatele. Kui aga iihelt poolt pole
piisavalt teenusepakkujaid voi vastupidi tarbijaid, siis eelpooltoodud vairtuspakkumine
ei toimi (Economides, Katsamakas 2006: 64). Seetottu on platvormide toimimise
peamiseks viljakutseks kriitilise kasutajaskonna saavutamine ning balansseerimine
(Evans  2010). Alustavates veebikeskkondades silivendab antud probleemi
informatsiooni ning tagasiside puudumine teenusepakkujate kohta ja 10ppkasutajatel
puuduv piisav valikuvdimalusi ka siis, kui teatud hulk tarnijaid on juba olemas (Nguyen

2014: 25). Lisaks on alustavate kasutajalt kasutajale platvormide probleemiks ka madal
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marginaal, kuna turunduskulud on esialgu véga kdrged, kuid stabiilse teenusepakkujate
ning nende kliendibaasi loomine vdga keerukas. Seda voimendavad veel kas konkurents

vOi teenuse liigne uudsus (There’s an ...).

Taiendavaks véljakutseks on platvormidel teenusepakkujate lojaalsuse tagamine, mis on
seotud eelmises 1digus vidlja toodud stabiilse teenusepakkujate ning nende
kliendibaasiga. Madal sisenemisbarjdir iihelt poolt soodustab teenusepakkujate arvu
kasvu, kuid lojaalsust ei ole voimalik garanteerida. Igailihel on vdimalus olla mitme

taolise keskkonna klient ning valida alati endale parim pakkumine (There’s an...).

Kui iihelt poolt on jagamismajandus véga skaleeritav mudel, siis probleemiks on siiski
see, et paljudes valdkondades on oluline kohalik oskusteave ning ainult toimivast
kasutajalt kasutajale veebikeskkonnast ei piisa. Efektiivne skaleerimine on seega
kulukas, kuna paljudes valdkondades on platvormi laiendamiseks vajalik kohalike

ekspertide palkamine turupositsiooni saavutamiseks (Kapoor 2014).

Overgoor et al seab kahtluse alla ka eelpool mainitud kasutajalt kasutajale
veebikeskkondade tagasisidesiisteemid, véites et anoniiiimne tagasiside vdib kaasa tuua
valeinfo ning avaliku puhul pole see piisavalt konstruktiivne ning kriitiline, kuna
enamus inimesi ei soovi avalikult taolist tagasisidet anda (2012: 2). Wang ja Nakao
lisavad, et tagasisidesiisteemid on mdjutatavad ka koostdod tegevate kasutajate poolt
kes annavad iiksteisele positiivset tagasisidet kokkuleppe alusel (2010: 494). Ott et al
toob veel vilja, et keskkondades kus on vdimalik tagasisidet anda ka kasutajatel kes
pole teenust tegelikult tarbinud, kasvab segadust tekitava ning spidmmiks loetava
tagasiside hulk (2012: 1). Lisaks siivendab probleemi see, et sotsiaalmeedia ja
internetidri kiire kasv on tekitanud usalduse inimeste vahel, kes pole kordagi kohtunud.
Hindamissiisteemide ning tagasiside pdhjal usaldatakse ilma kahtlusteta ka tundmatuid
inimesi (Botsman, Rogers 2011: 43). To0 autor arvab, et kui tegemist on mastaapse
skaleeritava silisteemiga, siis saab eelpool toodud tagasiside tiilip moodustada vaid
murdosa ning iildjuhul ei saa tagasisidet teenust tarbimata jitta, mis leevendab antud

16igus kisitletud probleemi.

Loppkasutaja vaatenurgast on kasutajalt kasutajale veebikeskkonades samuti mitmeid

kitsaskohti. Kohalikult toa rentimisel on probleemiks vodimalik viivitus kinnituse
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saamisel ning sdiduki jagamisel on teenusepakkujal alati voimalus dra oelda erinevalt
traditsioonilistest taksofirmadest (Cusumano 2015: 34). Samuti on keeruline vorreldes
traditsiooniliste firmadega kindlaks ajahetkeks teenuse pakkumine (There’s an ...).
Lisaks voib tihelt poolt eeliseks olev diinaamiline hinnastamine olla probleemiks
kdrghooajal voi tipptunnil mil kasutajalt kasutajale teenuseid tarbitakse tavalisest enam

ning teenusepakkujatel on voimalik hindasid seetdttu tdsta (Cusumano 2015: 34).

Kokkuvotvalt esineb probleeme erinevatest valdkondadest. Tabelis 6 on iilevaade
probleemidest ning millist kasutajalt kasutajale veebikeskkonna osapoolt need

puudutavad.

Tabel 6. Jagamismajanduse kasutajalt kasutajale veebikeskkondadega seotud

probleemid ning nendest mdjutatud osapooled (autori koostatud).

Probleem Veebi — Teenuse - Teenuse
keskkond pakkuja 1opptarbija

Varajane arengustaadium jah nii ja naa ei
Veebikeskkondade struktuurid ning jah nii ja naa ei
kohalikud regulatsioonid

Uudsed transaktsioonitiiiibid jah nii ja naa ei
Osalejate sotsiaalsed tagatised nii ja naa jah ei
Kindlustus jah jah jah
Noudluse ja pakkumise balansseerimine jah nii ja naa ei
Osalejate lojaalsus jah ei nii ja naa
Skaleerimisega seotud probleemid jah el el
Usaldus teenuse vastu jah jah ei

Allikas: (Piscicelli et al 2014: 2; Vezzoli et al 2012: 289; Orsi 2010; Lieber 2012; Malhotra,
Alstyne 2014: 25; Economides, Katsamakas 2006: 64; There’s an...; Kapoor 2014)

“Jah” tdhendab seda, et antud osapool on probleemi poolt otseselt mdjutatud, “ei” niitab
probleemi puudumist ning “Nii ja naa” puhul on tegemist kaudse mdjutajaga. Tabel 5
pohjal saab jiareldada, et kdige rohkem kasutajalt kasutajale veebikeskkondadega seotud
probleeme langeb veebikeskkondadele endile. Oluliselt vihem on neid teenusepakkujal

ning koige rohkem vdidab antud mudelist 16pptarbija.

Tabelis 7 on vilja toodud jagamismajanduse peamised tugevused ning millised
probleemid neid peamiselt mojutavad. Tugevused on magistritdd autori poolt omakorda
kategoriseeritud kui #riarendus, iri- ja tootearendus ning tootearendus. Ariarenduse
puhul on tegemist otseselt drivaldkonnaga, dri- ja tootearenduse puhul mdlema

eelpooltooduga ning tootearenduse puhul vaid otseselt tehnilist laadi tugevused.
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Tabel 7. Jagamismajanduse tugevuste ning probleemide omavahelised seosed (autori

koostatud)
PROBLEEMID TUGEVUSED
Ariarendus Ari- ja tootearendus | Tootearendus
Uhiskondlike | Majanduslike | Innovat- | Transakt- Veebi-
probleemide | probleemide sioon siooni keskkondade
leevendamine | leevendamine | rahanduses kulu kasutatavus
Varajane . . . . .
arengustaadium jah jah jah o °
Veebikeskkondade
struktuurid ning . . . . .
Kohalikud jah jah jah ei ei
regulatsioonid
Uudsed . . . . .
transaktsioonitiiiibid jah jah jah ° °
Osalejate . . . . .
sotsiaalsed tagatised jah jah ° ° °
Kindlustus jah jah ei ei ei
Noudluse ja
pakkumise jah jah jah jah el
balansseerimine
Osalejate lojaalsus jah jah jah jah el
Skaleerimisega . . . . .
seotud probleemid jah jah jah ° °
Usaldus teenuse . . . . .
vastu jah jah jah el jah

Allikas: (Piscicelli et al 2014: 2; Vezzoli et al 2012: 289; Orsi 2010; Lieber 2012; Malhotra,
Alstyne 2014: 25; Economides, Katsamakas 2006: 64; There’s an...; Kapoor 2014; Owyang
2013: 5; Moenninghoff, Wieandt 2012: 467; Botsman, Rogers 2010: 126)

Kokkuvotvalt on jagamismajanduses kdige enam driarendusega seotud tugevusi milleks
on iihiskondlike ning majanduslike probleemide leevendamine. Oluline on ka é&ri- ja
tootearendus kombineeritult mis tagavad innovatsiooni rahanduses ja madala
transaktsioonikulu. Kdige vihem tugevusi on otseselt tootearendusega seotud, kus saab
vilja tuua vaid veebikeskkondade kasutatavuse. Tabeli 7 pohjal selgub, et kdige
olulisemate tugevustega kaasneb kdige rohkem probleeme, mil tootearenduses on neid
kdige vihem. Vaadates jagamismajanduse probleeme ning nendega seotud osapooli
tabelis 6, on osapooli enim mdjutavad probleemid kindlustus ning usaldus teenuse
vastu. Nendele jargnevad probleemid nagu varajane arengustaadium, regulatsioonid,
uudsed transaktsioonitiilibid, osalejate sotsiaalsed tagatised, ndudluse ja pakkumise
balansseerimine ning osalejate lojaalsus. Koige vdhem osapooli puudutavaks
probleemiks on veebikeskkonna skaleerimine. T66 autor loeb antud tulemusi loogiliseks

ning pohjendatuks, kuna tootearendus on iildjuhul oluliselt universaalsem valdkond kui
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driarendus ebaselgetes tingimustes ning sealhulgas erinevates valdkondades ja

regioonides.
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2. JAGAMISMAJANDUSE TOIMIMINE KASUTAJALT
KASUTAJALE VEEBIKESKKONDADE NAITEL

2.1. Uurimismetoodika kirjeldus kasutajalt kasutajale

veebikeskkondade toimimise eelduste valja selgitamiseks

Empiirilises osas késitletakse intervjuude, kiisitluse ja teooria pohjal vélja tulnud
kasutajalt kasutajale veebikeskkondade loomise ja toimimisega soetud problemaatikat
ning pakutakse sellest tulenevalt peatiikis 2.3 é&ri- ja tootearenduse eeldusi, mis
tuginevad peamiselt magistritod raames kogutud ekspertarvamuste autoripoolsetele

tolgendustele.

Kéesolevas magistritdos kasutatakse kvalitatiivseid andmeid. Uurimismetoodikaks valis
magistritdd autor intervjuud kasutajalt kasutajale veebikeskkondade esindajatega, kes
on oma ala eksperdid ning omavad konkreetses valdkonnas kogemust. Tdiendavalt on
kiisitlus 14bi viidud 18pptarbijate seas, kellele toodi néitena vilja reisiteenusega seotud
kasutajalt kasutajale veebikeskkond ning kiisimuste pohjal selgitati vilja nende
suhtumine taolisesse teenusesse. Kvalitatiivne uurimismetoodika on antud magistritdo
puhul sobilik, kuna selle 14bi saab parema iilevaate osalejate otsestest kogemustest ning
uurida valdkondi mida pole veel pdhjalikult uuritud (Corbin, Strauss 2015: 5). Lisaks on

tegemist koige sobivama uurimismetoodikaga arvestades t60 uurimistilesandeid.

Intervjuu plaani koostamisel ldhtus magistritdd autor teoorias késitletud
jagamismajanduse karakteristikutest ning analiilisitud tugevustest ja probleemidest.
Taiendavalt on kiisimused ning teemapiistitused suunatud oma ala ekspertidelt
praktiliste nduannete ning nédidete saamiseks, mida saaks kasutada jagamismajanduse
kontekstis kasutajalt kasutajale veebikeskkonna dri- ning tootearenduses rakendamiseks.
Intervjuus olid késitlusel jairgmised teemad ning konkreetsed kiisimused:

* Millised on peamised jagamismajandust edasiviivad joud?
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* Mis valdkondades vdiks jagamismajandus kodige efektiivsemalt toimida?

* Millised on jagamismajanduse kasutajalt kasutajale veebikeskkondade peamised
tugevused? Niited teie valdkonna pdhjal.

* Millised on jagamismajanduse kasutajalt kasutajale veebikeskkondade peamised
ndrkused? Néited teie valdkonna pdhjal.

* Kas ja kui efektiivselt voib jagamismajandus toimida ilma veebikeskkondadeta?

* Millised on kasutajalt kasutajale veebikeskkondade pdhikarakteristikud?

* Kui oluline on ning kuidas vdita kasutajate usaldust?

* Kuidas saavutada kasutajalt kasutajale veebikeskkondades balansseeritud
ndudlust ja pakkumist?

* Kuidas tagada kasutajalt kasutajale veebikeskkondade klientide lojaalsust?

* Millised on kasutajalt kasutajale veebikeskkonna skaleerimise peamised
viljakutsed ja nende lahendused?

* Kui oluline on oht, et kasutajalt kasutajale veebikeskkondades on vodimalik
tagasisidet ning hinnanguid voltsida ning mdjutada ning kuidas seda véltida?

* Kuidas kasutajalt kasutajale veebikeskkonda efektiivselt majandada viimaks

transaktsioonikulu voimalikult madalaks?

Kokku viis magistritod autor 1dbi 5 intervjuud erinevate ettevotete ning valdkondade
esindajatega nii Eestist kui vélismaalt. Kaasatud olid nii teoorias vilja toodud Own to
Mesh kui Full Mesh mudelite pdhjal toimivad firmad. Koiki ettevotteid iihendas see, et
tegemist on jagamismajanduse kasutajalt kasutajale veebikeskkondadega. Ettevotete
valikul ei ldhtutud konkreetsest riigist ega valdkonnast, kuna antud magistritdé eesmérk
on vilja selgitada iildised ning universaalsed eeldused. Tépsem {ilevaade ettevotetest

ning antud magistritdd kontekstis nende relevantsete karakteristikutest tabelis 8.
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Tabel 8. Intervjuus osalenud ettevotted.

Nr. | Tegevusvaldkond | Jagamis- Jagamis- Esindaja Riigid
majanduse majanduse
mudel siisteem
1 To66j0ud Own to Mesh | Koostodl pdhi- | Kiruba Portugal,
nev elustiil Shankar. Hispaania
Kaasasutaja,
turundusjuht
2 To66j0oud Full Mesh Koostd6l pohi- | Kei Karlson. | Eesti, Soome
nev elustiil Kaasasutaja,
miiiigijuht.
3 Rahandus Own to Mesh | Toode kui Ago Samma. | Eesti, Soome,
ja Full Mesh | teenus siisteem | Tegevjuht Hispaania,
Sloveenia
4 To66j6ud Own to Mesh | Koostdol pohi- | Priit Eesti
nev elustiil Kuuseorg.
Asutaja,
tegevjuht
5 Transport Own to Mesh | Toode kui Tauri Eesti
teenus stisteem Kirson.
Tegevjuht

Allikas: (autori koostatud)

Intervjuud toimusid ajavahemikus 6.-9. aprill 2015, Skype teel ettevotete esindajatega

otseselt kohtumata. Koik intervjuud on magistritdd autori poolt lindistatud

intervjueeritavate ndusolekul.

Lisaks intervjuudele viis magistritod autor ajavahemikus 28.mérts kuni 3.aprill 1dbi

kiisitluse potentsiaalsete reisiteenuse tarbijate seas. Vastanutele toodi niiteks
jagamismajanduse kasutajalt kasutajale veebikeskkond, kus turistidel on vdimalik
veebilehe kaudu endale reisisihtkohas broneerida giid, kelleks voib olla iga kohalik ka
ilma litsentsi ja kogemuseta. Sobivat inimest saavad reisijad hiipoteetilises keskkonnas
otsida asukoha, soo, vanuse ning iihiste huvide jirgi ning tasumine toimub ettemaksena
1abi antud platvormi krediitkaardiga. Hinna médrab tunnipdhiselt iga kohalik ise ning
turisti otsustada on kui pikaks perioodiks ta endale reisikaaslast soovib ja milliste
vaatamisvadrsustega tutvutakse, kuna kindlat programmi pole ette miédratud. Naide
edastati vastajatele autori poolt koostatud 1 minutilise video abil, mida pidi vaatama
enne kiisimustele vastamist. Nditeks valiti reisiteenus seetdttu, et see annab viga selgelt
edasi jagamismajanduse pohiprintsiipe, ilma pikema selgituseta mis voib vastajaid

segadusse ajada. Lisaks on potentsiaalsete vastajateni joudmine vordlemisi lihtne 14bi
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reisifoorumite, mis tagavad ka relevantsed vastused. Kiisimustikus olnud kiisimused

ning nende eesmérk on vélja toodud tabelis 9.

Tabel 9. Potentsiaalsetele teenuse 10pptarbijatele suunatud kiisimustiku kiisimused.

Kiisimus Tiiiip Valdkond
Kui turvaline taoline teenus tundub? Skaala Ariarendus
Kas sa kasutaksid taolist teenust jirgmine kord reisides? Skaala Ariarendus
Palun pdhjenda eeloleva kiisimuse vastust lithidalt. Avatud vastus Ariarendus
Kui ebatraditsiooniline tundub antud teenus? Skaala Ariarendus
Palun pdhjenda eeloleva kiisimuse vastust lithidalt. Avatud vastus Ariarendus
Milliseid kasutajalt kasutajale veebikeskkondi olete varem | Valikvastused ja | Ariarendus
kasutanud? avatud vastus

Palun kirjeldage oma senist kogemust kasutajalt kasutajale | Avatud vastus Ari- ja
veebikeskkonna kaudu tarbitud teenusega. tootearendus
Vanus Avatud vastus Ariarendus

Allikas: (autori koostatud)

Kasutades lumepalli valimit, postitas 10puté6 autor kiisitlust erinevatesse
rahvusvahelistesse reisifoorumitesse ja Facebooki kommuunidesse. Kiisitlusele vastas
kokku 86 inimest vanuses 17-71 eluaastat. Vastanutest 65% (56 inimest) olid naised
ning 35% (30 inimest) mehed. Kokku olid vastajaid kahekiimne iiheksast riigist mille
hulgas olid Eesti, Ameerika Uhendriigid, Saksamaa, Kanada, Austraalia, Belgia,
Prantsusmaa, India, Egiptus, Filipiinid, Portugal, Rumeenia, Slovakkia, Costa Rica, Fiji,
lirimaa, Luksemburg, Malaisia, Maroko, Pakistan, Paraguay, Poola, Sloveenia, Louna-

Aafrika Vabariik, Rootsi, Sveits, Holland, Tiirgi ja Suurbritannia.

Eelpool kirjeldatud empiirilise uuringu tulemusena kogus magistritd autor piisavalt
sisendit nii kasutajalt kasutajale veebikeskkondade potentsiaalsetelt kasutajatelt kui ka
nende konkreetsete platvormide esindajatelt, koostamaks pohjaliku iilevaate

problemaatikast peatiikis 2.2 ning eelduste vélja toomiseks peatiikis 2.3.

2.2. Kasutajalt kasutajale veebikeskkondade toimimisega

seotud problemaatika

Antud alapeatiikis annab magistrito0 autor iilevaate jagamismajanduse ja selle
kontekstis kasutajalt kasutajale veebikeskkondade loomise ja toimimisega seotud

problemaatikast ning véljakutsetest. Aluseks on vdetud potentsiaalsete teenuse tarbijate
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suhtumine ning senine kogemus nende seas ldbiviidud kiisitluse pdhjal ja intervjuud
valdkonna veebikeskkondade esindajatega, kes omavad praktilist kogemust ning
strateegilisi teadmisi antud valdkonnas. Magistritdd autor jaotab antud peatiikis
késitletud teemad kaheks peamiseks valdkonnaks, milleks on dri- ja tootearendus mis on

omakorda jaotatud alamkategooriateks (vt. tabel 10).

Tabel 10. Peatiikis 2.2 késitletud temaatika valdkondade ning nende alamkategooriate

kaupa.
Ariarendus Tootearendus

< | Tegevusvaldkonnad, tegevusvaldkonna karakteristikud, Tehnoloogia, klientide
5 majanduskliima, idee valideerimine, regulatsioonid, taustakontroll,

§° maksusiisteem, konkurents, tarbijate teadlikkus, kasutajasdbralikkus,
E tehnoloogia, veebikeskkonna skaleerimine, tagasiside.

g | kliendisegmendid, tarbijate harjumused, kliendilojaalsus,

4%:3 tagasiside, usaldus.

Allikas: (autori koostatud)

Loigud antud alapeatiikis piistitavad problemaatika, mis on seotud ithe v3i enama
tabelis 8 vilja toodud alamkategooriaga. Loikudepdhine analiilis on ldbi viidud kas
ainult loppkasutajate tagasiside pdhjal, ainult intervjuus osalenute kommentaaride
pohjal voi on mdlemad iihendatud iihte 16iku. Tdiendavalt on juurde toodud antud

magistritoo teooriat.

Kiisitluses osalenute tagasisidet on iildjuhul kasutatud pisteliselt vastavalt
asjakohasusele ankeedi avatud kiisimustest. Detailsemalt ning silisteemsemalt on
kasitletud allpool olevat loetelu, kuhu on koondatud korra juba kasutajalt kasutajale
teenuseid tarbinud vastanute tagasiside teatud karakteristikute pohjal:

* kvaliteetne teenus tarnija poolt;

* kohalike inimestega kohtumise voimalus ning vorreldes hotelliga kodusem ning

toelisem kogemus;

* parem vdimalus kohalikku kultuuri sisse elada;

* veebikeskkonna mugavus ja kasutajasdbralikkus;

* reaalsusele vastavad teiste kasutajate tagasiside ning reitingud;

*  kommunikeeritud lubaduste tditmine;

* mdlemapoolse kasu printsiip;

* ohutus ning sellega kaasneb usaldus.
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Eelpool olevas loetelus vélja toodud karakteristikuid ei kisitleta antud jirjekorras, vaid
vastavalt peatiiki ildstruktuurile, kus esimesena tulevad kisitlemisele &riarenduse
valdkonna problemaatika ning selle alamkategooriad ja seejérel tootearendus ning selle
vastavad alamkategooriad. Nii é&ri- kui tootearenduse problemaatika detailsema
kirjeldamise jarel on kokkuvotlikult peamised lahendamist vajavad probleemid vélja

toodud.

Rédkides valdkondadest, kus jagamismajanduse kasutajalt kasutajale veebikeskkonnad
vOiksid toimida, toovad Kuuseorg (2015) ning Kirson (2015) vilja, et oluliseks
aspektiks on see, kas kasutajalt kasutajale veebikeskkonnad muudavad teenuse
tarbimise voi pakkumise selles efektiivsemaks kui tavateenuse puhul. Shankar (2015)
ning Kuuseorg (2015) nentisid lisaks, et valdkonnad, kus potentsiaalsed kliendid saavad
olla tarnijad kui tarbijad on kindlasti paremini toimivad. Shankar (2015) tdiendas
siinkohal veel, et tegemist peaks olema pigem teenustega. Kéirson (2015) arvas, et
iildiselt on oluline ka madal riskitase teenuse pakkujatele ning tegevusega kaasnev tulu,
mis voib valdkonniti oluliselt erineda. Skeptiline oli ta téielikult tasuta pakutavate
teenuste suhtes, kuna kuidagi peab klienditeeninduse ning platvormile tehtavad

kulutused tagasi teenima.

Konkreetseteks valdkondadeks, kus jagamismajandus voiks koige efektiivsemalt
toimida on majutus ja transport, mida tdid vélja kdik 5 intervjuus osalenud
veebikeskkondade esindajat. Kuuseorg (2015) tdi vilja veel rohemajanduse ning
taaskasutuse eesmirgil miilimise ja vahetamise, Samma enda tegevusvaldkonna
rahanduse ning lisas, et vdhekasutatud varade nagu niiteks spetsiifiliste tooriistade
rentimine, vOiksid histi toimida. Karlson (2015) mainis samuti enda tegevusvaldkonda
to0joudu ja arvas, et kommuuni siseselt voiks nditeks olla ka toitlustus. Teooriaga

kattuvad (vt. tabel 2) eelpooltoodust transport, majutus, rahandus ning t66joud.

Kisitledes intervjuudes jagamismajanduse toimimist ilma kasutajalt kasutajale
veebikeskkondadeta, tdid Shankar (2015) ja Karlson (2015) vilja, et ta on kogu aeg
eksisteerinud, tehnoloogia veebikeskkondade niol viib selle aga uuele tasemele.
Karlson (2015) leidis aga, et kohaliku kogukonna tasemel toimib endiselt ilma
tehnoloogiata ning on hetkel pigem populaarsust kogumas. Niitena tdi ta {ihise toole

soitmise voOi toidu valmistamise. Kuuseorg (2015) nentis, et toimimiseks on eelkdige
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vaja  efektiivset kommunikatsiooni, sellele aitavad kaasa aga {ldjuhul
internetikeskkonnad. Ta ei vélistanud kiill toimimist ilma veebilehtedeta, kuid eelduseks
luges siiski tehnoloogiat. Vastakad arvamused olid valdkondade 16ikes, Samma (2015)
leidis et kasutajalt kasutajale laenamine ilma veebikeskkonnata on pdhimdtteliselt pank,
kus on korged halduskulud ning madal marginaal. Kérson (2015) arvas, et autorent voib
toimida iihiste parklate néol, kuhu inimesed toovad hommikul teel to6le autod kokku

ning pieval saab parklahaldur neid vélja rentida.

Lisaks antud magistritdd peatiikis 1.2 vélja toodud jagamismajanduse edasiviivatele
joududele selgusid mitmed ka intervjuude kdigus. Konkreetselt rahanduses oli Samma
(2015) sonul iiheks neist aastatel 2007-2008 alanud majanduskriis, mille tdttu vihenesid
oluliselt investeerimisvoimalused, kuna aktsiaturud ei toiminud enam endiselt. Samal
ajal ei andnud ka pangad enam endistel tingimustel laenu ning eelneva kahepoolse moju
tulemusena tekkis soodne kasvupinnas laecnamisega tegelevatele kasutajalt kasutajale
veebikeskkondadele. Majanduskriis tekitas lisaks rahandusvaldkonnale veel soodsad
tingimused majutusele, kuna olemasolevatele varadele otsiti enam mistahes kasutust
ning tarbijad muutusid oluliselt hinnatundlikumaks ja asusid otsima soodsamaid
lahendusi kui tavalised hotellid. Eelpooltoodule vastandub teatud mééral Kéirsoni (2015)
véide, et jagamismajandust soodustab muuhulgas iildine heaolu kasv iihiskonnas, mis
viib selleni, et teatud inimestel on {ileliigset vara ning niiteks auto ei ole enam luksus
vaid tarbeese, mida julgetakse vélja rentida teistele inimestele. Lisaks mdeldakse iiha
enam teiste aitamisele ning keskkonna hoidmisele, mis on jagamismajandusega tihedalt

seotud.

Kasutajalt kasutajale veebikeskkondade peamiseks tugevuseks lugesid Samma, Karlson,
Kuuseorg ning Kérson (2015) madalat sisenemisbarjdiri, seda nii platvormi loojatele
kui teenusepakkujatele selle kasutajana. Kuuseorg (2015) lisas tdiendava
kommentaarina, et ldbikukkumise hind on samuti madal ning vdimalik on lihtsalt
fookust muuta vastavalt turu tagasisidele. Samma (2015) leidis samuti, et oluliseks
tugevuseks on paindlik ja kiire reageerimine turusituatsioonile, eriti nditeks rahanduses

vorreldes pankadega, kus otsustamine ning struktuurimuudatused vdivad votta aastaid.
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Jagamismajanduse ning kasutajalt kasutajale veebikeskkondade peamiseks norkuseks
toodi vilja seadusandlus ning regulatsioonid mida mainisid Shankar, Samma, Kérson ja
Karlson (2015). Viimane rdhutas, et eriti keerukas on maksusiisteemidega iihtida.
Finantsvaldkonna pdhjal tdi Samma (2015) vélja ndite Saksamaa kohta, kus tohivad
laenu anda ainult registreeritud pangad. Samas nentis ta aga, et tinu Euroopa Liidule on
seadusandlus iihtlustumas, mis muudab jagamismajanduse rahvusvahelist toimimist

monevorra lihtsamaks.

Kérson (2015) toi vélja vajaduse inimesi harida ning teavitada, mis on véga
ressursimahukas tegevus. Samma (2015) lisas, et seda vdimendab veel inimeste eeldus,
et taoliste keskkondade teenused peaksid olema tasuta ning seetdttu on keerukas
teenustasude kehtestamine ning kommunikeerimine. Shankar ning Kérson (2015)
leidsid, et probleemiks on ka traditsiooniliste ettevotete vastuseis, kellel on piisavalt
vahendeid jagamismajanduse vastat lobitood teha mitmel tasandil, nii seadusandluse
tasemel kui ka ldoppkasutajatele suunatud kommunikatsioonis. Samma (2015) sonul

soodustab vastuseisu ka tarbijate lojaalsus eelpool mainitud firmade suhtes.

Kuigi kasutajalt kasutajale veebikeskkonnad on eelpooltoodu pdhjal tulenevalt
tehnoloogia arengust iihelt poolt lihtsalt skaleeritavad, kaasneb sellega ka mitmeid
véljakutseid. Shankari (2015) sonul on {iheks peamiseks kasutajate sidumine
platvormiga ning nende harimine. Samma (2015) toob skaleerimise véljakutsena vilja
kultuurilised eripirad, néitena finantsvaldkonnas on selleks erinevate riikide kodanike
usaldus laenuplatvormide suhtes. Samuti on tema sonul problemaatilised ka kohalikud
regulatsioonid. Samas kategoorias probleeme mainib ka Kuuseorg (2015), tuues vilja
Euroopa niitel suure keelte ja endiselt ka valuutade arvu. Karlson (2015) leidis, et
keerukas on ka kahele osapoolele turundus, mis on tavapéraste ettevotte omast olulisem
keerukam. Samma (2015) tdi vélja, et uutele suurtele turgudele laienemine, eriti
rahanduse valdkonnas, on viga kulukas. Kuuseorg (2015) tdiendas véidet sellevdrra, et
kasutajalt kasutajale veebikeskkonnad eeldavad kasumlikkuse saavutamiseks ka viga
suurt tehingute mahtu. Turunduse poolel oli Shankar (2015) tasulise reklaami suhtes
skeptiline, leides et madala marginaaliga jagamismajanduse kasutajalt kasutajale

veebikeskkondades ei ole tasuline turundus jatkusuutlik. Karson (2015) toi vilja olulise
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niiansi, et skaleerimise teostatavus oleneb valdkonnast ning enamasti ainult peakorterist

majandatavast veebikeskkonnast ei piisa.

Vastavalt potentsiaalsete 10pptarbijate seas 1dbi viidud kiisitlusele tarbiksid seal nditena
vilja toodud kasutajalt kasutajale veebikeskkonna teenust suurema tdendosusega Y-
generatsiooni esindajad vanuses 17-33 eluaastat, kes tarbiksid seda 65% tdendosusega,
vorreldes iilejadnud vastajatega, kelle puhul oli tdendosuseks 54.5%. Antud vanusegrupi
meelsust kinnitab ka Karlsoni (2015) poolt intervjuus vélja toodud kommentaarid Y
generatsiooni ellusuhtumise kohta, kellele pole materiaalsed védrtused niivord olulised
ning nad pigem jagavad iiksteisega varasid. Tulenevalt eelpool toodud mdttelaadist on
antud generatsiooni esindajatel ka vidiksemad rahalised vdimalused, kuna ei asuta
koheselt karjddri tegema, vaid pigem reisitakse ning Opitakse ennast tundma, mis
voimendab mottelaadist tulenevat efekti veelgi ning soodustab séistliku tarbimist ja
eluviisi. Ka antud magistritdd teooria podhjal on Y-generatsioonil eetilisemad ja
jagamismajandust soodustavad tarbimisharjumused (vt. lk. 17). Pdlvkonnapdhine
altruism on ka teooria pohjal jagamismajanduse edasi viiv joud. Kdige parem ndide on
kasutajalt kasutajale veebikeskkond Couchsurfing mille kaudu on vdimalik reisijatele
oma diivanit vdi vaba tuba tasuta kasutusele anda ning mis on iilipopulaarne just Y-
generatsiooni hulgas (vt. k. 20). Oluliseks pdlvkonnapdhiseks teguriks on kindlasti ka
Botsman ja Rogersi poolt vilja toodud fakt, et antud generatsioon on kogu oma elu
omanud ligipddsu internetile ning selle 1ébi on neil liberaalsem ldhenemine usaldusele

ning jagamisele taolises keskkonnas (vt. k. 20).

Vorreldes Y-generatsiooni teiste vastajatega selgus generatsiooni pdhiselt veel, et neile
tundub kasutajalt kasutajale teenus loomulikum kui teistele. Samas sai ikkagi tdheldada,
et see jdi alla 65%. Karlson ja Kérson (2015) mainisid dra ka inimeste skeptilise
DeAmicis suhtumise antud valdkonda, tulenevalt selle uudsusest ning pikka aega
eksisteerinud traditsiooniliste ettevotete tugevast turupositsioonist. Samma (2015) voi
veel vilja, et tildjuhul on 10-20% inimestest valmis midagi uut proovima, iilejdéinute
enda poolele saamine on keerukas viljakutse. Ka antud magistritod teooria pdhjal
selgus Piscicelli kisitluses, et hoolimata mitmetest iilemaailmsetest edulugudest ning

populaarsuse iilikiirest kasvust on jagamismajandus varajases arengustaadiumis ning
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tarbijate harjumused, sealhulgas Y-generatsiooni omad ei tule tihtipeale piisava

kiirusega kaasa (vt. k. 23).

Hoolimata generatsioonist tuleb aga selgelt vilja, et vastajad kes on juba korra
kasutanud sarnast teenust mis on veebipdhine ning kus transaktsioon toimub kasutajalt
kasutajale, on suurema tdendosusega altid seda veelkord kasutama. Siinkohal saab
paralleeli tdmmata Kuuseoru (2015) poolt vélja toodud niitega e-héddletamise kohta, kus
ta tddeb, et kui inimesed juba taolisel tasemel usaldavad veebipdhiseid teenuseid, siis on
nad interneti teel pakutavate teenuste suhtes usaldavamad ka teistes valdkondades oma

senise kogemuse pdhjal.

Kiisitluses osalenutele toodud néite pdhjal lugesid vastajad oluliseks ning positiivseks
ka vdimalust kohalike inimestega kohtuda ning suhelda ja lisaks kohalikku kultuuri
sisse elada. Antud magistritdo peatiikis 1.2 on vajadus kommuuni kuulumise jarele vilja
toodud iihe jagamismajandust edasi viiva jouna (vt. tabel 3). Giddensi arvates viibki
jagamismajandus inimesed omavahel taaskord kokku (vt. k. 19) mida Gansky tdiendab
sellevorra, et selle iiks edu tagav tegur on tdnapdeva tehnoloogia ning vanade

traditsioonide kohtumine (vt. 1k. 19).

Intervjuudes osalenutest toovad nii Karlson, Shankar kui Samma (2015) vélja, et oluline
on tdita veebikeskkonna poolt antud lubadusi. Samma (2015) niiteks on intressid
investoritele rahanduses, Karlson (2015) aga veebilehe poolt kommunikeeritud
védrtuste jargimist. Shankar (2015) toob néitena teenusepakkujad, kes kasutavad teenust
pisteliselt ning soovivad kohe t66d saada. Lubaduste tditmise probleemina toob Karlson
(2015) siinkohal vilja alustavate ettevotete puhul selle, et kuna alles tutvutakse turuga,
siis esinevad tihti fookuse muutused, mis ajab kasutajabaasi segadusse ning pérsib

usalduse teket.

Loppkasutajatele nditena toodud kasutajalt kasutajale reisiteenuse puhul tdi vastanutest
18.6% (16 vastanut) vilja, et nende arvates kaasnevad sellega potentsiaalsed ohud.
Tdiendava kommentaariga toodi vilja, et puudub usaldus voOoraste inimeste vastu.
Tegemist on kiisitluse pohjal kdige enam vilja toodud probleemiga. Magistritod autor
leiab, et siin on tegemist huvitava fenomeniga, kuna vddraste inimestega puututakse

kokku igapdevaselt, eriti reisides. Probleemiks paistab siinkohal olevat vaid, see, et
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teenust ei paku ametlik firma, vaid kohalik inimene otse. Kasutajate poolne usaldus
platvormi suhtes oli ka koigi intervjuus osalenute arvates vdga oluline. Karlson ning
Kérson (2015) leidsid, et see on kasutajalt kasutajale veebikeskkonna aluseks ning ilma

selleta pole voimalik toimida.

Tabelis 11 on eelneva pdhjal kokku vdetud driarenduse problemaatika, mille pdhjal
vilja tootada kasutajalt kasutajale veebikeskkondadega alustamise ning eduka
toimimise eeldused. Iga é&riarenduse alamkategooria kohta on selgitus ning

problemaatika esinemine antud magistritods.

Tabel 11. Kasutajalt kasutajale veebikeskkondade driarenduse problemaatika.

Ariarenduse Sisend eelduste viilja tootamiseks tostatatud Problemaatika
alamkategooria problemaatika pohjal esinemine
Tegevusvaldkonna Olulised tegevusvaldkonna karakteristikud, mis Intervjuud
karakteristikud tagavad selle toimimise kasutajalt kasutajale
veebikeskkonnas.
Tegevusvaldkond Millistes tegevusvaldkondades kasutajalt kasutajale | Teooria,
veebikeskkonda luua. intervjuud
Tehnoloogia ja selle | Olulised tehnoloogilised aspektid Teooria,
olulisus jagamismajanduse kontekstis. intervjuud
Majanduskliima Majanduse hetkesituatsiooni olulisus Intervjuud
jagamismajanduse kontekstis.
Idee valideerimine Olulised aspektid seoses kasutajalt kasutajale Intervjuud
veebikeskkonna loomisega ning dritegevusega
alustamisega.
Regulatsioonid ning | Jagamismajanduse kontekstis regulatsioonide ning | Teooria,
maksusiisteem maksusiisteemi problemaatikaga tegelemine. intervjuud
Konkurents ja Vastandumine konkurentidele ning Intervjuud

tarbijate teadlikkus kommunikatsioon tarbijatele.

Ari skaleerimine Veebikeskkonna skaleerimise efektiivne Teooria,
teostamine. intervjuud
Kliendisegmendid Turundusstrateegia olulised aspektid Teooria,
jagamismajanduse kontekstis. intervjuud,
kiisitlus
Tarbijate Turundusstrateegia olulised aspektid Teooria,
harjumused jagamismajanduse kontekstis. intervjuud,
kiisitlus
Kliendilojaalsus Kommunikatsioonistrateegia olulised aspektid Teooria,
kliendilojaalsuse tagamiseks jagamismajanduse Intervjuud
kontekstis.
Usaldus Kommunikatsioonistrateegia olulised aspektid Teooria,
usalduse tekitamiseks jagamismajanduse intervjuud,
kontekstis. kiisitlus

Allikas: (autori koostatud, kiisitluse tulemuste, intervjuude ning antud magistritod teooria
pohjal).
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Eranditult k&ik intervjuus osalejad pidasid jagamismajanduse ning kasutajalt kasutajale
veebikeskkondade arengus oluliseks teguriks tehnoloogia arengut. Karlson (2015)
tdpsustas, et eriti nutiseadmete lai levik ning vdimalus olla pidevalt internetiiithenduses
mis tagab viga kiire infovahetuse. Tema viidet kinnitab teooria pdhjal Gansky néide,
kus kaupade kasutatavuse, klientide ning tooteinfo jdlgimine toimub kdrgtehnoloogiliste
veebi- ja mobiilipdhiste andmesidevorkude kaudu (vt. lk. 9). Botsman ja Rogers
mirgivad dra, et tdnu tehnoloogiale saab jagamismajandus toimida viga suurel skaalal
(vt. Ik. 9). Kuuseorg (2015) leiab, et kasutajalt kasutajale veebikeskkonna skaleerimisel
on tehnoloogia teatud mahust alates tdsiseks ning kulukaks viljakutseks. Kuuseorg ja
Karlson (2015) késitlesid tehnoloogiat kokkuvdtvalt voimaldajana, mis tagab kasutajalt

kasutajale veebikeskkondade mugavuse ja efektiivsuse.

Kiisitluses osalejad lugesid iiheks positiivseks elemendiks teenuse kvaliteedi. Vastanute
poolt olulisena vilja toodut rdhutab ka Shankar (2015), toodes vilja, et platvormi kaudu
teenusepakkujate taustakontroll on iiks olulisemaid tegevusi administratiivpoolel ja
iihtlasi ka iiks suuremaid véljakutseid. Taustakontrolli olulisust rohutavad ka Kérson ja

Samma (2015), seda kiill teenuse tarbijate poolel.

Kiisitluses osalejad toid vélja, et oluliseks ning positiivseks kogemuseks lugesid nad
muuhulgas veebikeskkonna lihtsust, konkreetsust, mugavust ning kasutajasdbralikkust.
Shankar, Kuuseorg ning Karlson (2015) ndevad samasid tegureid ka jagamismajandust
edasiviivate joududena. Shankar (2015) tdi nididetena vilja, et tarbijad kasutavad
majutusteenust AirBnb ning alternatiivset taksoteenust Uber, kuna vastavad
traditsioonilised  valdkonnad ei  toimi  vOrreldes  kasutajalt  kasutajale
veebikeskkondadega niivord histi ja kui inimestele pakutakse mugavamat varianti, siis
seda nad ka kasutavad. Kuuseorg (2015) tdiendas Shankarit sellevorra, et mugavuse ja
efektiivsuse otsimine tuleb 1dpptarbijate endi poolt mille 1&bi nad viivad edasi kogu
valdkonda.

Kasutajalt kasutajale veebikeskkondadega kokku puutunud kiisitlusele vastanud
mainisid positiivse kogemusena ka seda, et teiste kasutajate tagasiside ning reitingud
vastasid reaalsusele. Shankar (2015) loeb tagasisidet vdga oluliseks, mirkides &ra, et
alustavatel jagamismajanduse veebikeskkondadel on viga raske usaldust saavutada ning

see ldheb tarbija vaatenurgast oluliselt lihtsamaks, kui teenusepakkuja kohta on
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keskmiselt 30 korda tagasisidet antud. Tegemist on indikaatoriga, mis niitab iiletildist
platvormi kasutatavust ning samas teeb ka info tarnijate kohta ldbipaistvamaks.
Tagasiside ning selle ldbipaistvus, mida kiisitluses osalejad korgelt hindavad, on teooria
pohjal kasutajalt kasutajale veebikeskkondade iiks olulisemaid karakteristikuid (vt. lk.
10), mis tagab nende jétkusuutliku toimimise ning kasutatavuse. Teooria jérgi vilistab
see vOoimaluse teenusepakkujatel ebaausat dri ajada ning ebakvaliteetset teenust pakkuda

(vt. k. 22).

Tabelis 11 on eelneva pdhjal kokku vdetud driarenduse problemaatika, mille pdhjal
vilja tootada kasutajalt kasutajale veebikeskkondadega alustamise ning eduka
toimimise eeldused. Iga driarenduse alamkategooria on selgitus ning problemaatika

esinemine antud magistritdos.

Tabel 12. Kasutajalt kasutajale veebikeskkondade tootearenduse problemaatika.

Tootearenduse Sisend eelduste viilja tootamiseks tostatatud Problemaatika

alamkategooria problemaatika pohjal esinemine

Tehnoloogia Tehnoloogia olulisus jagamismajanduses ning Teooria,
sellega kaasnevad strateegilised aspektid. intervjuud

Klientide Eeldused efektiivse klientide taustakontrolli Intervjuud

taustakontroll teostamiseks.

Kasutajasobralikkus | Eeldused kasutajasdbraliku kasutajalt kasutajale Intervjuud
veebikeskkonna loomiseks.

Tagasiside Eeldused efektiivseks tagasiside toimimiseks Teooria,
kasutajalt kasutajale veebikeskkonnas. intervjuud,

kiisitlus

Allikas: (autori koostatud, kiisitluse tulemuste, intervjuude ning antud magistritod teooria
pohjal).

Antud peatiiki tulemusena on vélja toodud niivord laiapdhjaline jagamismajanduse ning
kasutajalt kasutajale veebikeskkondadega seotud é&ri- ja tootearenduse problemaatika
kui 1dbiviidud intervjuud, magistritdd teooria ning potentsiaalsete 10ppkasutajate seas
labiviidud kiisitlus voimaldasid. Peatiikis 2.3 paneb magistrito6 autor sellest ldhtudes
kokku eelduste ning praktiliste nduannete loetelud, mis tuginevad teooriale,
intervjuudele valdkonna ekspertidega ning autori jareldustele antud magistritods 14bi

tootatud materjali pohjal.
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2.3. Kasutajalt kasutajale veebikeskkondade kaivitamise ja

toimimise eeldused.

Antud peatilkis on vélja toodud eeldused ja soovitused kasutajalt kasutajale
veebikeskkonna kiivitamiseks ning toimimiseks. Aluseks on vdetud peatiikis 2.2
analiilisitud problemaatika &ri- ja tootearenduse ning nende erinevate alamkategooriate
16ikes. Eeldused ja soovitused pohinevad intervjuus osalenud valdkonna ekspertide

tagasisidel, antud magistritd0 teoorial ning magistritod autori enda jareldustel.

Allolevas loigus on vilja toodud millised peaksid olema valdkonna karakteristikud, kus

kasutajalt kasutajale veebikeskkonnad efektiivselt toimivad.

Shankari sonul on kasutajalt kasutajale veebikeskkonna toimimise aluseks see, et
tegemist on teenustega, mitte millegagi kauplemisega, kuna see pole otseselt
jagamismajandus ning traditsioonilised kaubandusettevotted teevad seda juba piisavalt
efektiivselt. Konkreetselt efektiivsust toovad vélja Kéirson ja Kuuseorg (2015), leides et
see on liheks olulisemaks viédrtuspakkumiseks ning toimimise aluseks. Shankari (2015)
sonul on efektiivsuse ja kasutusmugavuse tottu edukad jagamismajanduse platvormid
nagu majutust vahendav AirBnb ning alternatiivne taksoteenus Uber votnud suure
turuosa traditsioonilistelt hotellidelt ning taksofirmadelt. Kérson (2015) leiab ka seda, et
valdkonda peab pakkuma klientidele piisavat tuluteenimise vdimalust. Shankari ning
Kuuseoru (2015) viitel on oluline ka see, et kasutajalt kasutajale veebikeskkonna
kliendid saaksid olla mdlemad nii teenusepakkujad kui tarbijad. Selle kdige paremaks
nditeks on magistritdd autori arvates majutust vahendav AirBnb, kus majutuse
broneerimise protsessi ajal kutsutakse tarbijaid iiles ka teenusepakkujaks hakkama.
Kokkuvotvalt saab 6elda, et kasutajalt kasutajale veebikeskkonna loomisel tuleb selle
valdkonda valides jirgida allolevaid punkte:

* 14bi kasutajalt kasutajale veebikeskkonna tuleb pakkuda teenust;

* veebikeskkond peab 1dppkasutaja jaoks probleeme lahendama mugavamalt ja

efektiivsemalt kui vastav traditsiooniline ari;
* teenusepakkujatel peab olema piisav tuluteenimise vdoimalus;
* valdkond peab olema niivord paindlik, et veebikeskkonna kasutajad saavad olla

samal ajal nii teenusepakkujad kui tarbijad.
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Allolevas loigus on vdlja toodud millised on konkreetsed valdkonnad, kus

Jjagamismajandus koige paremini toimib.

Intervjuus osalenute ning teooria pohjal voib jagamismajandus toimida viga mitmetes
erinevates valdkondades. Teatud valdkondade puhul kattub aga nii intervjuus osalenute
tagasiside, antud magistritod teoorias vilja toodud jagamismajandust edasiviivate
joududega seonduv (vt. tabel 3) ning magistritod autori jareldused. Antud

valdkondadeks on majutus, transport ja rahandus.

Allolevas loigus on vilja toodud tehnoloogia ning veebikeskkondade olulisus

jagamismajanduses.

Nii antud magistritdo teooria (vt. lk. 9) kui intervjuudes osalenute tagasiside pohjal saab
jéareldada, et tehnoloogia mingib jagamismajanduses vdga olulist rolli ning on viinud
aastasadu vana mudeli kasutajalt kasutajale veebikeskkondade ndol uuele tasemele.
Kuuseoru (2015) sénul on oluliseks faktoriks kommunikatsioon, mida tehnoloogia
tagab. Karlsoni (2015) sonul tagavad nutiseadmed veebikeskkondade pideva ning
efektiivse kasutamise. Samma (2015) sonul eristab see nende platvormi pankadest ehk
traditsioonilistest konkurentidest. Tdiendava mirkusena t6i Samma (2015) vilja, et
kasutajalt kasutajale veebikeskkondade tugevuseks on tihtipeale veel nende asutajate
taust ning sellest tulenevad tehnilised teadmised, mis on taolises tehnoloogiavaldkonnas
véiga olulised. Teooria pdhjal on (vt. k. 9) tehnoloogia jagamismajanduse skaleerimise
ning seeldbi selle moju aluseks. Kokkuvdtvalt saab delda, et tehnoloogia ning sellest
tulenevalt kasutajalt kasutajale veebikeskkondade mdju jagamismajandusele on
jargmiste niitajate alusel:
* tehnoloogia viib valdkonna uuele tasemele;
* tehnoloogia tagab efektiivse kommunikatsiooni, mis on jagamismajanduse
itheks oluliseks karakteristikuks;
* tehnoloogia vdimaldab kasutajalt kasutajale veebikeskkondade pideva ning
suures mahus kasutatavuse;
* tehnoloogia  eristab  kasutajalt  kasutajale  veebikeskkonnad  nende

traditsioonilistest konkurentidest ja annab seeldbi konkurentsieelise;
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* tehnoloogia abil on jagamismajanduse kasutajalt kasutajale veebikeskkonnad
skaleeritavad ning seeldbi suudavad mojutada inimeste mottelaadi ning
tarbimisharjumusi;

* tulenevalt tehnoloogia olulisusest on oluline, et veebikeskkonna asutajate seas

on vastava taustaga professionaalid.

Allolevas loigus on vilja toodud majanduskliima olulisus jagamismajanduse kasutajalt

kasutajale veebiplatvormide edukuse mojutajana.

Labiviidud intervjuude pohjal selgub, et jagamismajandus on oma olemuselt hésti
kohandatav hetke majanduskliimaga ning selle drimudeleid ning kasutajalt kasutajale
veebikeskkondade eesmirke saab lihtsalt vastavalt sellele kohandada. Samma (2015)
sonul voib olla edasiviivaks jouks majanduskriis, Kéirsoni (2015) sdnul on selleks aga
heaolu kasv iihiskonnas. Magistritod autor leiab, et sihtturu majanduse ning
elatustaseme hetkeolukorra ning ldhituleviku analiiis kasutajalt kasutajale
veebikeskkonda luues on strateegia oluline osa millega arvestamine on {iiheks

eduteguriks.

Allolevas loigus on vilja toodud kasutajalt kasutajale veebikeskkonna idee

valideerimise olulisus ning teostatavus.

Kasutajalt kasutajale veebikeskkonna esialgne minimaalse funktsionaalsusega versioon
on voimalik vordlemisi lihtsalt t66le panna. Kuuseoru (2015) sonul tagab just see
madala l&dbikukkumise hinna ning véimaluse fookust kiirelt muuta vastavalt esialgsele
turu tagasisidele, milleks vdib olla tema sonul ka kuni saja eurose eelarvega facebooki
turunduskampaania. Shankar (2015) toob vilja, et platvormi arendades on nad jooksvalt
pakkunud minimaalset funktsionaalsust ning just selle pohjal kasutajate eeldusi ja
ndudmisi analiiiisides toodet arendanud. Samma (2015) sonul on ka juba toimivas &ris
voimalik ning ddrmiselt vajalik turusituatsiooniga kiirelt kaasas kdia. Kokkuvotvalt saab
oelda:

* kasutajalt kasutajale veebikeskkonda Iluues tuleb Il&dhtuda minimaalse

funktsionaalsuse pakkumise strateegiast;
* idee tuleb valideerida vdimalikult varajases staadiumis ning seda on vdimalik

teha minimaalsete kuludega;
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* vastavalt turu tagasisidele on oluline fookust muuta;
* veebikeskkonda tuleb echitada selliselt, et kiire ja paindliku reageerimise

voimekus oleks ka toimiva dri puhul.

Allolevas loigus on vdilja toodud kasutajalt kasutajale veebikeskkonna iihtimine

regulatsioonide ning maksustisteemiga.

Karlsoni (2015) sonul pole tulenevalt valdkonna wuudsusest vodimalik koikide
regulatsioonidega kaasas kéia ning seetdttu on oluline &ri laienemisele loominguliselt
laheneda ning tegeleda probleemidega, kui need tekivad. T60 autori arvates toimib
samamoodi ka jagamismajanduse edulugu alternatiivne taksoteenus Uber, mis laieneb
aggressiivselt iile maailma ning on oma tegevuse tottu sattunud paljudesse
kohtumenetlustesse ning maksnud suurel hulgal erinevaid trahve. Eelpool toodud
lahenemise vajadust teatud juhtudel kinnitab ka teooria, mille pdhjal jagamismajanduse
tegevus tihtipeale ei ole sétestatud seadustes ja regulatsioonides (vt. lk 24). Teoorias
kasitletud (vt. lk 24) eraisikute kui teenusepakkujate tulu maksustamise osas ndeb
Kaérson (2015) lihtsa ja loogilise lahendusena makse tasuda pdevade arvu pohjal mil
teenust on pakutud, nditeks majutuses voi transpordis. Kokkuvotvalt saab kasutajalt
kasutajale veebikeskkonda majandada sellega mittelihtivate seaduste ja maksusiisteemi
ruumis alloleva ldhenemisega:

* tegeleda &ri arendades probleemidega siis, kui need tekivad ning nende olemus

on selge;
* korrektseks maksude tasumiseks leida viis eristamaks konkreetselt perioodid mil

eraisiku vara abil on tulu teenitud.

Allolevas loigus on vdilja toodud kasutajalt kasutajale veebikeskkonna tarbijate

teadlikkus ning konkurents.

Kasutajalt  kasutajale  veebikeskkondadele konkurentideks olevatele tugeva
turupositsiooniga traditsioonilistele ettevotetele soovitab Samma vastanduda 14bi PR-i
ning kommunikatsiooni, tuues vélja enda olulisi konkurentsieeliseid ning juurde rddkida
lugu. Magistritdo autori arvates on védga heaks niiteks finantsportaali Transferwise
vastandumise pankadele l4bi pidevate aggressiivsete kampaaniate ning majutuse

broneerimise keskkonna AirBnb slogani “Tere tulemast koju”, mis on mdlemad teatud
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médral vastanduvad nende konkurentidele. Eelpoololeva pdhjal saab kokku vdtta, et
konkurentsis plisimiseks ning tarbijate teadlikkuse tdstmiseks on vajalik:
* fokusseeritult ning ldbimdeldult vastanduda traditsioonilistele ettevotetele;

* kommunikeerida tarbijatele lugu 14bi sloganite, PR-1 ning veebilehe sisu.

Allolevas loigus on vilja toodud olulised elemendid kasutajalt kasutajale

veebikeskkonna skaleerimisel.

Shankar (2015), kelle sonul {iheks véljakutseks kasutajalt kasutajale veebikeskkonna
skaleerimisel on kasutajate sidumine teenusega ning nende harimine, toob lahendusena
vélja vOimalikult lihtsalt kasutatavad keskkonna loomise, kuna enamus inimesi pole
védga tehnoloogiateadlikud. Lisaks soovitab ka rohku panna relevantse sisu loomisele
blogimise n#ol, mis annab kasutajatele edasi veebilehe sdnumi ja on tdiendavalt
orgaanilise liikluse allikaks otsingumootoritest, kuna makstud reklaam pole tema sdnul
jatkusuutlik. Kohalike oludega kursis olemiseks ndevad Kérson ja Karlson (2015)
lahendusena kohalike inimeste palkamist nii regulatsioonidega tegelemiseks kui
kasutajatele klienditoe pakkumiseks. Kokkuvdtvalt tuleb skaleerimisel arvestada
jérgmiste punktidega:
e oluline on Iluua voimalikult lihtsalt kasutatav kasutajalt kasutajale
veebikeskkond, mida selle kliendid iiheselt moistavad;
* kliente tuleb pidevalt harida 1&bi blogimise;
* makstud reklaam pole jitkusuutlik ning seetdttu tuleb rodhku panna veebilehel
sisu loomisele, mis toob orgaanilised kiilastused otsingumootorite kaudu;

* sisenedes vilisturgudele on vajalik palgata kohalik ekspert.

Allolevas loigus on vilja toodud kasutajalt kasutajale veebikeskkondade potentsiaalsed

kliendisegmendid ning tarbijate harjumused.

Kuna jagamismajandus on endiselt varajases arengustaadiumis on oluline 1dbi mdelda
potentsiaalsed kliendisegmendid ning turundussdnum. Antud magistritoo teooria (vt. lk
20) ning 1dppkasutajate seas labiviidud kiisitluse pohjal on peamisteks tarbijateks Y-
generatsiooni esindajad, kuhu kuuluvad inimesed vanuses 15-33 eluaastat. Teise olulise
aspektina tuleb arvestada sellega, kas kliendid on juba eelnevalt sarnaseid

veebiteenuseid tarbinud, kuna suurema tdendosusega on neil positiivne kogemus ning
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suurem usaldus internetikeskkondade vastu. Lisaks on jagamismajanduse kontekstis
teenust kasutanud tarbijate poolt vilja toodud positiivse faktorina voimalus kohalike
inimestega kohtuda, mille pdhjal magistritod autor leiab, et turunduses tuleb rohku
panna tarbijatele kes juba kuuluvad mingisugustesse kommuunidesse. Kokkuvotvalt
saab oelda:
* kasutajalt kasutajale veebikeskkondi peaks turundama eelkdige tarbijatele
vanuses 15-33 eluaastat;
* turunduses peaks ldhtuma sellest, kas tarbijad on juba kasutajalt kasutajale
veebikeskkondasid voi monda sarnast internetipohist teenust;
* turunduses peab ldhtuma sellest, kas tarbijad juba kuuluvad mdnda
internetipdhisesse kommuuni;
* arendades kasutajalt kasutajale veebikeskkonda, tuleb panna enda kliendid

efektiivselt korduvoste tegema, kuna nende tdendosus on oluliselt suurem.

Allolevas loigus on vdilja toodud kuidas kasutajalt kasutajale veebikeskkondades

klientide lojaalsust tagada.

Tagamaks klientide lojaalsust soovitab Shankar (2015) tdita veebilehel antud lubadusi.
Naiteks teenusepakkujad, kes kasutavad teenust pisteliselt, ainult siis kui neil on vaba
aega, peavad kogu aeg t66d saama. Kui see tingimus on antud segmendile tiidetud, siis
ei teki neil vajadust kasutada teist platvormi, kuna mitme kanali haldamine vdtab
oluliselt rohkem lisaaega. Tema arvates toimib sama ka majutuse puhul, kui pindasid
renditakse vilja ainult nddalavahetustel voi aeg-ajalt suvalistel ajahetkedel. Kuuseorg
(2015) leiab, et lojaalsuse tagamise eelduseks on tipptasemel toode, kuid sellest iiksi ei
piisa ning korvale on vaja rddkida lugu ning kliendid veebikeskkonnaga samastuma.
Enda t66j0u veebikeskkonna kontekstis nimetab ka teenusepakkujaid ninjadeks, kellel
on erinevad tasemed, mis lisab teenusele méngulisust ja on kaasa kiskuv. Karlsoni
(2015) sonul tagab lojaalsuse see, kui on hédsti vilja selgitatud mida veebikeskkonna
kasutajad soovivad sellelt saada ning seda neile pakkuda. Lisaks peab ta oluliseks
taaskord kommunikatsiooni, nii veebilehe enda tekste, blogipostitusi kui ka véilja
minevaid e-maile ning otsesuhtlust klientidega. Peamiseks peab ta seda, et kasutajatel
tunneksid suhtlust piris inimestega, mitte veebikeskkonnaga. Rahanduse kontekstis toi

Samma (2015) vilja, et investoritelt ei saagi tdielikku lojaalsust eeldada, kuna seal on
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elementaarne riske hajutada. Seda aitab aga olemasolevate klientide seas tagada
pohjalik laenutaotlejate taustakontroll ning vdimalikult paljude andmete lébipaistva
esitlemine  investoritele.  Kéirson (2015) soovitab lojaalsuse  tagamiseks
kliendiprogrammide pakkumist. Tdiendavalt toob ta vilja jagamismajanduse olulise
aspekti kus lojaalsus ei ole ainult 10ppkasutaja ja platvormi vahel, vaid ka 10pptarbijate
ja kindlate teenusepakkujate vahel. Lédbi sellise suhte ollakse lojaalsed ka
veebikeskkonnale. Siinkohal ei née ta probleemi ka selles, et inimesed hakkaksid otse
iiksteiselt autot rentima, kuna nende firma tagab modlemale osapoolele erinevad
garantiid, mis on taoliste ettevotete tiheks peamiseks vadartuspakkumiseks. Kokkuvotvalt
on lojaalsust tagavad tegurid:
* veebikeskkonna poolt antud lubaduste tditmine;
* tipptasemel toode;
» tarbijate samastamine veebikeskkonnaga 1dbi turundussdnumite voi méngulisuse
tekitamisega;
* vilja selgitada mida kliendid veebikeskkonnalt eeldavad ning neile seda
pakkuda;
* inimlik ja otse suhtlus klientidega;
* ldbipaistva info esitamine klientidele nii teenusepakkujate kui tarbijate 15ikes;
* luua lojaalsus mitte ainult platvormi ja selle klientide vahel, vaid ka selle 14bi
teenusepakkujate ning tarbijate vahel;

* klientidele garantiide pakkumine.

Allolevas loigus on vdilja toodud kuidas kasutajalt kasutajale veebikeskkondades

usaldust luua nii platvormi enda suhtes kui selle kasutajate vahel.

Shankari (2015) soovitus 16ppkasutajate usalduse voitmiseks on laieneda fokusseeritult
turgude kaupa, kuna selgitustod ning inimestega suhtlemine on ajamahukas ning
alustavalt ettevottel pole seda voimalik suurel skaalal teha. Kuuseorg (2015) soovitas
teenusepakkujate usalduse voitmiseks votta platvormile suuremaid riske nagu tootasude
vélja maksmine mistahes juhul. Riskide optimeerimist saab tema sdnul teha analiitisides
iildist statistikat mida voOimaldab jdrjest suurenev platvormi andmemaht. Oluliseks
usaldust tekitavaks teguriks peab Kuuseorg (2015) veel reitingute slisteemi, tdiendades

et need tuleks ka uuele tasemele viia, tdiendades laialtlevinud skaala mudelit lisades

50



sellele nditeks parameetrina terve tagasiside koguse, ldbiviidud projektide arvu ning
kestvuse. Teooria pdhjal (vt. lk 27) vilja tulnud voimalikku tagasiside voltsimist
kasutajate poolt saab Shankari ja Kérsoni (2015) viltida lihtsalt sellega, et tagasisidet
saavad anda vaid need kliendid, kes on teenust tarbinud ning selle eest ka lébi platvormi
tasunud. Samma (2015) pdhjal tekitab usaldust veel turundus, veebikeskkonna nimi,
mainekujundus ning loo rddkimine, milleks voib rahanduses olla nditeks pankadele
vastandumine. Lisaks on tema sonul oluline pakkuda finantsvaldkonnas vdimalikult
labipaistvalt nii suurel hulgal andmeid kui vdimalik, sealhulgas laenuvdtjate tausta
kohta. Kérson (2015) toob sama paralleeli autorendis, kus nad tekitavad usaldust autode
vilja rentijate seas potentsiaalsete rentijate pdhjaliku taustakontrolli 14bi. Lisaks
statistika ldbipaistvat esitamist, mille podhjal on ndha kui vidike osakaal on
onnetusjuhtumitel kogu teenusepakkumise mahust. Samuti arvab ta, et oma vara vilja
rentijatele mistahes valdkonnas on oluline pakkuda veebikeskkonna poolt garantiifondi.
Kokkuvotvalt saab usaldust tagada jargmiste tegevuste lébi:

e Jlaieneda turgudele samm-sammult, tagamaks efektiivse ning personaalse

kliendikommunikatsiooni;
* minimaliseerida klientide riske, pakkudes kasutajalt kasutajale veebikeskkonna
poolt erinevaid garantiisid;

* ldbimdeldud ning toimiv tagasiside ning reitingute siisteem;

* pidev mainekujundus ldbi briandi nime, veebilehe disaini ning loo rddkimise;

* voimalikult ldbipaistev taustainfo koikide platvormi osapoolte kohta;

* pdhjalik kasutajate taustakontroll;

* teenuse ohutuse véljatoomine olemasolevate andmete pdhjal.

Allolevas l6igus on vilja toodud kuidas kasutajalt kasutajale veebikeskkondades tagada

balansseeritud noudlust ja pakkumist.

Saavutamaks kasutajalt kasutajale veebikeskkonnas balansseeritud ndudlust ja
pakkumist, soovitab Shankar (2015) alustada vdga kitsalt. T66jou néitel valida vilja
konkreetne linn ning kitsas madala konkurentsiga valdkond. Kuuseorg ja Karlson
(2015) todevad to66jou valdkonda niiteks tuues, et enamasti on rohkem t66 otsijaid kui
pakkujaid. Kuuseorg (2015) soovitab siinkohal keskenduda osapoolele, kes

veebikeskkonnale raha sisse toovad, antud néites t66 pakkujad. Karlsoni (2015) arvates
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peaks vilja selgitama milline osapool teist kaasa tdmbab ning sellele keskenduda, et
saavutada veebilehel piisav kasutatavus. Samas peab ta aga oluliseks, et mdlemal
osapoolel oleks igal ajahetkel vdhemalt mingil madral ndoudlust, kuna vastasel juhul
loobutakse veebikeskkonna kasutamisest. Lisaks soovitab ta turunduse kontekstis
kindlaks méérata millist vaartust ja miks veebikeskkond soovib pakkuda, nditeks t66j6u
turg noortele vastavalt nende vajadustele. Kirson (2015) soovitab ndudlust ja pakkumist
balansseerida turundusega, tapsustades et lisaks todtab turundus alati mainekujundusena
ning tuntuse tdstmisega mis on antud valdkonnas nagunii oluline. Kokkuvdtvalt tagab
balansseeritud noudluse ja pakkumise:

* kitsas valdkonnas ja konkurentsivabal turul alustamine;

* keskenduda osapoolele, kes on veebikeskkonna kontekstis maksev klient;

* vilja selgitada kumba osapool on teist kaasa toOmbav ning keskenduda

turunduses sellele;
* defineerida millist véartust kummalegi osapoolele pakutakse;

* Dbalansseerida turundusega vastavalt veebikeskkonna kasutatavusele.

Allolevas l6igus on vilja toodud kuidas kasutajalt kasutajale veebikeskkondades tagada

voimalikult madal transaktsioonikulu.

Madala transaktsioonikulu tagamiseks kasutajalt kasutajale veebikeskkonnas mainisid
koik intervjuus osalejad eelkdige turundusega seotud teemasid. Kuuseorg, Samma ja
Kéarson (2015) pidasid kdoige olulisemaks reklaami efektiivsust ning lisaostude
forsseerimist. Shankar (2015) rohutas ka korduvostude olulisust, mida saab tagada
eelpool korduvalt mainitud lubaduste tditmise ldbi. Kérsoni (2015) poolt vilja toodud
reklaami efektiivsemaks muutmise tehnikate hulka kuulusid kliendiprofiili analiiiis, et
nditeks hooajaliselt teha paremini sihitud reklaami. Lisaks seniste transaktsioonide
analiiis ning selle pdhjal otsuste tegemine. Shankar (2015) oli aga tasulise reklaami
suhtes skeptiline, leides et madala marginaaliga jagamismajanduse kasutajalt kasutajale
veebikeskkondades ei ole tasuline turundus jitkusuutlik ning rdhku tuleb panna
relevantse sisu tootmisele ning efektiivsele lehe otsingumootoritele optimeerimisele, et
see veebilehe kasuks to0le panna. Lisaks pidas ta iilioluliseks PR-i ning suurtesse
meediaviljaannetesse lugude saamist. Administratiivsel poolel tdid Kuuseorg ja Samma

(2015) vilja, et toodet tuleb veebianaliiiitika pdhjal disainida selliseks, et kasutajad
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voolavad sellest ise 14bi ilma korvalist abi kasutamata. Kuuseorg (2015) tiiendas seda
veel nduandega leida viis kuidas ndoudlust ja pakkumist veebilehel koige efektiivsemalt
kokku viia. Kdige innovaatilisem idee oli siinkohal Karlsonil (2015), kes arvas et
platvormi kasutajatele peaks andma vdimaluse teenuse tarbimine nende enda
drandgemise jargi seadistada, mida teatud keskkonnad mingil midral ka juba
voimaldavad. Tdiendavate administratiivpoole efektiivsemaks muutmise lahendustena
tdoi Samma (2015) vilja veel teenuste sisseostmine, mille hind on mahu kasvades jérjest
soodsam ning kdikvoimalike sobivate tehnoloogiliste lahendusete kasutusele votmisele.
Kokkuvotvalt saab madalat transaktsioonikulu tagada lébi jargmiste tegevuste:
» efektiivne turundus ning korduvostude forsseerimine;
* kliendiprofiilide analiiiis ja selle pdhjal hooajapohine turundus;
* olemasolevate transaktsioonide analiilis ning selle pdhine turundus;
* tasulise reklaami véltimine ning réhu panemine PR-ile ja otsingumootoritele
optimeerimisele;
* veebianaliilitika pohjal vélja selgitada kodige efektiivsem viis pakkuja ning tarbija
kokku viimiseks;
* veebianaliilitika pdhjal veebikeskkonna disainimine kasutajatele voimalikult
lihtsaks;
* vodimalusel teenuste sisseostmine administratiivpoolel;

* voimalikult paljude relevantsete tehnoloogiliste lahenduste kasutamine.
Tabelis 13 on kokkuvdtlikud vilja toodud antud magistritod kdigus vilja selgitatud
peamised eeldused kasutajalt kasutajale veebikeskkonnaga alustamiseks ning jooksvaks

aritegevuseks.

Tabel 13. Eeldused kasutajalt kasutajale veebikeskkonna toimimiseks.

Ari- ja | Eeldused Sisend

tootearenduse eelduste vilja

alamkategooriad tootamisel

Tegevusvaldkonna * teenus ning efektiivsem kui traditsiooniline; Intervjuud

karakteristikud e tulu teenusepakkujatele;

* kliendid nii teenusepakkujad kui tarbijad,

Tegevusvaldkond * majutus, transport, rahandus; Teooria,

intervjuud
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Tehnoloogia ja
selle olulisus

efektiivse kommunikatsioon;

pidev ning suures mahus kasutatavus;
skaleeritavus;

tehnoloogia taustaga asutajad;

Teooria,
intervjuud

Majanduskliima

nduab pohjalikku analiiiisi;

Intervjuud

Idee valideerimine

minimaalne funktsionaalsus;
idee valideerida voimalikult varakult;
reageerida kiirelt turu tagasisidele;

Intervjuud

Regulatsioonid
ning maksusiisteem

tegeleda jooksvalt konkreetsete probleemidega;
perioodipdhine maksude tasumine.

Teooria,
intervjuud

Konkurents ja
tarbijate teadlikkus

traditsioonilistele ettevotetele vastandumine;
lugu tarbijatele:

Intervjuud

Ari skaleerimine

lihtne ja iiheselt moistetav funktsionaalsus;
klientide jooksev harimine veebilehe sisu ldbi;
kohalik ekspert;

Intervjuud

Kliendisegmendid

tarbijatele vanuses 15-33 eluaastat;
vastava kogemusega tarbijad;
relevantsetesse kommuunidesse
tarbijad;

kuuluvad

Teooria,
intervjuud

Kliendilojaalsus

lubaduste tditmine;

tipptasemel toode;

tarbijate samastamine veebikeskkonnaga;
klientide eelduste vélja selgitamine;
inimlik ja otse suhtlus klientidega;
labipaistev info litkumine;

lojaalsus platvormi klientide vahel;
garantiid erinevatele osapooltele;

Intervjuud

Usaldus

laienemine riigi kaupa;

tagasiside ning reitingute siisteem;
mainekujundus;

labipaistev taustainfo;

kasutajate taustakontroll;

Teooria,
intervjuud

Balanseeritud
ndudlus ja
pakkumine

kitsas valdkond,;

keskenduda maksvale kliendile;
keskenduda teisi kaasa
kliendisegmendile;

defineerida vdirtuspakkumine;
balanseeritud turundus;

tdmbavale

Intervjuud

Madal
transaktsioonikulu

efektiivne turundus korduvostude
forsseerimine;

hooajapdhine turundus;

pidev olemasolevate andmete analiiiis;

tasulise reklaami minimaliseerimine;
veebianaliiiitika pohised otsused;

teenuste sisse ostmine.

ning

Intervjuud

Allikas: (autori koostatud intervjuude pdhjal).

Tabeli 13 pohjal tuleb kasutajalt kasutajale veebikeskkonda kiivitades ning é&ri

arendades arvestada 13 peamise &ri- ja tootearenduse kategooriaga ning silmas pidada
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46 erinevat eeldust. Peamiselt tuleb tdhelepanu &riarendusele, kuna tootearendus on
hoolimata véljakutsetest vOrdlemisi universaalne. T60 autori hinnangul on kdige
olulisemateks eeldusteks kommunikatsiooni- ning turundusstrateegia, seda peamiselt

valdkonna uudsuse tottu.

Kokkuvotvalt saab oelda, et kasutajalt kasutajale veebikeskkondasid arendades tuleb
viaga pohjalikult 14bi mdelda 4&riarendusega seotud aspektid, eriti laienedes
vélisturgudele. Valmis tuleb olla pidevateks muudatusteks teenuse loogikas ning
proaktiivselt ldheneda regulatsioonide tditmisele, mis ei ki valdkonnaga tihtipeale
kaasas. Kuna tegemist pole vdga universaalse ning pigem uudse valdkonnaga, tuleb
viga pohjalikult analiilisida kliendisegmenti ning 1dbi moelda véaartuspakkumine, sonum
ning kommunikatsioon. Seda nii klientide leidmiseks kui ka nendes usalduse ja
lojaalsuse tekitamises ja selle sdilitamises, millel peaks olema pidev fookus.
Tootearenduses on oluline kasutajamugavus ning A&riprotsesside efektiivsus, et

vOrdlemisi madala marginaaliga valdkonnas kasumlik olla.
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KOKKUVOTE

Jagamismajandus ning kasutajalt kasutajale veebikeskkonnad on oma olemuselt
vordlemisi laiad ning mitte véga iiheselt defineeritavad mdisted. Mdlemal on aga hulk
karakteristikuid, mille pohjal saab kirjeldada nende olemust. Kuna tegemist on antud
magistritdd kontekstis omavahel véga tihedalt seotud mdistetega, siis tdi t66 autor vélja
nende peamised tihised karakteristikud, milleks on:

* osalejate iihistegevus;

* osalejate sotsiaalsed suhted;

*  moju tdnapdeva kultuurile ja majandusele;

* tagasiside olulisus;

* spontaanne koostdo ilma koordinatsioonita;

* vdimukandjad ning personaalsus tekivad kompetentsuse ja panuse pdhjal;

* sisenemisbarjdir teenusepakkujatele on madal;

* arengu tagab nutiseadmete lai levik;

* arengu tagab traadita interneti ning sotsiaalvorgustike kiire areng;

* toimub ressursside omandamise ja jagamise koordineerimine.

Jagamismajanduse kasutajalt kasutajale veebikeskkondades on enamasti kolm osapoolt,
milleks on platvorm mille kaudu toimub toodete vdi teenuste pakkumine ning tehingud,
teenusepakkujad kelleks vOib olla eraisik vOi viikeettevote ning tarbijad, kes antud
tooteid ja teenuseid tarbivad. Jagamismajanduseks loetakse ka seda, kus ettevote pakub
efektiivselt ning paindlikult oma teenust libi veebikeskkonna, taolisel juhul on osapooli
kaks. Eelneva pohjal saab jagamismajanduse jagada kahte mudelisse milleks on Full
Mesh ja Own To Mesh. Esimese puhul omavad firmad vahendeid, teise korral toimuvad
tehingud inimeselt inimesele. Lisaks mudelitele on jagamismajandust jaotatud ka
stisteemidesse, mille aluseks on see mis viisil ning milliseid teenuseid tarbijatele

pakutake. Siisteemideks on toode kui teenus siisteem, kus tarbijad saavad hiivesid
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tarbida vastavalt vajadusele ning need vdivad olla tarnitud nii firmade kui eraisikute
poolt. Teiseks on {limberjagamine turul, mis tdhendab kaupade taaskasutust.
Kolmandaks siisteemiks on koostool pohinev elustiil, mille jirgi ei rendita ja jagata
ainult tooteid, vaid ka mitte materiaalseid vahendeid nagu aeg ja oskused ning varasid
nagu elamis- vOi kontoripind. Magistritod autori arvates defineerib eelpoololevaid
siisteeme analiilisides jagamismajandust kdige tdpsemalt Own fo Mesh, kus tehingud

toimuvad otse inimeselt inimesele.

Jagamismajandus on  eksisteerinud juba  aastasadu, kasutajalt kasutajale
veebikeskkonnad ning tehnoloogia on selle viinud aga tiiesti uuele tasemele. Kui varem
oli jagamismajandus kommuuni sisene ja lokaalne, siis kasutajalt kasutajale
veebikeskkondade ldbi on sellest saanud globaalne é&ri, milles osalevad miljonid
inimesed ning see on vOimeline mdjutama tidnapdeva kultuuri ning mottelaadi. Seda
toetavad korgtehnoloogilised andmesidevorgud ning nutiseadmete lai levik, mis
soodustavad kasutajalt kasutajale veebikeskkondade kasutamist ning seeldbi

jagamismajandust.

Jagamismajanduse ning kasutajalt kasutajale veebikeskkondade peamiseks tugevuseks
on see, et nende lilkumapanevate joudude hulka kuuluvad olulised iihiskondlikud
probleemid nagu kasvav rahvastiku tihedus ja urbaniseerumine, inimkonna vajadus
jatkusuutlikkuse jdrele, kogukond ning pdlvkonnapdhine altruism. Lisaks tagavad nad
tiksikisikute finantsilise paindlikuse ja méngivad olulist rolli rahanduses. Kasutajalt
kasutajale veebikeskkondadel on ka olulisi elemente nagu tagasiside kiire liikumine,

madal transaktsioonikulu ning lihtne platvormi skaleeritavus.

Peamisteks norkusteks on valdkonna uudsus ning seeldbi tarbijaskonna skeptilisus.
Samuti ei ole tihtipeale kooskdlas jagamismajanduse ettevOtete struktuurid ning
ritklikud regulatsioonid ja maksusiisteem ning antud vastuolude tdttu voib esineda
tihtipeale kohtujuhtumeid, trahve ning tegevuse keelamist. Samuti puuduvad
jagamismajanduses teenusepakkujatena osalejatel koikvoimalikud garantiid ning hiived
mis on olemas traditsioonilistes ettevotetes. Tarbijatel puudub omakorda kindlustus
onnetusjuhtumi puhul voi teenuse kvaliteedi garantii. Samuti on kasutajalt kasutajale

veebikeskkondade omanikel viljakutseks balanseeritud ndudluse ja pakkumise
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saavutamine ning viljakutsed rahvusvahelisel skaleerimisel. Kokkuvdtvalt saab 6elda,
et jagamismajanduse pohilised tugevused on seotud selle dripoolega, kus on ka samal

ajal koige suuremad norkused keerukate viljakutsete néol.

Selgitamaks vilja eeldused kasutajalt kasutajale veebikeskkondade toimimiseks, viis
magistrit0 autor 1dbi Kkiisitluse potentsiaalsete tarbijate seas, esitledes neile
ndidisteenust, selgitamaks vilja kiisimuste pohjal nende suhtumise kasutajalt kasutajale
veebikeskkonda. Tiiendavalt toimus intervjuu viie erineva kasutajalt kasutajale
veebikeskkonna esindajaga, kes andsid kiisimustiku pohjal enda eksperthinnangu
erinevatele aspektidele seoses iri- ja tootearendusega, mida analiilisides koostas

magistritoo eelduste loetelud kasutajalt kasutajale veebikeskkonna toimimiseks.

Kokkuvotvalt saab oelda, et kasutajalt kasutajale veebikeskkonna toimimise eeldusteks
on:
* tegevus toimub tulu teenimise eesmirgil ning selleks on teenuse mitte toodete
pakkumine;
* veebikeskkond lahendab 16ppkasutaja probleemi mugavamalt ja efektiivsemalt
kui selle traditsioonilist teenust pakkuv konkurent;
* veebikeskkonna kliendid saavad olla nii teenuse pakkujad kui tarbijad;
* veebikeskkond on tehnoloogiliselt korgel tasemel ning selle asutajate seas on
tehnilise taustaga professionaale;
* driga alustades on analiilisitud pohjalikult sihtturu majanduse ning elatustaseme
hetkeolukorda ning viljavaateid;
* veebikeskkond on vdimeline kiirelt ning paindlikult oma fookust muutma
vastavalt turu tagasisidele;
* kommunikatsioonis klientidele vastandutakse traditsioonilistest ettevotetest ning
suurendatakse pidevalt tarbijate teadlikkust;

* turunduses on r0hk veebilehele sisu tootmises otsingumootoritele

optimeerimises, saavutamaks piisavat tasuta kiilastuste arvu;
* sisenedes vilisturgudele on vajalik palgata kohalik ekspert;
* kliendisegmendiks valida eelkdige Y-generatsioon ning tarbijad, kes on juba

varem taolisi teenuseid tarbinud voi kuuluvad monda online kommuuni;
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* kliendile orienteeritus 1ibi kommunikatsiooni, kliendiprogrammide pakkumise
kui tugiteenuste;

* kliendilojaalsuse tekitamine, ka erinevate osapoolte vahel;

* kasutajate pdhjalik taustakontroll ning efektiivne tagasisidesiisteem;

e klientide eelduste ja soovide vilja selgitamine ning neile antud lubaduste

taitmine.

Antud magistritod on laiapohjaline ning {iildine, andes teoreetilise iilevaate
jagamismajandusest ning kasutajalt kasutajale veebikeskkondade karakteristikutest,
nende toimimisest, &rimudelitest ning tugevustest ja ndrkusteks. Lisaks on vilja toodud

praktilises kontekstis eeldused kasutajalt kasutajale veebikeskkondade toimimiseks.

Mitmeid magistritéo tulemusena vilja toodud eeldusi on vOimalik edasi uurida siivitsi.
Niiteks kasutajalt kasutajale veebikeskkondades usalduse ning kliendilojaalsuse
tagamine, kus on voimalik teha laiemapdhjalisem uuring 16ppkasutajate seas ning anda
sligavam teoreetiline ililevaade. Samuti vilisturgudele sisenemine konkreetse ettevotte
nditel vO1 kliendisegmentide pdhjalikum analiilis turu-uuringu ning kliendiprofiili
loomise ldbi. Oluliseks teemaks oleks ka detailsem kasutajalt kasutajale veebikeskkonna

turundusstrateegia vilja tootamine.
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SUMMARY

THE FUNCTIONING OF SHARING ECONOMY BASED ON THE EXAMPLE OF
PEER-TO-PEER MARKETPLACES

Jurgen Herzmann

For centuries, people have consumed resources jointly on the community level and
shared their possessions with others in different ways. Sharing economy, however,
became a popular term in 2012, when the media covered the first success stories such as
AirBnb and Uber—peer to peer (P2P) web environments, where people can offer either
accommodation or transportation services to others. The value of both companies is
currently more than 10 billion dollars and they have millions of users. Neither of the
companies owns real estate nor means of transportation, thus, the value of both
companies is guaranteed only by the web environment that allows performing P2P

transactions in a large volume and on an international level.

There are several other success stories; sharing economy, and, in this context, P2P web
environments are quickly spreading into many fields of activity. This type of success
and increase in turnover occur owing to several important factors, such as technology
and people’s way of thinking. In addition to the large turnovers, the vaulting growth of
sharing economy has created a lot of fuss in the media, as well as contradictions with
local laws and tax systems. Thus, it is a controversial model of economy that is still in
its early stages. The author of this master’s thesis considers it very important and
fascinating that through innovation, it is possible to succeed in such a manner as well as
create great controversies within a model of economy that has existed for centuries.
Additionally, this is a new topic that has not been thoroughly studied in Estonia or

abroad.
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The subject and purpose of this thesis have been chosen proceeding from this—the
purpose of the thesis is to identify the prerequisites for a P2P web environment’s
successful functioning in the context of sharing economy. In the thesis, the author also
provides an overview of the relevant definitions and their characteristics, supplementing
these with the approaches of various authors. Various business models of sharing
economy and P2P web environments will be compared in view of fields of activity. In
addition, the author of the thesis shall analyse and identify the strengths and issues of

sharing economy by bringing examples of both aforementioned aspects.

In the empirical part of the master’s thesis, the author gives an overview of research
methodology, the sample and background of the interviewees. Likewise, the author of
the master’s thesis explores problems in business and product development that
accompany the functioning of P2P web environments, and identifies the prerequisites
for overcoming the respective challenges on the basis of this. The input of the
aforementioned set of issues is the attitude of potential clients and the evaluations

provided by experts in the interviews.

The research tasks of the master’s thesis are to:

* define the terms of sharing economy and P2P web environments, and outline
their characteristics;

* compare the various business models of sharing economy;

* provide a theoretical overview of the role of P2P web environments in the
development of sharing economy;

* analyse the strengths and weaknesses of sharing economy and P2P web
environments, and outline the prerequisites for their successful functioning;

* organize interviews with the representatives of the companies in the field and
analyse the collected information;

* organize a survey among the potential end users and find out their attitude

towards the example service.

As a result of the work, it became evident that sharing economy and P2P web
environments are quite broad phenomena by nature, and cannot be defined in

unambiguous terms. However, both have a number of characteristics that allow to
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describe the essence of these phenomena. As the terms are closely interconnected in this
master’s thesis, the author listed their main common characteristics, which are:

* joint activity of participants;

* social relations of participants;

* impact on today’s culture and economy;

* importance of feedback;

* the entrance barrier to service providers is low;

* the fields’ development is guaranteed by the widespread use of smart devices;

* the fields’ development is guaranteed by wireless Internet connection and the

fast development of social networks.

In general, there are three parties in the P2P web environments of sharing economy: the
platform through which the product or services are offered and transactions are made;
service providers, who may be private persons or small companies; and consumers, who
consume the products and services. Pursuant to this, sharing economy can be divided
into two models: Full Mesh and Own to Mesh. In case of the first model, companies
possess assets, while in the case of the second, transactions are made between people. In
addition to models, sharing economy has also been analysed in view of systems based
on how services are offered to a consumer and which services are offered. The systems
are, firstly, the product-as-a-service system, in the case of which consumers can
consume benefits according to necessity, and these may be supplied both by companies
and private persons. The second system is redistribution in the market, which means
reusing goods. The third system is a lifestyle based on cooperation—not only products,
but also intangible means, such as time, skills, and assets, like living or office space, are
rented out and shared. The author of this master’s thesis thinks that the aforementioned
systems are characterised in the best manner by Own to Mesh, in the case of which

transactions occur directly between people.

The main strength of the sharing economy and P2P web environments is the fact that
the phenomena are driven by important issues in the society, such as the growing
population density and urbanisations, the human kind’s desire for sustainability,
community and generational altruism. Additionally, they guarantee the flexibility of an

individual’s finances, and play a major role in the field of finance. P2P web
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environments have important elements such as the fast receipt of feedback, low

transaction costs and easily scalable platform architecture.

The main weakness is the novelty of the field, due to which the consumers are sceptical.
Likewise, the structures of sharing economy companies often do not comply with state
regulations and tax systems, while these controversies may lead to court cases, penalties
and prohibitions on activity. Those that participate in sharing economy as service
providers also often lack the guarantees and benefits that traditional companies have.
The consumers, in their turn, do not get insurance coverage in case of accidents, or
service quality warranties. Achieving a balance between demand and supply, and

international scalability are also challenges to the owners of P2P web environments.

In conclusion, it can be said that the prerequisites for the successful functioning of a
P2P web environment are the following:
* activities must be performed for earning profit, and services, not products are to
be offered to achieve this;
* the web environment must solve the end user’s problems in a more comfortable
and efficient manner than the competitor that offers traditional services;
* the web environment’s clients must have the option of being both service
providers and consumers;
* the web environment must be technologically advanced and some of the creators
must be professionals with a background in technology;
* upon starting business, the creators must analyse the current situation in the
target market’s economy, and its future prospects in a thorough manner;
* the web environment must be able to change its focus swiftly and flexibly
according to the feedback received from the market;
* in terms of communication, the entrepreneurs must distance themselves from
traditional companies and constantly raise the awareness of consumers;
* in terms of marketing, the focus must be on creating web content for search
engine optimisation to achieve a sufficient number of free visits;

* alocal expert must be hired upon entering foreign markets;
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* the client segment targeted must be, first and foremost, the Y-generation and
consumers who have already consumed this type of services or belong to an
online community;

* the service must be client-oriented through communication, offering client
programs and support services;

e client loyalty, and loyalty between parties must be fostered;

* a thorough background check must be performed about users and the feedback
system must be efficient;

e the clients’ assumptions and wishes must be identified and the promises made to

them must be fulfilled.

Several of the prerequisites listed as a result of the master’s thesis may be researched in
detail. The author of the master’s thesis thinks that the topics of guaranteeing reliability
and client loyalty in web environments, entering foreign markets, preparing a detailed
analysis of client segments with the help of performing market research and creating

client profiles, as well as creating a marketing strategy would merit further research.
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