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SISSEJUHATUS

Viimasel aastakiimnendil on iitha enam iilemaailmselt kasvanud erinevate pilveteenuste
kasutamine ettevotetes, millel on mitmeid eeliseid varasemate lahendustega vorreldes.
Pilveteenused on osa pilveandmetdotlusest (cloud computing), mida iseloomustab kerge ja
mugav vOorgupohine ligipdds arvutusvoimsusele ning mida on lihtne hallata (Mell, Grance

2011:2).

Tarkvara kui teenuse (ingl. Software-as-a-Service - SaaS) kasutamine on iiks voimalikest
pilvelahendustest, mis on aasta-aastalt ithe rohkem populaarsust kogunud ning seda
rakendatakse tarkvara ettevotete poolt iiha enam. Lahenduse lihtsusest tulenevalt eelistavad
kliendid tarkvara kui teenus mudelit traditsioonilisele tarkvara pakkumisele. Tuntumad
ndited SaaS lahendustest on Gmail-i emaili rakendus, Dropbox-i andmete
hoiustamiskeskkond. Eesti ettevotetest voib nditena tuua Toggl-i, mis vOoimaldab tédaja

moOtmist, ja Pipedrive-i, mis voimaldab ettevitte miitigitoru hallata jne.

Ulemaailmseks tarkvara kui teenus lahenduste kiibeks 2016. aastal on ennustatud 32,8
miljardit USA dollarit, mis néitab sujuvat ligi 30%-list kasvutrendi aastas alates 2010.
aastast, kui valdkonna teenuste kdive oli 10,75 miljardit dollarit (Worldwide 2015).
Ulemaailmselt pakuvad tarkvara kui teenus lahendusi viga suured ettevdtted nagu
Salesforce, Netsuite ja paljud teised. Aasta-aastalt on {iha enam tarkvara kui teenus

lahenduse pakkujaid lisandunud ka Eesti turule.

Tarkvara kui teenus lahenduse pakkumine asendab {iha enam traditsioonilist tarkvara

pakkumist. See esitab viljakutse traditsioonilisel viisil tarkvara pakkuvatele ettevotetele



ning nduab drimudeli kohandamist, et muutuvates tingimustes konkurentsivoimeline

piisida. Samal ajal teeb see tarkvara turu ligipddsetavamaks uutele idufirmadele, kes peavad

olema teadlikud sellest, kuidas oma &drimudelit kujundada, et avanenud voOimalusi dra

kasutada.

Autor peab oluliseks SaaS &drimudeli pohjalikuma uurimise, kuna tarkvara teenusena
pakkumine kujuneb iiha enam valdkonna standardiks. Sealjuures on oluline vilja selgitada,
mis on olulised aspektid iseloomustamaks SaaS drimudelit ning millele peab ettevotja

rohku podrama vastavate lahenduste kujundamisel.

Autori eesmdrgiks on vorrelda alternatiivsete tarkvara kui teenus drimudeli tiiiipide

rakendamise voimalusi MRPEasy néitel.

Tulenevalt eesmaérgist piistitatakse jairgmised uurimisiilesanded:

¢ tutvustada tarkvara kui teenus lahenduse teoreetilisi lahtekohti;

* kirjeldada tarkvara kui teenus drimudeli elemente;

* valmistada ette kiisimused ettevotte drimudeli elementide kohta ning viia lébi
intervjuu ettevotte juhiga;

* kaardistada ettevotte drimudel ja méératleda drimudeli tiiiip;

* analiilisida saadud tulemusi ning vorrelda drimudeli alternatiive.

Magistritod on jagatud kaheks peatiikiks: teoreetiliseks ja empiiriliseks osaks. To60
teoreetilises osas kirjeldatakse tarkvara kui teenus moiste paritolu ja olemust, selle seotust
pilvetehnoloogiaga ning tarkvara kui teenus mudeli erinevaid tiilipe. Lisaks podratakse
pohjalikumat tdhelepanu tarkvara kui teenus drimudeli kirjeldamisele ldhtuvalt drimudeli
elementidest, tuues vélja iseloomulikud ning olulised aspektid mudeli toimimiseks. T66
empiirilises osas kaardistatakse ettevotte drimudel ning kirjeldatakse seoseid tarkvara kui

teenus drimudeli teoreetiliste alustega ja miératletakse drimudeli tiitip. Lahtuvalt drimudeli



tiitibist vorreldakse ja analiiiisitakse alternatiivseid SaaS drimudeleid ettevotte seisukohast

lahtuvalt.

Magistritoos kasutatakse peamiselt viimasel aastakiimnel ilmunud teadusartiklite kasitlusi.
Tarkvara kui teenuse olemuse kirjeldamisel toetutakse peamiselt Joint ja Bakeri (2011)
toole. Arimudeli tiiiipe kirjeldatakse Luoma et a/ (2013a) kiisitlustest lihtuvalt. Arimudeli

elementide maiaramisel kasutatakse Osterwalderi 9-st elemendist koosnevat drimudelit.

Magistritoé raames viis autor ldbi juhtumiuuringu. Andmekogumismeetoditena kasutati
poolstruktureeritud intervjuusid ning tdiendavat infot koguti ettevotte veebilehelt.

Intervjuud viidi 14bi ettevdtte tehnoloogiajuhiga ning salvestati helikandjatele.

Magistritodd iselmoomustavad marksonad: drimudel, idufirma, pilvetehnoloogia, tarkvara

kui teenus.



1. TARKVARA KUI TEENUSE ARIMUDELI
TEOREETILISED LAHTEKOHAD

1.1 Tarkvara kui teenus mudeli olemus ning tuitbid

Tarkvara kui teenus on drimudel tarkvara valdkonnas, mis pakub internetipohiseid tarkvara

rakendusi klientidele internetikanalite ja vorgustike kaudu (Chou, Chou 2007:388).

Evolutsiooniliselt on olnud arvuti arvutamisvoimsusel (ingl. computing) pohinevate

teenuste tekkimise mojutajaks jargnevad siindmused (Joint, Baker 2011:408):

riistvaralised arengud tulenevalt esimese programmeeritava arvuti viljatdotamisest
1940ndatel;

tarkvaralised arengud alates 1969ndatest kui riistvara ja tarkvara hakati
eraldiseisvalt kasitlema;

interneti tekkimine.

Uks vdimalusi IT-teenuseid kasutada on nende sisseostmine (ingl. outsourcing). Teenuse

sisseostmise motivaatorid on jargnevad.

Kulude kokkuhoid - vdimaldab vihendada voi kontrollida infosiisteemide kulu
(Lacity et al 2009:134). Kulud on kindlaks méératud ja ette teada (Joint, Baker
2011:408).

Fokusseerimine votmetegevustele - voOimaldab ettevottel keskenduda oma
pohitegevusele (Lacity et al 2009:134).

Ligipais teenusepakkuja spetsialiseeritud oskustele (Lacity er al 2009:134). Saab
valtida tdiendava t66jou hankimist. IT lahenduse pakkujal on oskustega tootajad

vajalike tegevuste teostamiseks. Klient véldib IT spetsialistide palkamist, kuna
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tdiendavad personali palkamine ei ole majanduslikult otstarbekas. (Joint, Baker
2011:408)

Téatustada driprotsesside toimimist (Lacity et al 2009:134).

Tehnilised pohjused - voimaldab ligi padseda moodsale tehnoloogiale (Lacity et a/
2009:134). Ettevote ei pea ise hankima vajalikku infrastruktuuri (Joint, Baker
2011:408).

Paindlikkus - vOimaldab paremini muutuvate oludega kohaneda (Lacity et al

2009:134).

Tarkvara lahenduste pakkumine on liikkunud traditsiooniliselt mudelilt itha enam SaaS

lahendustele. Ma ja Seidman-i (2008:104) jéargi on traditsioonilisel ja SaaS lahendusel 3

poOhilist erinevust.

1.

Traditsiooniline tarkvara on ritseplahendus, mis on kliendi jaoks sobivaks
kohandatud, erinevalt SaaS lahendusest, mis on tavapiraselt standardiseeritud.

Kui traditsiooniliselt tasuti tarkvara eest kohe, siis SaaS lahenduse puhul maksab
kasutaja toote kasutamise eest periooditi.

Teenus toimetatakse erinevalt kohale: klassikaliselt installeeritakse tarkvara kliendi

arvutisse, SaaS-i puhul toimetatakse teenus kliendini interneti vahendusel.

Esimeseks evolutsiooniliseks etapiks pilvetehnoloogia suunas oli ASP (Application Service

Provider). ASP on protsess, kus tarkvara, mida traditsiooniliselt majutati ettevotte

kohapealses serveris, viidi teenusepakkuja serverisse, mis vois paikneda eemal. Selleks oli

vajalik luua sidetihendus ettevotte IT infrastruktuuri ja teenusepakkuja asukoha vahel.

Tarkvara tavaliselt litsentseeriti ja uuendati samadel pohimdtetel nagu seda oleks hoiustatud

kohapeal. (Joint, Baker 2011:408)

ASP mudeli eelised on jargnevad (Joint, Baker 2011:408).

Korgete IT infrastruktuuri hoiustamiskulude vihendmine. Ettevdte ei vaja tarkvara
majutamiseks kohalikku infrastruktuuri ning vdimaldab vihendada kulusid riistvara

ostmisele, kdigus hoidmisele ja hooldamisele.



* Voimaldab pakkuda kliendispetsiifilisi tarkvaralahendusi eemalt. IT lahenduse
pakkuja jaoks on oluline tagada lahenduse todtamine vdordvidérselt asendatava
teenusega. ASP lahendus on sobilik korgelt kliendispetsiifiliseks tehtud tarkvarale.

* Lahendus holbustab iileminekut lihtsale teenusepdhisele maksustamisele, sarnaselt

IT sisseostmisele. See voimaldab kasutada tarkvara riistvaraga seotud kulutusteta.

SaaS lahendusel on sarnasusi ASP-ga, kuna teenust hoiustatakse IT lahenduse pakkuja
serveris ning ligipédés sellele on interneti vahendusel, tavaliselt veebilehitseja kaudu. (Joint,

Baker 2011:408)

SaaS erineb ASP lahendusest, kuna see on loodud ligipddsuks ainult interneti vahendusel.
See on loodud iihelt-mitmele mudelil, mis tdhendab, et tarkvara ja sellega seotud riistvara

saab kasutada mitmete klientide samaaegseks teenindamiseks. (Joint, Baker 2011:408).

Jargnevalt on vélja toodud SaaS-i tiilipilisemad tunnused (Mikild et al 2010:117-118).
1. Toodet kasutatakse veebilehitseja kaudu.

Toode e1 ole kohandatud iga kliendi jaoks eraldi.

Toode ei sisalda tarkvara, mis tuleb sisse seada kliendi asukohas.

Toode ei ndua eraldi integreerimise ja installeerimise t66d.

A

Hinnastamine pohineb tarkvara kasutamisel.

Eelpool kirjeldatu pohjal saab jireldada, et SaaS mudelit iseloomustab standardiseeritud
lahenduse pakkumine iile interneti, tarkvara hallatakse ja pakutakse teenusepakkuja poolt,
toote kasutamiseks on vaja ainult veebibrauserit, iiks rakendus teenindab mitmeid

kasutajaid ning hinnastamine toimub pdohineb kasutamisel.

SaaS moiste kuulub pilvetehnoloogia peamiste tiilipide hulka, koos IaaS-i (ingl.
Infratstructure-as-a-Service - infrastruktuur kui teenus) ning PaaS-iga (ingl. Platform-as-a-

Service, platvorm kui teenus), nagu on kujutatud joonisel 1 (Mahmood 2011:7).



Saas

PaaS

ST

Joonis 1. Pilvetehnoloogia kihid (Stremmen-Bakhtiar, Razavi 2011:45).

Jargnevalt iseloomustatakse pilvetehnoloogia kihte (Mahmood 2011:7-9):
* SaaS - rakendused, mis on loodud 16ppkasutajatele.
* PaaS — tooriistade ja teenuste komplekt tehtud selleks, et rakenduste koodi
kirjutamine ja rakendamine oleks lihtne ja kiire.
* laaS — riistvara ja tarkvara, mis teisi kihte toetab. Sinna hulka kuuluvad serverid,

andmete hoiustamine, vorgud, operatsioonisiisteemid.

SaaS drimudeli selgitamiseks kasutatakse t60s praktikas palju kasutust leidnud Osterwalder
ja Pigneur (2010) raamatus ,,Business model generation” tutvustatud drimudeli l6uendit,
mis pohineb Osterwalderi doktoritool (2004). Tegemist on iihe populaarseima tooga antud
valdkonnas (Google Scholaris viidatud 1229 korda), mis pakub tooriista drimudeli
kaardistamiseks ja analiiiisimiseks. Ulevaate kisitluses kasutatavatest 9 elemendist ja nende
kirjeldustest annab Lisa 1. Arimudelist iilevaatliku pildi saamiseks on vdimalik elemente
kujutada drimudeli Iduendil (Lisa 2). T66 empiirilises osas kaardistatakse drimudel eelpool
mainitud 1duendile. T66 kahes jdrgnevas peatiikis kirjeldatakse SaaS drimudeli iiheksat

elementi.

Soltuvalt voimalikest SaasS drimudeli elementidest toovad Luoma ja teised (2012:91-92)
vilja 3 erinevat SaaS-i tiilipi, mis on jargnevad:

1) Ettevotte SaaS (Enterprise SaaS);

2) Puhas SaaS (Pure-Play Saa¥);
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3) Iseteenindus Saas (Self-Service SaasS).

Ettevotte SaaS-i iseloomustab keerukas valdkonna pohine rakendus. Ettevote voib pakkuda
standardiseeritud pakkumisele lisaks kliendispetsiifilisi teenuseid ja maksustada klienti
tellimuse pohiselt tdiendavate teenustasudega (Luoma 2013a:13). Spetsiifilisemad
lahendused nduavad ettevottelt tdiendavaid tegevusi, nditeks tugiteenused nagu klientide
koolitamine ja lahenduse olemasolevatesse silisteemidesse integreerimine (Luoma et al
2012:189). See nduab personaalsemat kliendisuhet, millega kaasnevad tdiendavad kulud
(Luoma et al 2012:189). Ettevotte SaaS lahenduse pakkujad voivad olla varem pakkunud
ainult kliendipohiseid rakendusi ning hiljem asunud ettevotte tegevusi kujundama rohkem
standardiseerituks (Luoma 2013a:13). Pakutakse teatud méédral ka kliendispetsiifilisi
funktsioone kliendindudluse tottu. See voimaldab teenida tdiendavat tulu, kuid

funktsioonide pakkumisega kaasnevad ettevottele lisakulud. (Luoma et a/ 2012:189-192)

Puhast SaaS-1 iseloomustab lihtne ja mittespetsiifiline tarkvara rakendus, mida hallatakse
kuluefektiivsel viisil (Luoma 2013a:12). Kasutajaid pole vaja lahenduse kasutamiseks
instrueerida, mis teeb teenuse pakkumise odavamaks ning see omakorda teeb teenuse
atraktiivsemaks viikese ja keskmise suurusega ettevotetele (VKE-d) (Luoma et al
2012:189). Puhas SaaS lahendus on seega suunatud vidiksemale vdhem teenindatud
kliendisegmendile (Luoma ef a/ 2012:191). Puhta SaaS lahenduse puhul on miitigikanal
veebipdhine, mis toob kaasa suurema protsesside automatiseerituse (Luoma et al
2012:189). Tulumudel on tellimuspohine ning rdhk on madalatel piirkuludel, eelistades

sealjuures vihem personaalset kliendisuhet (Luoma 2013a:12).

Iseteenindus SaaS on lihtsustatud ja standardiseeritud nii, et kliendid saavad ise tarkvara

leida ja kasutusele votta (Luoma ef al 2012: 192).

SaaS édrimudeli tiilibid on aluseks hilisemale ettevotte drimudeli méiratlemisele ning
alternatiivide analiiiisile. Boillat ja Legneri (2013:43) on koondanud neid tiiiipe

1seloomutavad elemendid tabelisse 1.
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Tabel 1. SaaS drimudeli tiiiibid ja nende elemendid.

Arimudeli Ettevotte SaaS Puhas SaaS Iseteenindus SaaS
elemendid
Vairtus- Massile kohandatud Horisontaalne, Viga lihtne rakendus,
pakkumine keeruline rakendus, mis standardiseeritud mida on lihtne
nduab toetavaid veebipohine rakendus. kohandada.
teenuseid.
Kliendi- Suurettevotted ja nende VKE-d, Algselt voetakse
segmendid IT-juhid ning tippjuhid. keskastmejuhid ja kasutusele 10ppkasutajate
16ppkasutajad. poolt, siis VKE-de.
Kliendisuhted Korge kontakt, Nduab rakendamiseks Taisautomatiseeritud
usaldusvéarsust vahem kontakti kui iseteenindus, nii vdhe
suurendav, koos kliendi traditsiooniliselt tdnu suhtlemist kliendiga kui
jaoks kohandatud lihtsamatele voimalik.
lepingutega. rakendustele.
Kanalid Personaalne miiiik ja Kasutaja Viljapoole ja viraalne
partnerkanalite internetipohisesse turundus klientide
kasutamine. kanalisse suunamine, | toomiseks pakkuja lehele.
SaaS ettevotted Maandusmisleht on
tegelevad aktiivselt kriitilise tahtsusega
miiligiga ettevotteni huvilise kliendiks
joudnud klientidega. saamisel.
Votmeressursid Valdkonnapdhiste Valdkonnapohised Piirkulu nullildhedane.
ja -tegevused eriteadmiste omamine ja eriteadmised,
okosiisteemi ettevotete dra | rakenduse arendamise
kasutamine ressursina. voimekus.
Votmepartnerid Kasutada partnereid IT teenusepakkujad -
vadrtust lisavate infrastruktuuri ja
rakenduste ja teenuste tugiteenuste jaoks.
kohaletoimetamiseks.
Tuluallikad Pakkujad maksustavad Viike alustamistasu ja Freemium mudeli
klienti stardimaksu, korduvad tasud. kasutamine,
korduvmaksu ja reklaamipdhised tulud
teenusetasudega. voi viiksed korduvtasud.
Kulustruktuur Varieeruv piirkulu, Algsed arendamiskulud -
tulenevalt pikast vodivad olla korged,
miiigitsiiklist ja vajalikest kuid ettevotte
klienditoe teenustest. eesmérgiks on
minimaalne piirkulu.

Allikas: (Boillat , Legner 2013:43).

Ettevotte SaaS lahendus pakub teiste tiitipidega vorreldes kdige kliendispetsiifilisemaid
funktsioone ning on seetdttu peamiselt suunatud suurettevotetele. Puhas SaaS on vihem

kliendispetsiifiline ning lihtsam kasutusele votta, keskendudes standardiseeritud lahenduse
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pakkumisele. Klientideks on viikese ja keskmise suurusega ettevotted. Iseteenindus SaaS
on eelnevatest koige lihtsam ning seetOttu suunatud koige laiemale kliendisegmendile,
kelleks on erakasutajad ning hilisemas faasis ka véikse ja keskmise suurusega ettevotted.
Seega nditeks Dropbox, pilvepohine andmete hoiustamiskeskkond, mis todtab erinevatel
platvormidel. Ehk lahenduse spetsiifilisus on Iseteenindus SaaS-i puhul kdige véiksem.

Ettevotte jaoks on oluline mdelda, kellele ja millist lahendust tahetakse pakkuma hakata.

Kliendisuhted on teenuse spetsiifilisusest tingituna FEttevotte SaaS-i puhul koige
personaalsemad, oluline on tihe suhtlus kliendiga usaldusvairsuse tagamiseks. Puhta SaaS-i
puhul on personaalne suhtlus vihem vajalik, kuna lahendus pole spetsiifiline ning ja seda
on kliendil lihtsam rakendada. Iseteenindus SaaS-i puhul on eesmaérgiks

taisautomatiseeritud kliendisuhtlus, personaalne kontakt hoitakse minimaalsena.

Kliendini joudmise kanalitena kasutatakse Ettevotte SaaS-i puhul partnereid ning
personaalset miiiiki. Puhta SaaS-i puhul on vdhem personaalset 1dhenemist, rohku pannakse
veebikeskkonnas kasutaja tdhelepanu saamisele. Kui potentsiaalne klient on ettevottega
kontakti loonud néditeks rakenduse kasutamiseks andmete edastamise teel, siis
kontakteerutakse nendega aktiivselt. Iseteenindus SaaS-i puhul on oluline viiruslik turundus
klientides huvi tekitamiseks ning nende teenuse kodulehele saamiseks. Koduleht peab

olema piisavalt héisti kujundatud, et kliendid hakkaksid teenust kasutama.

Votmeressursside ja tegevustena on Ettevotte SaaS-1 puhul olulised valdkonnapdhised
eriteadmised ja teiste Okosiisteemi ettevotete kasutamine partneritena. Puhta SaaS-i tiiiibi
puhul on vajalikud head valdkonnapdhised eriteadmised ning rakenduse arendamise
voimekus. Kui Ettevotte SaaS-1 puhul on pigem voimalik spetsiifilisematest lahendustest
tingituna kasutata dra teadmisi standardiseeritud lahenduse arendamiseks siis, Puhta SaaS-i
puhul on oluline vdimekus iihte keskset toodet arendada ja kaasaegsana hoida. Iseteenindus
SaaS-1 puhul on lahendus véljatodtatud, see on piisavalt iildine ning ei vaja pidevat

arendamist, seega piirkulu on nullildhedane.
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Votmepartneriteks Ettevotte SaaS-i tiitibi puhul on tdiendavat vairtust lisavad voi teenust
kohale toimetavad partnerid. Puhta SaaS-i puhul on partneriteks IT teenustepakkujad
infrastruktuuri ja tugiteenuste jaoks. Iseteenindus SaaS-i puhul partnereid pole vaja.
Lahtudes SaaS lahenduse olemusest, voib jdreldada, et kdigi kolme tiilibi puhul on siiski

olulised IT teenusepakkujad.

Tuluallikate poolest on Ettevotte SaaS-i tiilip kdige mitmekesisem - on korduvtasud ning
tdiiendavad tulud soltuvalt kliendispetsiifilisest lahendusest. Puhta SaaS-i puhul
maksustatakse peamiselt korduvtasudega. Iseteenindus SaaS on sageli tavatarbijale tasuta
vO1 maksustatakse klienti véikeste korduvtasudega, lisaks teenitakse tulusid miilidavalt

reklaamilt.

Ettevotte SaaS-i puhul on piirkulu varieeruv, tulenevalt pikast miiigitsiiklist ja vajalikest
klienditoe teenustest. Puhta SaaS-i puhul voivad algsed kulud olla suured, kuid eesmérgiks
on minimaalne piirkulu, hoides lahendust voimalikult standardiseerituna. Iseteenindus
lahenduse puhul pole kulusid vélja toodud, kuid algfaasis nduab see samuti kulusid, mis on

kiill vaiksemad teistest tiilipidest.

Ettevotte SaaS on vajalike tegevuste personaalsuse tottu koige keerulisem ja seetottu
kaasnevad sellega ettevotte jaoks suuremad kulud. Kliendispetsiifilisemate lahenduste eest
koos tdiendavate funktsioonidega on aga suurettevotted valmis rohkem maksma. Sellisel
juhul on drimudel kdige keerulisem. Iseteenindus SaaS lahendus on seevastu kdige lihtsam
teenusepakkuja jaoks, kuna on koige vdhem personaliseeritud, kuid samas eeldab suurt

klientide hulka voimaliku tulu teenimiseks.

Traditsioonilised ettevotted, kes pakkusid tarkvara tootena liiguvad Puhta SaaS-i tiilibi
suunas. Ettevotted, kes pakkusid varem tarkvara projektipohiselt teenusena adopteerivad
pigem Ettevotte SaaS lahendust ning alustavad ettevotted (startup) votavad samuti

kasutusele Puhta SaaS-i tiilibi (Luoma 2013b:63-67).
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Ettevotte SaaS lahenduse arendamine on pikk ja keeruline protsess, kuna suurfirmadel on
korged noudmised, lisaks lahenduse peamistele funktsioonidele. Suurettevotete jaoks on
oluline kdrge usaldusviirsus, integratsioonivoimalus teiste ettevotte toodetega, tdiustatud
turvalisus ja klienditugi. Selle arendamine nduab lahendusepakkujal aega ja raha, kuid

omab suurt potentsiaali. (Leitersdorf, Schreiber 2014)

Ettevotte SaaS lahendust pakkuvad ettevotted on pigem traditsioonilisema tarkvara
pakkumise taustaga. Uued idufirmad alustavad Puhta SaaS drimudeli tiilibiga. Iseteenindus
SaaS lahendus voib olla osa teistest tiilipidest. SaaS lahendus tervikuna voib holmata endas

koiki tiitipe, piirid nende vahel pole rangelt fikseeritud.

Kokkuvotlikult saame jireldada, et SaaS lahendus on edasiarendus ASP-st, kus
teenuspakkujad toimetavad teenust kohale iile interneti, haldavad seda ise ning tinu
sobilikule arhitektuurile suudavad pakkuda samasugust rakendust koigile kasutajatele, mis
muudab selle haldamise lihtsaks. SaaS lahendus kuulub peamiste pilvetehnoloogia kihtide
hulka. Tehnoloogiline areng on loonud voimalused uute drimudelite tekkimiseks, mis on
midagi enamat kui ainult teenuse kohaletoimetamine iile interneti. SaaS &drimudeleid on
kolm tiitipi: Ettevotte SaaS, Puhas SaaS ja Iseteenindus SaaS. Jargnev peatiikk keskendub

nende tiitipide d&rimudeli elementide pohjalikumale selgitamisele.

1.2 Tarkvara kui teenus arimudeli vaartuspakkumine ja kliendi
elemendid

Antud peatiikis kdsitletakse drimudeli vaartuspakkumist ja kliendiga seotud elemente, mille

hulka kuuluvad kliendisegmendid, kliendisuhtlus ja kanalid kliendini jdudmiseks.

Viirtuspakkumise element kirjeldab ettevote poolt toodete ja teenuste kogumit, mis loob
kliendisegmendile véartust. See mojutab, millise ettevotte toodet voi teenust kliendid
eelistavad. Vaidrtuspakkumise eesmdrk on kliendi probleemi lahendamine voi tema

vajaduste rahuldamine (Osterwalder 2010:22). Jargnev alapeatiikk kirjeldab SaaS
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lahenduse vaartuspakkumise olemust laiemalt. Peatiikis tuuakse vélja voimalikud erinevate
kliendigruppide kasud kitsamalt ning SaaS lahendusega kaasnevad eelised iildisemalt.

Lisaks tuuakse vélja traditsioonilise tarkvara puudused.

SaaS rakendused on tehtud kindlal eesmaérgil, et toetada erinevaid tegevusi nagu turundus,
kliendisuhte juhtimine, IT teenuste juhtimine, ressursside juhtimine jne. Kliendivajaduse
tdpne moistmine on olnud paljude SaaS lahenduse véljatootamise eelduseks (France et a/
2009:1). Botter ja teised (2010:8) toovad vilja, et oluline on luua tarkvara kliendi ettevotte
tootajatele, kuna nemad on sama olulised kliendid kui ettevdtte juhid. Kriitilise tdhtsusega
on pakkuda kliendile vdga head teenuse kasutamise kogemust, kuna kliendil on

valikuvabadus, kas oma teenuse tellimust uuendada voi mitte (Dobbs, Kelley 2011:3).

Soltuvalt ettevotte suurusest on ettevotetel SaaS lahenduse kasutamiseks erinevad
eesmargid. Viikeettevotte eelarve on piiratum kui suures ettevottes, seetdttu on neil lihtsam
kasutada SaaS lahendust, kui arendada ja rakendada litsentseeritud tarkvara ning selle jaoks
toetavat infrastruktuuri (Churakova, Mikhramova 2010:10). See nduab viikeettevottelt kui
kliendilt minimaalseid tegevusi (Churakova, Mikhramova 2010:10). SaaS lahenduse puhul
maksab klient toote kasutamise eest korduvaid, kuid viikseid summasid. Uhest kiiljest
toimub tarkvara pidev uuenemine ja see ei vanane, samas uuendamisega ei kaasne olulisi

lisategevusi ettevottele.

Suurettevotete pohjused SaaS lahenduse kasutamiseks erinevad véiksemate ettevotete
omadest (Churakova, Mikhramova 2010:11). Carraro ja Chong (Software as a service
2006) toovad vilja, et SaaS-i kasutamine voOimaldab ettevottel keskenduda oma
pohitegevusele. Lihtsate ja toetavate rakenduste sisseostmine SaaS-i pakkujatelt, loob
tdiendavat vairtust. Need ei anna konkurentsieelist, kuid on vajalikud igapdevasteks
tegevusteks nagu e-maili rakendused. Ettevotte iildistest eesmérkidest ldhtuvalt viiakse
viahem olulised tegevused iile kolmandate osapoolte kanda. SaaS lahendus on ettevottele

kuluefektiivsem, kuna lisaks {tildisele lihtsamale teenuse kohale toimetamisele, vajavad
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SaaS projektid viiksemat meeskonda ning seeldbi vdheneb ressursi vajadus

projektijuhtimisele ja drianaliitisile. (Spyer 2007:6)

Esimeses peatiikis kasitleti traditsioonilise tarkvara erinevusi vorreldes SaaS lahendustega.
Viimane on edasiarendus varasemast tarkvara pakkumise mudelist, seetdttu on selle eeliste
paremaks esiletoomiseks oluline vélja tuua traditsioonilise tarkvara pakkumise puudused

(vt Tabel 2).

Tabel 2. Traditsioonilise tarkvara puudused

Puudus Selgitus

Ootamatud kulud Traditsioonilise tarkvaraga kaasnevad ootamatud kulud,
kuna tarkvara ostmine on sageli ainult viike osa
kogukuludest.  Lisaks  vdivad kaasneda tarkvara
rakendamisega, hooldamisega, personali koolitamisega,
siisteemi  maasoleku  ajast, installeerimisest ja
konfigureerimisest tingitud kulud.

Téaiendav ajakulu Sageli esinevad viivitused tarkvara integreerimisel, mis
sOltuvad ettevote sisestest probleemidest. Selleks voivad
olla eri osakondade vahelised viivitused ning ootamatult
tarkvara seadistamisel esilekerkivate vigade lahendamine.
Administratiivne Traditsiooniline tarkvaraga kaasneb kestev
koormus administratiivne koormus, mis avaldub olulisemalt mitte
IT ettevotete puhul: tarkvara peab tootama eri
operatsioonisiisteemidel; hangitakse suurem kasutusmaht
kui hetkel vajalik ning hilisem kiire ebaefektiivne juurde
hankimine; turvalisuse tagamine ettevotte rakendusele;
tarkvara rakendamise viivitused ning é&rivajaduste
muutumine aja jooksul; uuendusteks ndutavad suured
kulud, uus tarkvara vo0ib vajada uusi servereid, mis
omakorda paremat riistvara jne.

Allikas: (Waters 2005:34); autori koostatud.

Traditsioonilise tarkvara kasutamisega vOib kaasneda ettevotte jaoks ootamatuid kulusid,
tdiendav ajakulu ja suurem administratiivne koormus tarkvaraga seonduva haldamisel selle

kasutusperioodil.

Eelnev kirjeldas traditsioonilise tarkvara puudusi kliendi jaoks. Jargnev osa kirjeldab SaaS

lahenduse puuduseid, millele on teenusepakkujal oluline tdhelepanu poddrata. Puudusena
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tuuakse vélja usaldamatust teenusepakkuja suhtes seoses kliendi andmetele ligipddsuga (Gil
2015). Samuti on oluline turvalisus ja andmekaitse, kuna andmed on internetis (Gil 2015).
Wu ja teised arvavad samuti, et (2011:559-560) peamisteks probleemideks lahenduse
kasutusel votmisel on turvalisus, andmete ja teenuse kittesaadavus, teenuse vOi andmete
terviklikkus ning ettevotte andmete konfidentsiaalsus. JuriSi¢ ja Kermek (2011:1415)
samuti toovad peamise puudusena vilja SaaS lahenduse turvalisuse, kuna kontroll kasutaja
andmete iile antakse teenusepakkujale, mis v3ib osutuda probleemseks, kui info on tundlik.
Teine nende poolt vélja toodud probleem voib olla internetiithenduse puudulikkus, mille
tottu puudub ligipdds rakendusele ja seal baseeruvatele andmetele (JuriSi¢, Kermek

2011:1415). Puudused on kokkuvotvalt koondatud jargnevasse tabelisse 3.

Tabel 3. SaaS lahenduse peamised puudused.

SaaS lahenduse puudus Kirjeldus

Puudub usaldus teenusepakkuja suhtes Kuna teenusepakkuja haldab kliendi andmeid
ning voimaldab neile ligipddsu, on see
potentsiaalne ohuallikas kliendile.

Turvalisus ja andmekaitse Lahendus too6tab internetipohiselt, andmed
voivad olla internetis kolmandatele osapooltele
ligipddsetavad.

Internetiithenduse puudulikkus Kui puudub internet, pole vdimalik saada

teenusele ligipdisu.

Allikas: Autori koostatud.

Eelnevast ldhtuvalt on oluline pdorata rohku usalduse tekitamisele voimalikus kliendis ning
tuua vélja, kuidas ettevote tagab andmekaitse, andmete turvalisuse ja andmetele ligipdésu,

selleks et potentsiaalseid teenusekasutajaid saada.

Kuigi oluline on turvalisus ja andmekaitse, siis erakasutaja veebikditumisest tingituna on
muutunud ootused ettevotte lahenduste suhtes: Dobbs ja Kelley (2011:2) toovad vélja, et
turul on toimunud ettevotte tarkvara tarbijastumine (consumerization), mis tdhendab, et uut
tarkvara ostvad ettevdtted voi tarbijad eeldavad, et kdik tooted oleks sama lihtsad kasutada
nagu nditeks Facebook. Need muutused tarbija ootustes on viinud tarkvara ettevotteid

keskenduma oma toodete puhul rohkem iildisele tarbija kogemusele, et saada neid sama
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innukalt toodet kasutama (Dobbs, Kelley 2011:2). SaaS lahendus pakub kliendile oodatud

lihtsust, kuid lisaks on sellele ka tdiendavaid eeliseid, mida kirjeldab jargnev tabel 4.

Tabel 4. SaaS lahenduse eelised

Eelis

Kirjeldus

Viiksemad kulud

Ettevotte kogukulud on vidiksemad, need on ette teada ning
lepinguliselt médratletud. Kasutajaid maksustatakse kasutuskordade
jargi voi kuu baasil, mis ei ndua eelnevaid investeeringuid (France
et al 2009:1). SaaS kasutamisel on viiksemad kulud modlemale
osapoolele. Gil (2015) toob vilja, et tarkvara pakkujal kulub vihem
ressurssi klienditoele, kuna hallatakse iihte keskset toote versiooni
internetis. Kliendid ei pea tasuma suuri ettemakse toote ostmiseks
vaid maksavad viikse summa teenuse kasutamise eest (Gil 2015).
Lisaks vdimaldab SaaS lahenduse kasutamine asendada
kapitalikulud tegevuskuludega (Seethamraju 2014:15).

Lihtsus ja kiirus

Lahendus rakendamine ja kasutamine on kliendi jaoks véga lihtne ja
kiire ning lisaks on kliendil kohene ligipdds juhendmaterjalidele ja
klienditoele (Cohen 2011, Waters 2005:34,)

Teenuse pakkuja
parem tehniline

SaaS lahenduse pakkujal on ressursse loomaks tehniliselt parem
siisteem, kus on tagatud 24-tunnine jirelvalve, mis tagab kliendile

voimekus kindlustunde (Waters 2005:34).

Parem turvalisus, Vorreldes klientide endi vdimekusega suudab SaaS lahenduse

andmekaitse pakkuja tagada andmete turvalisuse, andmekaitse ja dnnetusjuhtumi

onnetusjuhtumi korral andmete taastamise ning seda oluliselt madalamate kuludega.

korral. (Waters 2005:34). Kliendid peavad turvalisemaks salvestada
andmeid pigem lahenduse pakkuja kui ettevOtte arvutisiisteemis
(Seethamraju 2014:15).

Viiksemad riskid Voimalikud riskid on vidiksemad, kuna kliendil on vodimalus

seoses riist-ja kasutada head tarkvara, mille eest vastutab teenusepakkuja, mis

tarkvaraga omakorda vo&imaldab kokku hoida ettevotte poolseid kulutusi
(Waters 2005:34). Kasutajad ei pea motlema voimalikele riistvara ja
tarkvara probleemidele, mis tavaliselt esinevad rakenduse
arendamise ajal. Traditsiooniline tarkvara puhul véivad
probleemideks vdivad olla tarkvara rakendamine ja kasutamine
skaleeritavalt, operatsioonisiisteemi uuendamine, riistvara
probleemid ja mittesobivast tarkvara versioonist tingitud
probleemid. (Jurisic, Kermek 2011:1415)

Ligipddsetavus SaaS lahendus tagab hea ligipddsu rakendusele ja andmetele.

Andmed pilves on ligipddsetavad igal aja, sOltumatult asukohast,
vajalik on ainult internetiiihendus. (JuriSic, Kermek 2011:1415)

Allikas: Autori koostatud
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SaaS lahenduse turvalisus ja andmekaitse oli mainitud nii SaaS lahenduse eeliste kui ka
puuduste puhul. Kui kliendis suudetakse tagada usaldus teenusepakkuja suhtes, ei ole
turvalisus ja andmekaitse autori arvates probleem. Samuti tdnu SaaS lahenduste leviku
suurenemisele on kliendid rohkem teadlikud ning probleem vois olla aktuaalsem kui SaaS

lahendused olid vdhem tuntud.

Ligipadsetavuse aspektist on moistetav, et rakendusele ei péédseta ligi kui puudub internet,
siiski tdnu tehnoloogiate arengutele on piisiv interneti iihendus joudmas ka vihem arenenud

riikidesse, millest tingituna puuduse mdju ajas viheneb.

Lisaks eelnevale toob Seethmraju (2014:15) vélja, et iiks votmeaspekte SaaS lahenduse
kasutuselevotmiseks on teenusepakkuja maine ning valmisolek tootada kliendiga lébi terve
rakendusfaasi, pakkudes ka hilisemat ndustamist. Kliendile tuleb kinnitada, et ettevote on
voimeline hooldama ja arendama lahendust kestvalt (Cohen 2011). Lisaks on kliendi jaoks
tahtis kui hésti sobitub SaaS lahendus olemasolevate protsesside ning kui keeruline on
sellele iileminek (Yang et al 2015:262). Ettevote tegevused peavad voimaldama kliendi
noustamist kasutamisperioodi véltel. Klientide voimalus lahenduse pakkuja abi

kasutamisele tdstab kindlustunnet ja usaldusvéérsust.

SaaS-1 puhul v4ib esineda teenuse mittetdotamise aega, mis on lildiselt reguleeritud SLA-ga
(ingl. service level agreement) ehk teenuselepinguga. Lepingus on mdiiratletud teenuse
kvaliteedinditajad. Niiteks internetiiihenduse pakkujad kasutavad iihe SLA niitajana alla-
ja lleslaadimise kiirust ning teenuse kéttesaadavust. Pilveteenuse SLA nditab teenuse
garanteeritud kittesaadavust aastas (Tookindlus 2015). Kui teenuse kédttesaadavus on 90%,
tahendab see, et 36,5 pdeva aastas pole teenus kittesaadav (Tookindlus 2015). SaaS
lahenduse puhul on oluline kindlalt piiritletud SLA (Heart et al 2010:165). Kéttesaadavus
on lubadus kliendile, millest tuleb kinni pidada. Ettevotte potentsiaalsed kliendid voivad
oma otsustes ldhtuda teenuse kéttesaadavuse ajast ning ideaalne on, kui see on

maksimaalne.
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Lisaks véirtuspakkumise kujundamisele uutele klientidele mainib Cohen (2011) olulisena
ara ka olemasolevad kliendid, keda tuleb teavitada erinevatest tdiendustest, kuna drimudeli

puhul on oluline tellimuse uuendamine.

Kokkuvotvalt voib jéareldada, et viiksed ettevotted kasutavad SaaS lahendust odavate
kulude, lihtsa ja mugava integreerimise ning haldamise tottu. Vorreldes traditsioonilise
tarkvaraga on kliendile vdiksemad noudmised tarkvara ja riistvara jaoks. Suurettevotete
puhul lisandub SaaS-i kasutamisel vOimalus keskenduda oma pdhitegevustele. Kuna
tegeletakse ettevotete delikaatsete andmetega on oluline kliendi usalduse kindlustamine.
Kuigi turvalisust mainiti voimaliku puudusena, kuna kliendi andmed on usaldatud kellegi
teise katte, siis teisalt toodi vélja turvalisus voimaliku véértusena andmete sdilimise
seisukohast. Lisaks on rakendus koos selles paiknevate andmetega ettevotte tootajate jaoks

ligipadsetav soltumatult asukohast alati, kui on tagatud vajalik internet tihendus.

Kliendisegmendi element kirjeldab voimalikke kliente, kelleni ettevdte tahab jouda.
Nendeks vodivad olla nii tavakasutajad kui ka organisatsioonid. Kliendisegment on
arimudeli tdhtsaim osa, keskenduma peab tulusatele klientidele pikaajalise tegutsemise
eesmadrgil. Selleks, et oma klientideni paremini jouda, vOib ettevote kliente mingisuguse
tunnuse alusel segmenteerida. Oluline on otsustada, milliseid segmente soovib ettevote
teenindada. See vOimaldab ettevottel kujundada drimudeli kliendi vajadustest 1dhtuvalt.

(Osterwalder 2010:20)

Kliendisegmendiks vdib olla tavakasutaja (B2C — business to customer) nagu varasemalt
nditeks toodud Dropboxi puhul, voi ettevotted (B2B — business to business), kelle
valdkonda lahendus on suunatud. SaaS lahenduse pakkumine on iildjuhul suunatud
viiksematele klientidele kui klassikalistes tarkvara firmades, ning suunates turundust ja
miiigitegevust enam ettevotte tootajale (Luoma ef al 2012:191). See tihtib varasemalt
peatiikis Botteri (2010:8) véljatooduga, et oluline on luua tarkvara ka kliendi ettevotte
tootajale, kuna nemad on sama olulised kliendid kui ettevotte juhid. T66 autor leiab, et see

on osaliselt seotud lahenduse lihtsuse ja hinnaga. Klassikalised tarkvara lahendused on
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kallimad ning seega suunatud suurematele ettevitetele, kes on voimelised lahendust ostma.
Odavus muudab voimaliku lahenduse kasuks otsustamise lihtsamaks, mistottu voib olla
turundus ja miik suunatud tootajale, kes lahenduse tiiiibist olenevalt votab lahenduse ise
kasutusele ja soovitab teistele tootajatele kasutamiseks. Néaiteks vaib tuua Todoist-1, mis on
veebipohine tarkvara vdimaldamaks vajalike iilesandeid kergelt kirja panna,
kategoriseerida, prioritiseerida ning meelde tuletada. Kui tavakasutaja on selle isiklikel
eesmdrkidel kasutusele votnud, voib ta seda hdlpsasti soovitada ettevottesiseselt, et ka
kolleegidel oleks voimalus iilesandeid paremini planeerida ning olla seeldbi produktiivsem.
Kokkuvotvalt on SaaS lahenduse pohikliendiks erineva suurusega ettevotted ja nende

tootajad, kelle jaoks kasutusmugavust arendatakse.

Tyrvédinen ja Selin toovad oma uuringu pdhjal vélja persoonid, kes teevad ettevotetes
otsuseid SaaS lahenduse kasutamiseks. Ettevottes, kus on rohkem tdotajaid, ostavad
lahendust drijuhid ning viikestes ettevotetes on otsustajaks juhtkond (Tyrvdinen ja Selin
2011:13). Kuigi otsuse teevad juhid, v3ib eelneva pohjal jareldada, et ei tohi alahinnata ka
tootaja rolli. SaaS lahenduse iseloomust tulenevalt on oluliseks sihtturu méarajaks voimalik
klientide arv selleks, et kindlustada pika ajalisem edu (Tyrvédinen ja Selin 2011:13).

Klientide arv on oluline, kuna SaaS lahenduse puhul makstakse véikseid korduvtasusid.

Tulenevalt eelnevast teenitakse SaaS lahendusega tulu pika perioodi véltel. Kui klient on
teenusega rahul, kasutab ta seda edasi, ning ettevotte teenitav kasum suureneb (Skok 2009).
Kui klient pole rahul, siis ta Idpetab teenuse tellimise ja ettevotte on kaotanud
investeeringu, mis on tehtud kliendi hankimiseks (Skok 2009). See loob vorreldes
traditsioonilise tarkvaraga teistsuguse diinaamika, kuna tuleb saavutada kaks erinevat
miitiki (Skok 2009):

1. kliendi hankimine;

2. kliendi hoidmine (eluea védrtuse maksimeerimine).

Esiteks on tédhtis kliendi hankimine ning teiseks on vajalik kindlustada kliendi hoidmine

teenimaks tagasi algsed investeeringud ning joudmaks kasumini. Sellest tingituna on SaaS
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lahenduse kliendimoddikud keerukamad kui traditsioonilise ettevotte puhul. Peamised
moddikud, mida tuleb SaaS lahenduse puhul jélgida on (Dobbs, Kelley 2011:4, Skok
2013):

* kliendi hankimiskulud (CAC — customer acquisition cost);

* kliendi lahkumisméaér (churn rate);

* kliendi elueavairtus (LTV - user lifetime value, CLV - customer lifetime value).

Kogu miigi ja turunduskulude summa

Kliendi hankimiskulu arvutatakse jargnevalt: CAC= —
uute kliendite arv

(Skok 2013). See niitab, kui suured miiligi ja turunduse kulutused tehakse iihe kliendi

saamiseks.

klientide arv,kes lopetasid tellimise

Kliendi lahkumismééra arvutamine: lahkumisméir (%)= ——
kogu klientide arv

(Skok 2013). Lahkumisméddr nditab, kui paljud kliendid on ldpetanud tellimise kogu
klientide hulgast. Tiiipiliselt on lahkumismair vahem kui 10% (Dobbs, Kelley 2011:5).
Maiidrad voivad erineda olenevalt sellest, kas rakendus on suunatud viikestele ja
keskmistele ettevotetel voi suurtele. Esimeste puhul voib lahkumismiadr olla 20-30%.
Suuremad lahkumisméddrad on seotud madalate {imberliilituskuludega, odava
hinnastamisega ja klientidega, kes tadpselt ei tea, mida nad tahavad, ning proovivad
erinevaid tooteid. Suurtest ettevitetes voivad olla lahkumisméadrad 5-10%, kuna tegemist
on suuremate lepinguvéirtustega ning pikemate miitigitsiiklitega. See omakorda suurendab
kliendi hankimiskulu, tulenevalt sellest, et suurcttevotteid on raskem kliendiks saada.

(Dobbs, Kelley 2011:5).

Kliendieluea  vddrtust saab  arvutada  jirgmiselt: kliendi  elueavéirtus =

keskmine korduvtulusbrutomarginaal

(Skok 2013).

lahkumismaar

Lisaks eelnevatele kirjeldustele on vélja toodud soovituslikke suhtarve kliendimoddikutest

lahtuvalt.
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* Kui iiks kolmandik potentsiaalsest kliendi eluea viairtusest (LTV) iiletab kliendi
hankimiskulusid (CAC), siis tuleb potentsiaalselt klienti votta kui vadrtuslikku klienti
(Shamia, 2008). Voimalikke kliente, kelle puhul iiks kolmandik CLV-st ei kata CAC, ei
soovitata hankida (Skok 2009). Va1 ka vastupidiselt 6eldes, kliendi elueavéartus peaks
olema vdhemalt 3 korda suurem kliendi hankimiskulust.

* Kui klient valitakse soltuvalt kliendi hankimiskulu (CAC) suhtest ldhtuvalt, siis tehtud

investeeringud peaks olema voimalik tagasi teenida vahem kui 12 kuuga. (Skok, 2009).

Eelpool kisitletud moddikuid on ettevottel oluline jdlgida saamaks paremat tilevaadet, kui
suuri kulutusi tehakse klientide hankimisele ning kuidas see hiljem tulu tagasi toob.
Alguses on kulud kliendi kohta suuremad, kuna kliente on vdhem ning hiljem kulud kliendi
kohta vdahenevad. Kuna lahendus iildiselt on suunatud suurele kasutajaskonnale, ei saa teha
suurt kulutusi iga kliendi hankimiseks. Optimaalseid kanaleid kliendini joudmiseks

kirjeldatakse drimudeli kanalite elemendi all pohjalikumalt.

Kanalite element drimudelis kirjeldab, mis kanaleid kasutades suhtleb ja jouab ettevote
oma klientideni, et toimetada kohale véartuspakkumist. Kliendi ja ettevotte vahel iihenduse
loomisel on olulised suhtlus-, jaotus-, ja miiligikanalid, need on téhtsad kliendikogemuse
loomisel. (Osterwalder 2010:26). SaaS lahenduse puhul on jaotuskanaliks internet, nagu t66

varasemates peatiikkides on véljatoodud.

Interneti kiire areng ning sellele kdikjalt ligipdédsetavus tdnu erinevatele nutiseadmetele
(mobiil, tahvelarvuti) on loonud ndudlikuma ja teadlikuma SaaS lahenduse kliendi.
Tarkvara kittesaadavus ja selle otsimislihtsus loob rohkem informeeritud ja seega
teadlikumaid kliente, mis viib vajaduseni rahuldada kliendi ootusi korgkvaliteedilise
tarkvara ja teenusega. See on eriti oluline tellimuspdhise mudeli puhul, kus rahulolust

oleneb klientide kuise voi aastase tellimuse uuendamine (Mager ef al 2014:25).

SaaS idufirmades tehakse veebipdhist miitliki kasutades suust suhu (word of mouth — WOM)

reklaami lisaks Google Ads-i tasulist reklaami, saamaks kliente oma veebilehele (Raouf
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2010). Toodet tutvustatakse 1dbi prooviversioonide voi veebi demo (Raouf 2010). Téhtis on
pakkuda potentsiaalsele kliendile voimalust lahendust proovida ning sealjuures vajalikku

kliendituge (Yang et al 2015:262).

Botteri ja teiste (2010:7-8) arvates on samuti internet peamine kanal kliendini joudmiseks,
kuna traditsioonilised edasimiiiijad pole SaaS lahenduse miiiimisel vajalikud. Oluline on
voimekus otse miilimiseks. Internet on see kanal, mis peab vdimaldama otse kliendini
joudmist seda ldbi freemium mudelite (baasfunktsioonid on tasuta, tdiendavate
funktsioonide eest tuleb maksta), piiratud katseperioodide, ligipddsupohise hinnastamise,
mis peaks andma eelise vorreldes traditsioonilise mudeliga (Botteri et al 2010:7-8).
Tyrvdinen ja Selin (2011:14) leiavad oma uurimuses aga vastupidist, et peamine
miitigikanal on personaalne otsemiiiik koos internetipdhise turunduskommunikatsiooniga.
Internetti miiligikanalina ja reklaami turunduskommunikatsioonina kasutati vdhem
vorreldes eelnevaga (Tyrvédinen ja Selin 2011:14). Kliendini joudmise kanali puhul on
oluline ettevotte suurus. Esimeses peatiikis kirjeldatud SaaS drimudeli tiiiipidest 1dhtuvalt

on suurettevotted need, kelle puhul on olulisem personaalne miiiik.

Seostades kanaleid varasemalt kisitletud kliendimdodikutega toob (Skok 2009) vilja
kliendi hankimiskulu ja kliendi elueaviirtust mojutavad aspektid, et voimalikku tasakaalu

saavutada tabelis 5.
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Tabel 5. Kliendi hankimiskulu ja elueaviértust mojutavad aspektid

Muutus | Kliendi hankimiskulu Kliendi elueaviirtus
- Vilimtik - Korduvad tulud
> - Sekkuv turundus (outbound - Skaleeritav hinnastamine
< marketing) (televisioon, raadio, - Sarnaste ning tdiendavate toodete
M paberreklaamid, koned, e-mailid miiik (cross sell and upsell)
- Tootevaliku suurendamine
- Viiruslik turundus (viral effect) - Korge lahkumismaar
- Orgaaniline turundus (inbound - Madal kliendirahulolu

marketing), erinevad tehnikad, et
olla klientide poolt leitav

- Tasuta voi freemiumi lahenduse
pakkumine

- Avatud ldhtekood (open source)

- Tasuta prooviversioonid

- Iseeneslik konverteerimine (klient
liigub prooviversioonist makstava
versioonini ilma miiiigitegevuseta)
- Sisemine miiiik (inside sales), mis
toimub interneti voi telefoni
vahendusel

- Kanalipdhine miiiik (channel)

- Strateegilised partnerlused
Allikas: (Skok, 2009); autori koostatud.

Langus

Tabeli pohjal saab jéareldada, et keskenduda tuleb aspektidele, mis langetavad
hankimiskulusid ning kasvatavad kliendi elueavdédrtust. Hankimiskulu kasvatab
klassikaliste turunduskanalite kasutamine ning vélimiilik, mida tuleks viltida. Kliendi
elueavidirtust langetab korge lahkumismaiar ning madal kliendirahulolu. Elueaviirtuse

suurendamiseks on oluline tdiendav tootevalik ning skaleeritav hinnastmine.

Kliendi hankimiskulu vdhendab orgaaniline turundus. See, kui ettevote on teinud ennast
kliendi jaoks leitavaks ning kui koduleht on ldbimdeldult disainitud, viib iseenesliku
konverteerimiseni. Kliendihankimiskulu vdhendab prooviversiooni, tasuta versiooni voi
freemium versiooni olemasolu. Viiruslik turundus toimub tavaliselt suust suhu voi1 internetis

olevate sotsiaalvorgustike ja muu vahendusel. Avatud ldhtekood pakub klientidele suuremat
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paindlikkust. Kliendihankimiskulu vihendamisele aitavad kaasa strateegilised partnerlused

ning kanalipOhine miiiik, kasutades néiteks tdiendavaid edasimiiiijaid.

See, milliseid kanaleid rohkem kasutatakse, oleneb osaliselt SaaS lahenduse tiiiipidest,
mida kirjeldati esimeses peatiikis. Valitud kanalist soltub ka miiiigi ja turunduskulude
suurus. Internetti kanalina kasutatakse suures osas Iseteenindus ja Puhta SaaS-1 puhul, kuid

Ettevotte SaaS eeldab personaalsemat otsemiitiki.

Kliendisuhtega seonduvat analiiiisitakse pohjalikumalt jargnevalt. Kliendisuhete element
kirjeldab, mis tiiiipi suhte ettevote loob kliendisegmentidega. Kas suhe on personaalne,

automatiseeritud jne. (Osterwalder 2010:28)

Teenusepakkuja huvides on saada head tootlust oma investeeringutelt 1dbi pikaajaliste
lepingute s0lmimise, mis klienti seoks, samal ajal on klient huvitatud korge kvaliteediga
teenusest moistliku hinna eest (Strommen-Bakhtiar, Razavi 2011:57). Vdrreldes
traditsioonilise tarkvaraga, on klientidel suurem vabadus loobuda teenusest, kui see on
ebasobiv. Edukas suhe soltub realistlikest ootustest kliendi poolt, vottes arvesse voimalikke
riske ja realistlikust kulude ja kvaliteedi esitlemisest teenusepakkuja poolt (Stremmen-
Bakhtiar, Razavi 2011:57). Pikaajalise kliendisuhte saavutamine eeldab korgkvaliteedilist
teenust, mis vastaks kliendi ootustele. Ootused voivad olla erinevad soltuvalt toote
keerukusest. SaaS tiilipide jdrgi voib olla lahendus kas kliendispetsiifilisem voi iildisem.
Kui esimesel juhul on oluline pakkuda kliendile héid tugiteenuseid, siis teisel juhul peab
olema teenuse kasutamine lihtne ja piisaval maédral kirjeldatud, et otsese kliendisuhtesse

poleks vaja panustada. See omakorda on seotud hinnaga, mida klient teenuse eest maksab.

Altimer grupi autorid (Wang, Owyang 2009:6) toovad oma t60s “Kliendidigused SaaS-i
puhul” (“Customer Bill of Rights for SaaS”) vilja viga pohjalikult kirjeldatud head tavad
iseloomustamaks suhtlust kliendi ja SaaS lahenduse pakkuja vahel. Liihidalt kokkuvdéttes
on rohk turvalisusel, ldbipaistvusel ja  pdhjalikul teavitamisel erinevatest

teenusepakkumisega seotud aspektidest. See on oluline koigis kliendi ja teenusepakkuja
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vahelistes koostd0 faasides, alates hetkest kui klient sobiva SaaS lahenduse pakkuja leiab

kuni koostdo 1opetamiseni (Wang, Owyang 2009:6).

Tahtis on heade kliendisuhte hoidmine, kuna kliendi hankimiskulud voéivad olla suured
ning Umberlilituskulud kliendi jaoks viiksed. Olenevalt teenusest ja selle
lisakomponentidest voib selle keerukus suureneda, mis voib omakorda nduda suuremat
otsesuhtlust kliendiga, et tagada teenuse eesméirgipdrane toimimine. Kliendisuhtlus peab
olema avatud ja ldbipaistev. Suurematel klientidel voiks olla isiklikud kontohaldurid, kes
vajadusel nende probleeme aitavad lahendada. Kuigi iildjoontes on tegemist
standardiseeritud tootega, mida on vdimalik pakkuda suurele massile, siis peaks ka
esilekerkivate probleemide jaoks olema standardlahendused, ilma personaalse

klienditeenindusspetsialisti médramiseta.

1.3 Tarkvara kui teenus arimudeli taristu ja finantselemendid

Jargnev peatiikk késitleb arimudeli infrastruktuuri ja finantselemente. Peatiikk kirjeldab
votmetegevusi, votmeressursse ja votmepartnereid, mis on olulised véértuse loomiseks ning

kohaletoimetamiseks kliendile, koos voimalike kulude ning tuluallikaga.

Votmetegevuse element kirjeldab koige olulisemaid tegevusi, mis on olulised ettevotte
drimudeli toimimiseks. Sarnaselt votmeressurssidele on ka votmetegevused ldhtuvalt
valdkonnast erinevad. Naiiteks tarkvaratootja voOtmetegevus on tarkvara arendamine.

(Osterwalder 2010:36)

Tarkvara arendamisel kasutatakse vilkaid (agile) arendusmeetodeid, mis voOimaldavad
lahendada edukalt ka suurte ja kompleksete organisatsioonide probleeme. Ténu sellele on
SaaS ettevotted innovatiivsemad, kuna ei kasutata traditsioonilist (waterfall-based)

arendamist. Firmad teevad igakuiseid arendusprojekte (builds) ja uuendusi tuuakse vilja iga
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kvartal. Selline ldhenemine lubab lahendusepakkujal kiirelt parandada toote puudujdéke ja

jark-jargult lisada uusi toote omadusi. (Dobbs, Kelley 2011:3)

Traditsioonilise tarkvara arendamise puhul on selgelt eristatud etapid (Verner et al
2004:522, Hossain ef al 2013:88.89).
1. Analiiis — drivajaduste médramine ja prioritiseerimine.
Disain — drivajadused muudetakse IT lahendusteks.
Arendamine - 1dhtuvalt eelnevast arendatakse tarkvara.

Testimine — tarkvara testitakse.

A

Kaéivitamine ja haldamine.

Vilka arendusmeetodi puhul on sammud jiargnevad (Verner et al 2004:522, Hossain et al
2013:88.89).

1. Lihtne planeerimine.

2. Liihikesed arendustsiiklid - disain, arendamine, testimine ning samme korratakse.

3. Kaéivitamine.

Esimesel juhul on protsess kindlalt méératletud ning kéiakse ldbi etapid, kuni joutakse
valmistooteni. Protsess on seetottu ajakulukas ning ei pruugita jouda soovitud tulemusenti,
mis juhul tuleb etapid uuesti ldbi kdia. Vilka 1dhenemise puhul on arendustsiikleid mitu ja
need on lithikesed. Tehakse esialgne lahendus valmis, hangitakse tagasidet ning pidevalt
vilakse sisse muudatusi ja parandusi. Oluliseks sisendiks on kliendi tagasiside ning

kaasatus algetapist. (Verner et al 2004:522, Hossain et al 2013:88.89)

Idufirmad loovad miinimumnouetele vastava toote (minimum viable product - MVP), mis
sisaldab ainult kriitilisi funktsioone, koguvad selle kohta tagasisidet oma klientidelt ning
alustavad uuesti iilevaadatud miinimumnouetele vastava tootega (Blank 2013). Head MVP-
d on kliendid valmis kasutama, selle eest maksma ja tagasisidet pakkuma (Leitersdorf,
Schreiber 2014). Selleks, et jouda suurettevoteteni, on vaja alustada VKE-dest, kes on

rohkem avatud uute lahenduste proovimisele ning neile on ka lihtsam lahendust miiiia
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(Leitersdorf, Schreiber 2014). Selle kaudu on voimalik dri kasvatada ja tdiendada algse

toote omadusi (Leitersdorf, Schreiber 2014).

Vilgastest arendusmeetoditest ning pidevast lahenduse uuendamistest tulenevalt on oluline
ka wvilgas turundusmetoodika, et ettevotte veebileht, erinevad kommunikatsioonid,

presentatsioonid ja muud materjalid oleks uuendatud. (Cohen 2011)

Lisaks traditsioonilistele pdhitegevustele nagu arendus, miiiik, turundus ja klienditugi,
peavad tarkvarapakkujad haldama IT infrastruktuuri (Boillat, Legner 2013:51). Sealjuures

saavad ettevotted valida, kas hoiustavad infrastruktuuri ise vo1 ostavad seda sisse.

Kaésitledes vajalike tegevusi ettevotte seisukohast laiemalt, toovad Dobbs ja Kelley
(2011:3-4) vélja olulisena detailidele orienteeritud ja mododikustest juhinduva
juhtimiskultuuri. SaaS ettevotted peavad piihenduma oma drimudelile, testides éri eeldusi ja
jiatkama pidevalt oma protsesside parandamist, et leida kodige edukamad viisid toote

turunduseks ja véirtuse loomiseks (Dobbs, Kelley 2011:3-4).

SaaS-1 puhul on votmetegevusteks turundus, miitik, klienditugi, IT-siisteemide haldamine ja
tarkvara arendus. Tarkvara arendamiseks kasutatakse kaasaegseid vilkaid meetodeid, mis
voimaldab kiirelt turule tulla ning lahendust ldhtuvalt klientide tagasisidest pidevalt

parandada. Sealjuures on oluline ka erinevate mdodikute jalgimine.

Votmeressursside element kirjeldab kodige tdhtsamaid varasid, et drimudel to6taks. Need
voivad olla erinevad ldhtuvalt arimudeli tiitibist. Néiteks tootmisettevote vajab
kapitalimahukaid toomishooneid, mikrokiipide arendaja aga inimressursse. (Osterwalder

2010:34)

Votmeressursid on SaaS lahenduse pakkujate puhul sarnased iildisele tarkvara arenduse
ettevotetele. Votmeressurssideks on arendajad, miiligi- ja teenindav personal ning IT
infrastruktuuride haldus. Lisaks materiaalsetele varadele kuuluvad votmeressursside alla

mittemateriaalsed ressursid, milleks on SaaS lahenduse pakkuja tehnoloogiline profiil.
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Chong ja Carraro (2006) toovad vilja 4 kiipsusastet SaaS rakenduste jaoks.

* [ tase - Ad hoc — igal kliendil on eraldi enda vajaduste jaoks kohandatud unikaalne
eraldiseisev rakendus. Rakendus tootab oma eksemplaril majutaja serveris. See on

1seloomustatud Joonisel 2.

L XX

Kasutajal KasutaJaZ Kasutaja3

Eksemplarl Eksemplar2 Eksemplar3

Joonis 2. SaaS lahenduse I kiipsusaste (Chong, Carraro 2006).

e II tase — Seadistatav - Teine tase suurendab programmi paindlikkust 14bi
metaandmete seadistamise. Sellel tasemel kliendid saavad kasutada erinevaid
eksemplare samast rakendusest. See vOimaldab pakkujal tdita erinevaid
kliendindudmisi, kasutades seadistamisvoimaluse valikuid. See lihtsustab pakkujal
teenuse haldamist, kuna voOimalik on wuuendada {ihtset koodibaasi. Seda

iseloomustab joonis 3.

L XX

Kasutajal KasutaJaZ KasutaJaS

‘ Eksemplarl ‘ ‘ Eksemplarl ‘ ’ Eksemplarl ‘

Joonis 3. SaaS lahenduse II kiipsusaste (Chong, Carraro 2006).

e [II tase - Seadistatav, iihelt mitmele — Kolmas tase lisab {ihelt mitmele (multi
tenancy) lahenduse lisaks teisele tasandile. See vdimaldab iihel programmi

eksemplaril teenida koiki teenusepakkuja kliente. Lahendus voimaldab efektiivsema
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serveri ressursi kasutamise ilma nédhtava erinevuseta 10ppkasutaja jaoks, kuid selle
skaleerimine on piiratud.

* [V tase - Skaleeritav, seadistatav ja iihelt mitmele — Neljandal tasemel lisatakse
skaleeritavus, kasutades mitmekihilist arhitektuuri. See arhitektuur toetab koormuse
jaotajat (load balancer farm) identsete rakenduse eksemplaride jaoks, mis saavad
tootada erineval arvul serveritel. Stisteemi mahtu saab diinaamiliselt suurendada voi

vihendada, et vastata koormuse ndudlusele, ilma, et peaks arhitektuuri muutma.

Joonisel 4 on autor koondanud III ja IV taseme iiheks, kuna drilisest aspektist ning
10ppkasutaja poolt vaadatuna on oluline pdhimote, et koik kasutajada kasutavad sama

teenuse versiooni, mida teenusepakkuja poolt lihtne hallata.

X

Kasutajal Kasutaja2 Kasutaja3

A ? A
Eksemplarl

Joonis 4. SaaS lahenduse IV kiipsusaste (Chong, Carraro 2006).

Konfigureerimine ja kohandamisvoimalus on kriitilise tdhtsusega SaaS lahenduse pakkuja
jaoks, et kujundada sobivaid pakkumisi, et rahuldada paljude klientide vajadusi (Guo et a/

2011:28).

Kuna antud t66 keskendub SaaS drimudelile kui tervikule rohuga selle drilisele poolele, on
lahenduse tehnilisest poolest kirjeldatud ainult itht peamist olulist osa. Lahenduse
tehnilisest poolest pdhjalikumalt kirjutamine oleks eraldi t66 ning ei kuuluks antud

valdkonna alla.

SaaS drimudel on liks parimaid drimudeleid skaleeritavuse mottes, mille juures on olulisel

kohal, et ettevotted ei tarni fiilisilist kaupa (Stampfl 2013:243). Ténu SaaS platvormile on
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ettevotte tehnoloogiale omane kaks omadust, mis toetavad skaleeritavust drimudeli moistes:
protsesside automatiseeritus ja skaleeritav infrastruktuur (Nguyen 2014:44). Uks
olulisemaid aspekte SaaS mudeli juures ongi selle skaleeritavus. See seisneb
standardiseeritud lahenduses, mida saab lihtsasti miilia, ning suurtes mahtudes klientideni
toimetada, samal ajal sdilitades madalad kulud (Louma 2012:190). Lisaks on oluline selle

kliendispetsiifilisuse viltimine (Luoma 2012:191).

Tulenevalt lahenduse skaleeritavusest ja internetipohisest iseloomust on sellega voimalik
lihtsamini vélisturgudele siseneda. Reuwer ja teised (2013:57) leidsid uurides SaaS
ettevotete rahvusvahelistumist, et nende puhul ei jérgitud juhtivaid rahvusvahelistumise
teooriad ning ei leitud ka iihte keskset ldhenemist, vaid pigem tegutsevad ettevotted
intuitiivselt ja olukorrast ldhtuvalt. Kui tehniliselt on lahendust lihtne vélisturgudel
pakkuda, siis eduka SaaS lahenduse eelduseks on kohalike tavade tundmine ja hea
kliendisuhte saavutamine soovitavalt kohaliku kontori rajamisega, mis aga toob ettevottele
kaasa tdiendavaid kulutusi (Reuwer et al 2013:56). Leitersdorf ja Schreiber (2014) on
arvamusel, et kui sihtsegmendiks on suurettevotted, on oluline fiilisiline turul kohalolek,

mis enamjaolt tdhendab USA turule sisenemist.

Kohalike tavade tundmine oleneb sellest, kui spetsiifilise teenusega on tegemist ning
tavasid on oluline arvesse votta sihtriigi valikul, et need ei piiraks lahenduse otstarbelist
kasutamist. Kontori rajamine sihtturule oleneb potentsiaalse turu suurusest ja olulisusest

ettevotte jaoks.

Kokkuvdtlikult peab rakendus olema lihtsast seadistatav, automatiseeritud, toimima iihelt
mitmele pohimottel ning olema skaleeritav. Vorreldes varasemate tarkvara pakkumise

viisidega, voimaldab SaaS lahendus oluliselt lihtsamini jouda suure kasutajaskonnani.

Votmepartnerluse element kirjeldab ettevottega seotud tarnijate ja partnerite vorgustikku,
mis on vajalikud drimudeli toimimiseks. See vOimaldab hankida tdiendavaid ressursse,

viahendada riske voi tegevusi optimeerida. (Osterwalder 2010:38)
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Traditsioonilised tarkvara pakkujad on rajanud tugevad partnervorgustikud, eriti kliendile
suunatud tegevusteks nagu miiiik, tarkvara hindamine ja integreerimine kliendi juures
(Boillat, Legner 2013:50). SaaS lahenduse iiheks edasimiiiijaks voib olla koostdopartner
(affiliate), kes aitab laiendada vastava lahenduse pakkuja haaret suunates kliente SaaS-i
miitigikanalisse bdnneri vo1 muude reklaamide kaudu. Kui klient sooritab ostu antud

partneri kanali kaudu, saab koostdodpartner komisjonitasu. (Mager et al 2014:28)

Viirtustlisav edasimiiiija (VAR - value added reseller) to6tab sarnasel pohimottel, kuid
pakub tdiendavat lisafunktsionaalsust ja saab komisjonitasu paketi miiligist (Mager et al
2014:28). Kuid vorreldes traditsioonilise tarkvara pakkumisega, kasutatakse SaaS
lahenduse puhul lisandvéirtusega edasimiiiijaid vdhem, kuna klient saab iseseisvalt
hakkama teenuse iiles seadmise ning konfigureerimisega. Selliste partnerite roll on

muutumas usaldusvéirseteks nouandjateks kliendile. (Key 2014)

Pilveteenuste puhul on olulised kogemustega strateegilised partnerid riistvara ja
andmebaaside valdkonnas, kindlustamaks pilve infrastruktuuri joudlust ja turvalisust
(Boillat, Legner 2013:50). Suurem osa tarkvarapakkujatest majutavad oma enda
infrastruktuuri, mida on ka voimalik sisse osta. See toetab pilveteenuste mudeli (IaaS,
PaaS, SaaS) modulaarsust, mis lubab teenusepakkujatel tugineda teistele vdarust lisavate
teenuste pakkujatele. Valik, kas infrastruktuuri rentida voi ise majutada (hosting), muudab

kulustruktuuri tarkvara pakkuja jaoks. (Boillat, Legner 2013:51)

SaaS lahenduse puhul on edasimiiiijate roll partneritena viike, kuna lahendus on kliendi
jaoks lihtsasti seadistatav. Olulised on partnerid pakkumaks lahenduse jaoks hea

joudlusega, turvalist ja stabiilset infrastruktuuri.

Kulustruktuuri element kirjeldab koiki kulusid, mis on vajalikud drimudeli kdivitamiseks
ja igapdevaseks tootamiseks. See kisitleb ettevotte d&rmudeli toimimiseks olulisi kulusid.
Ettevotte vadrtuse loomine 14bi sellega seotud teiste elementide kajastub kulustruktuuris.

(Osterwalder 2010:40)
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Kuigi tépselt ei ole teada detaile ettevotete kulustruktuuride kohta, voib siiski nimetada
peamisi kulusid jargnevalt (Boillat, Legner 2013:50-51).

1. Personalikulud - sealhulgas arendajad, kes loovad tarkvara ja uuendusi, kui ka
miiligi-, teenindus- ja turunduspersonal. Need esindavad koige tdhtsamaid kulusid
traditsioonilises tarkvaraidris. Pilvepohised pakkumised sisaldavad tdiendavaid
personalikulusid, mis on seotud pilve infrastruktuuri tegevustega.

2. Infrastruktuurikulud — sh hooned ja andmekeskused. Infrastruktuuri kulud erinevad
olenevalt sellest, kas infrastruktuuri omatakse voOi seda renditakse. Kui seda
omatakse, tuleb teha suuremahulised alginvesteeringud ja kindlaid korduvkulusid,
et infrastruktuuri hankida ja kdigus hoida. Kui infrastruktuur on renditud, siis need
pusikulud liigituvad muutuvkulude alla.

3. Teenused kolmandatelt osapooltelt - andmebaasi vO1 platvormi keskkonna

litsentsid.

Skok (2010) toob vélja 3 SaaS idufirma elutsiikli faasi, iseloomustamaks nende miiiigi ja
turunduskulusid:

1) toote ja turu sobivuse otsimine;

2) korratava ja skaleeritava miitigimudeli otsmine;

3) d&ri skaleerimine.

Oluline on, et esimeses kahes etapis ei kulutaks ettevote liiga palju miitigile ja turundusele.
Kulud turundusele peaksid olema voimalikult madalad ja fookus toote arendamisel. Oluline
on teada saada kliendivajadused, et SaaS lahenduse funktsioone vastavalt arendada. Kui
ettevote on niSi leidnud ja &arimudeli vilja arendanud, tuleks panna fookus &ri
skaleerimisele, turuosa kasvatamisele ja tdiendavale investeeringutele miiiiki ja turundusse.

(Skok 2010)

Botteri ja teised (2010:6) on sarnasel arvamusel, et algfaasis ei tehtaks liiga suuri kulutusi
miiigiesindajate viarbamisse, vaid palkaks tdiendavaid inimesi kui dri on skaleerumas ja

miitigiprotsessid on viimistletud. Kui &ri kasvab, on oluline omada eraldi miiligiinimesi ja
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kliendihaldureid. Kuna marginaalid on viiksed, tuleb hoolikalt jdlgida kliendi jaoks
tehtavaid turunduskulusid ja kliendi poolt laekuvad tulusid, et vajadusel ettevotte

turundustegevusi optimeerida (Cohen 2011).

SaaS-1 miiligi ja turunduskulud on kdrgelt seoses tulu kasvuga. 2010. aasta andmete pohjal
tehtud vordlusest selgus, et 50%-lise kéibekasvuga ettevotted kulutasid 100% tulust
miiiigile ja turundusele ning ettevotted, kelle kdibe kasv oli 20-50% kulutasid keskmiselt
38% kiibest turundusele ja miiiigile (Dobbs, Kelley 2011:5). See haakub eelnevaga, kui
ettevotte on leidnud tootele turgu ning on olemas korratav ning skaleeritav miitigimudel,
saab investeerida turundusse ja miiliki, et kdibeid veelgi suurendada. Kédibe kasv on

tavaliselt suurem ettevotte varajasemas faasis.

SaaS drimudeliga saavad ettevotted alustada vdiksema investeeringu ja personaliga, kui
seda oli vaja minevikus, et kasumlikku ettevotet ehitada (Dobbs, Kelley 2011:3).
Tehnoloogiliselt on SaaS ettevotte lanseerimine muutunud {iha lihtsamaks, kuna puudub
vajadus investeerida serverite ostmisse, riistvarasse voOi tarkvarasse (Heiman, Rahti
2004:26). Pilvemajutamisteenused ja avatud koodiga tarkvara on oluliselt vdhendanud
kulusid saamaks kiiret tagasisidet turult ettevotte vadrtuspakkumise kohta (Heiman, Rahti
2004:26). Nagu ka eelnevas peatiikis kirjeldatud, on voimalik infrastruktuuri jaoks kasutada
partnereid. Lahenduste sisseostmine on ettevottele odavam ning vajab vdhem ressursse
selle haldamiseks, kuna see on usaldatud ettevottele, kellele see on pdhitdoks, mistdttu voib
see anda parema tulemuse. Suurema kontrolli omamiseks on ettevottel voimalus
infrastruktuur omalt poolt iiles seada, kuid sealjuures tuleb arvestada suuremate

kulutustega.

Ettevotte kulutusi uuringu- ja arengutegevusse (research and development - R&D) mojutab
ettevotte arengutase, tehnilise keerukuse tase ja juhtkonna tehnilised teadmised (Ge, Huang
2011:12). Algusfaasis olevad ettevdtted kulutavad keskmiselt 60% R&D-le, kuid hiljem see
viheneb koigest 17%-n1 (Heiman, Rahti 2004:23). Tehes suuremaid kulusid R&D-sse,
aitab see puhtal SaaS ettevottel parandada tehnilist efektiivsust (Ge, Huang 2011:12).
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Lahenduse arendamise mottes on algusfaas koige ressursimahukam, kuna on vaja
funktsioneeriv toode vilja arendada, mis rahuldaks minimaalseid kliendi vajadusi. Kui baas

on loodud, on hiljem vdimalik jérkjargult lahendust tdiendada.

Algusfaasis nduab SaaS lahendus suuri arenduskulusid, samal ajal tuleb hoida kokku miitigi
ja turunduskuludega seni, kuni lahendus on leidnud kliendid ning miitigimudel on korratav.
Kui kulud on suured, voib see mojutada ettevitte pakutava toote hinda, mis omakorda
mojutab konkurentsivoimet vorreldes teiste sarnaste toodetega. Suurem osa kuludest on
seega personalikulud. Lisaks on SaaS drimudeli kulustruktuurile omased kulud

infrastruktuuri, mida enamasti kolmandate osapoolte kdest sisse ostetakse.

Tuluallikate element kirjeldab ettevotte genereeritavaid rahavoogusid iga kliendisegmendi
pealt. Oluline on kiisida, millise lisavdértuse eest on kliendid ndus maksma. Ettevite voib
hinnastada erinevaid tuluallikaid erinevalt. Arimudelis vdib olla kahte eri tiiiipi tuluallikaid
(Osterwalder 2010:30):

* iihekordsed tulud kliendimaksest;

* korduvtulud jatkuvmaksetest voi ostujirgse klienditoe pakkumisest.

Peamine tuluallikas tuleb toote pakkumisest, millel on kliendi jaoks erinevaid
hinnastamisviise. Lisaks toob Littlewood (2011) vélja tdiendavad tulud, mida on vdimalik
teenida lisamiitigist. Nditeks kui inimene ostab printeri, on tal tdiendavalt seda vaja tahmaga

taita.

Ojala (2012:122-123) vordleb erinevaid tuluallikaid SaaS lahenduse puhul liigitades need
kolme peamisse gruppi:

* kasutuskorrapdhine maksustamine;

¢ tarkvara rentimine;

e tarkvara litsentseerimine.

Kasutuskorrapohise maksustamise puhul maksustatakse kasutajat soltuvalt mdddetud

tarkvara kasutamisele (Ojala 2012:122). Kogus on miéiratud hinnaga, mdodikuks voib olla
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tarkvara kasutamisaeg, mitu korda on teatud funktsiooni kasutatud, kui palju tehinguid on
hallatud v61 nende kombinatsioon (Hunter 1994). Tarkvara rentimise puhul kasutaja
maksab kokkulepitud tellimistasu (subscription fee), et kasutada tarkvara teatud limiteeritud
perioodi jooksul (Armbrust ef al 2009:20). Tellimustasu on paindlikum ning voib oleneda
lepingu pikkusest, kasutajate arvust ning kasutatavatest funktsioonidest (Ojala 2012:122).
Tarkvara litsentseerimise puhul miitiakse tarkvara paketina voi serveripohise lintsentsiga.
Klient ostab tihe litsentsi kasutaja voi arvuti kohta (Ojala 2012:122). Lisaks tuleb kliendil
maksta hooldustasusid, mis hdlmavad tugiteenuseid ja versioonide uuendusi (Ferrante
2006:24-25). Nii kasutuskorrapohise kui ka tellimuspdhise maksustamise puhul on madalad
imberliilituskulud ning lisaks oluline saavutada kulude katmine, milles jaoks on oluline
kliendi tulude mdotmine vorreldes tehtavate kuludega kliendi kohta. Need
hinnastamismeetodid sobivad hésti piiratuma eelarve tottu VKE-dele. Litsentseerimine on
autori arvates pigem traditsiooniline meetod ning suunatud kalli hinna tottu suurematele

ettevotetele.

Lehmanni ja teiste (2015:15) USA-s labiviidud uuringus selgus, et kasutamisest soltuvaid
hinnastamistiilipe kasutatakse harva olenemata ettevotte suurusest vOi SaaS-i pakkuja
vanusest. See nditab, et Saas pakkujad eelistavad kasutuskorrast mittesoltuvaid
hinnastamise tiilipe selleks, et saavutada paremaid tulemusi miiligi ennustamisel ja tulude

juhtimisel.

Eelpool kisitletud tulumudelite pdhjal saab jdreldada, et SaaS lahenduse pakkujad
kasutavad kasutuskorrapohist maksustamist vihem ning kasutavad pigem rentimispohist
lahenemist, mis pakub suuremat paindlikust hinnastamisel ning on tinu madalatele
kuludele atraktiivne VKE-de jaoks. Ettevotte seisukohast on oluline luua paindlik

hinnastamine, et teenida voimalikult suurt tulu viikestelt korduvmaksetelt.

Eelnevate peatiikkide pohjal on autor louendile (Lisa 3) koondanud SaaS &drimudelit

iseloomustavad aspektid parema iilevaatlikkuse huvides. Elementide 16ikes kajastatu voib
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erineda SaaS lahendust pakkuvate ettevotete 10ikes nagu on vélja toodud peatiikis 1.1

arimudeli tiitipide puhul, kuna kajastab infot iildisemalt.

Tarkvara kui teenus drimudeli elemendid on erinevad soltuvalt ettevotte vanusest ning
sihtgrupist. Véértust kliendi jaoks iseloomustab lihtne veebipohine rakendus, mis on
suunatud kindla valdkonna probleemi lahendama, ning soodne hind, ndudes ettevotte
kliendilt minimaalseid tegevusi. Kliendisuhtlus voib olla nii automatiseeritud kui
personaalne, soltuvalt lahenduse keerukusest kliendi jaoks. Kliendisegmentideks voivad
olla nii 10ppkasutajad kui ettevotted. Peamise kanalina kliendini joudmiseks kasutatakse
internetti ning suur réhk on internetipdhisel turundusel. Votmetegevustena on olulised
tarkvara arendamine, klienditugi ja turundus. Peamiste partneritena kasutatakse SaaS
lahenduse toimimiseks infrastruktuuri pakkujaid. Suuremad kulud on ettevottele palgakulu,

miiiigi- ja turunduskulu ning infrastruktuuriga seotud kulud.
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2. TARKVARA KUI TEENUS ARIMUDELI JA
ALTERNATIIVIDE ANALUUS

2.1 Ulevaade uurimismetoodikast ning ettevétte kirjeldus

Kéesoleva magistritod raames viis autor 1dbi drimudeli alternatiivide vordluse. Eestis SaaS
lahendust pakuva ettevotte nditel. Uuringumeetodina kasutati kdesolevas t60s

juhtumiuuringut.

Juhtumiuuring voimaldab uurida niiiidisaegset ndhtust reaalse elu kontekstis ning vastab
kiisimustele “kuidas” ja “miks”, seeldbi voib see olla nii uuriv, kirjeldav kui ka selgitav

(Yin 1994:13).

Kuigi juhtumiuuringu puuduseks voib olla info valesti tdlgendamisest tingitud kallutatud
vaade tulemustele ning ebapiisavate teaduslike iildistuste tegemise oht (Yin 1994:39-41,
Eisenhardt 1989: 545), toob Flyvbjerg (2006:12) vilja, et iihe nidite joud on alahinnatud ja
iiksikjuhtum voib olla piisav {ildistuseks. Kui empiirilisi tulemusi vorrelda varasema
teooriaga, on vOimalik teha analiiiitilist iildistamist, mis vOimaldab seda puudust viltida

(Yin 1994:38).

Uksik juhtumiuuring vdimaldab kirjeldada teoreetiliste seisukohtade paikapidavust (Yin
1994:39-41). Juhtumianaliitisi eeliseks on erinevate allikate kasutamisvdimalus -

dokumendianaliiiis, intervjuu, kiisimustik, vaatlus.

Too autor kasutas kvalitatiivses uuringus andmeallikatena ettevotte veebilehte ning
poolstruktureeritud intervjuud. Poolstruktureeritud intervjuu voimaldab uurimiskiisimustele

toetudes tidpselt kindlaks méédrata kisitletavad teemad ja kiisimused, kuid on samas piisavalt
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paindlik, uurimaks vihekésitletud temaatikat, et tdiendavaid aspekte tdpsustada (Ghauri ja
Grenhaug 2004: 113). Ettevotte veebileht vdoimaldas saada eelinfot ettevotte ja tema

tegevuste kohta.

To606 autori ldbi viidud kvalitatiivse uuringu struktuur koos andmete kogumise jérjekorraga
oli jargmine:

* eelinfo kogumine ettevotte veebilehe kaudu;

* kiisimustiku koostamine ja intervjuu l4bi viimine ettevotte esindajaga;

* saadud tulemuste analiilis ning vordlus.

To66s kasutati mugavusvalimit, t60 autor vottis lihendust erinevate Eesti ettevotetega kes
kasutavad SaaS lahendust. Esialgses valimis olid jidrgnevad ettevdtted: Innovaatik OU,
Pipedrive OU, Weekdone OU, Toggl OU ja MRPEasy OU. Mdned ettevdtte juhid, kellel
paluti uuringus osaleda, keeldusid uuringust ajanappuse voi to0st tulenevate kohustuste
tdttu. Uuringus osalenud niiteettevotteks on MRPEasy OU. MRPeasy OU on 2014. aastal

loodud ettevote, mis tegeleb tootmisettevitetele suunatud tarkvara arendamisega.
Uurimistd0 raames viis autor 1dbi 2 intervjuud (Tabel 6):

Tabel 6. Libi viidud intervjuud.

Intervjueeritav Ettevotte Positsioon Eesmirk Kuupiev
Alexander MRPEasy Tehnoloogiajuht | Arimudeli 14.04.2015
Krugman kaardistamine
Alexander MRPEasy Tehnoloogiajuht | Arimudeli 13.05.2015
Krugman alternatiivide

selgitamine

Allikas: Autori koostatud

Intervjuud viidi 14bi Skype-1 vahendusel ning kestsid molemad ~ 60 minutit ning need
salvestati helikandjale. Ldbi viidud intervjuude pohjal saadud info vormistas autor
kirjalikult. Intervjuu kirjaliku variandi kasutamine lihtsustas kogutud informatsiooni

analuusi.
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Intervjuu kiisimused &drimudeli kaardistamiseks péarinevad Osterwalderi drimudeli
metoodikast (vt lisa 1), ning tdiendavad alakiisimused périnevad to0 teoreetilises osas
uuritud ja kirjeldatud olulistel aspektidel SaaS lahenduse puhul. SaaS drimudeli tiilipide
alternatiivide analiiisimisel kasutab auto Luoma et al/ (2013a) tiipoloogiat. Kvalitatiivse
uuringu jaoks koostatud intervjuu kiisimused on esitatud lisades 4 ja 5. Tdiendavalt uuriti

ettevotja hinnanguid jargnevatele SaaS lahenduse drimudeli aspektidele (Tabel 7):

Tabel 7. SaaS drimudeli olulised karakteristikud.

Iseloomustav tegur

Kliendimdddikud (CLV, CAC, lahkumismaéér jne)

Prooviversioon

Standardiseeritus

Otsemuik

Kliendisuhted

Skaleeritavus

Allikas: Autori koostatud t60 teoreetilise osa pohjal

Antud tegurid on valitud autori poolt teoorias kirjeldatud aspektidest, mida kirjanduse

allikatest 1dhvutalt SaaS lahenduse puhul oluliseks peeti.

Antud alapeatiikis kirjeldas autor uurimismetoodika valikut, milleks on juhtumiuuring.
Selle kaigus viidi 14dbi interjvuud ettevotte MRPEasy esindajaga. Jargmises kahes
alapeatiikis kaardistab autor ettevotte drimudeli, méidrab selle tiilibi ja analiiiisib selle

alternatiive.

2.2 Arimudeli elemendid MRPEasy niitel

Jargnev peatiikk kirjeldab uuringutulemusi intervjuust saadud andmete ning ettevotte
veebilehelt saadud info pohjal, mida on korvutatud teoreetilise SaaS drimudeli kirjeldusega.

Arimudel kaardistatakse Osterwalderi lduendile, miiratakse drimudeli tiilip ldhtuvalt
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Luoma et al (2013a) késitlusest ning tuuakse vélja ettevotja hinnangud SaaS drimudelit

puudutavatele aspektidele.

Kliendisegmendina toodi nii ettevotte kodulehel, kui intervjuus vélja orienteeritust viikese
ja keskmise suurusega tootmisettevottele, kellele on suunatud vastav abistav
tootmistarkvara, mis vdoimaldab tootmisega seotud tegevusi paremini kavandada ja selle

abil praktiliselt tootmis- ja miiligiprotsessi juhtida.

Intervjuust selgus, et ettevottes kasutatakse ja peetakse oluliseks SaaS lahendusele omaseid
kliendimdddikuid. Tehnoloogiajuhi sdnul on oluline, mis eesmérgil moddikuid kasutatakse.
Uuritavas ettevottes alustati viga algelise ja lihtsa tootega, kus koik lahkujad olid tdhtsad,
et vilja selgitada lahenduses esinevad puudusi ning probleeme. Tagasiside on sisendiks
ettevottele ning voimaldab toodet parandada ldhtuvalt sellest, mis to6tab valesti voi
ebamugavalt. Ettevotte jaoks on oluline jdlgida lahkumisméddra nii arvuliselt kui ka
sisuliselt, et siiveneda, miks kliendid otsustasid lahkuda ja votta siis nendega kontakti.
Klientidest 90% ei ole huvitatud tagasiside andmisest ning ei vasta ettevotte kiisimustele,
kuid umbes 10% on avameelsed ja nende tagasiside on lahenduse edasiarendamise
seisukohalt vidga oluline. Niitajad on majanduslikult olulised, kui tahetakse saada
investeeringuid. Alguses kui toode on nork, vOivad niitajad olla demotiveerivad. Mida
kauem on turul oldud, seda paremini teatakse toodet ja seda lihtsam on leida uusi kliente.

Alguses on pingutused kliendi leidmiseks véga suured. (Krugman 2015a)

Ettevotte praeguses faasis on koige olulisem lahkumismééra jédlgimine, et oma toodet
vastavalt sellele edasi arendada. Ettevote peaks autori arvates tdiendavalt rohku podrama ka
Skok-1 (2009, 2013) poolt védljatoodud kliendihankimisega seotud kuludele ja teistele

kliendimododikutele.

Viirtuspakkumiselemendi kirjeldamisel t01 intervjueeritav vélja, et tegemist on ERP
(enterprice resource planning) lahenduse edasiarendusega, mis on ettevotte

ressursiplaneerimise silisteem, mis on loodud viikeste tootmisettevotete vajadustest
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lahtuvalt. Pohiline vdirtus on kontroll ettevotte lile ning voimalus lihtsasti ressursse hallata,

prognoosida, plaanida jne. MRPEasy pakub tavalise ERP lahenduse edasiarendust, mille

fookuses on tootmisettevotted, keskendudes maailmaturule. (Krugman 2015a)

Ettevotte kodulehel on vadrtuspakkumist kirjeldatud jargnevalt (MRPEasy 2015a).

Tellimuse ajaline planeerimine, mis voOtab arvesse laoseisu, tarnetingimusi ja
seadmete tootlikust.

Toote hinna arvutamine, vottes arvesse tootmiskulusid ldhtuvalt ostutellimustest
ning seadmete ja t66joukulu.

See on lihtne, tohus ja taskukohane. MRPEasy on tarkvarateenus. See ei vaja
installeerimist ega kohapealseid arvutispetsialiste. Programm on iile interneti kohe
kasutusvalmis.

Seda on lihtne kasutada. Juurdepdids koikjal. T66tab nii arvutis kui mobiiltelefonis,
vaja on ainult internetti. Ei vaja erilisi IT teadmisi. Programm on intuitiivselt

arusaadav. Samuti on olemas kasutamist suunavad abifunktsioonid ja tekstid.

Kui esimesed 2 punkti kirjeldavad konkreetseid valdkonnapdhiseid teenuse kasutamise

eeliseid, siis 2 viimast punkti kirjeldavad iileiildiseid SaaS lahenduse iseloomulikke kasusid

nagu lihtne seadistus ja kasutamine ning ligipdds. Tdiendavalt on ettevote toonud vilja

tarkvara funktsioonid kitsamalt (MRPEasy 2015a):

lao seis ja varude juhtimine;

tarneahela juhtimine;

tootmise planeerimine ja kontroll;

kulude kontroll;

seadmete tookoormuse planeerimine ja kontroll;

t06jou planeerimine ja juhtimine, s.h. palgafondi arvestus;

mahukas juhtimisstatistika.

Téaiendavad lisafunktsioonid ettevotte kodulehe jirgi:

diinaamiline timberplaneerimine iihe nupuvajutusega;
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* seerianumbrite voimalus materjalidele, pooltoodetele ja valmistoodetele;
* Matrix BOM - vdimalus méérata toodetele parameetreid/variatsioone (suurus, varv,

materjal jne.).

Uute lahenduse kasutuselevotmine voib olla keerukas seniste protsesside ning meetodite
puhul, vajalik on oluline informatsioon samm-sammult uude lahendusse iile viia. Ettevote
on oma kodulehel (MRPEasy 2015a) vilja toonud soovitused lahenduse paremaks
juurutamiseks klientidele. Lisaks on toodud lahenduse klientide korduma kippuvatele
kiisimustele lahenduse funktsionaalsuse osas (MRPEasy 2015a). Kodulehel on vélja toodud
ettevotte klientide tagasiside ja illustratiivne maailmakaart, mis nditab millistest riitkidest

ettevote kliente on saanud ja see tekitab uutes potentsiaalsetes klientides suuremat usaldust.

Viirtuspakkumine on kirjeldatud viaga pohjalikult. On kirjeldatud nii teenuse kasud antud
valdkonnas kui ka iildised SaaS-ile iseloomulikud kasud nagu ligipddsetavus iile interneti,
vidheste IT teadmiste vajalikkus jne. Autor, olles jdlginud turul pakutavaid teisi SaaS
lahendusi leiab, et tdiendava niiansina oleks oluline vélja tuua ka voOimalikud kasud
ettevotte eri ametikohtadest ldhtuvalt naiteks, mis kasud on tootmistdodlisele, mis kasud

tootmisjuhile, sisseostu osakonnale, tegevjuhile jne.

Lisaks vaartuspakkumise tldistele kasudele on ldhtuvalt teooriast (Waters 2005:34; Gil
2015; Wu et al 2011:559-560; Jurisi¢ ja Kermek 2011:1415) oluline see, kuidas ettevotte
suudab tekitada usalduse ja kindluse potentsiaalses kliendis, et andmed on turvatud ning
neid ei kasutada dra nii, et need seaks ohtu kliendi huve. Ettevotte kodulehel on vilja
toodud pohjalik {tldine kasutajaleping, kus on kirjeldatud ka minimaalne teenuse
kittesaadavuse maéaidr, mis vdhemalt 92%. Samuti on kirjeldatud, et ettevote hoiustab
andmeid ise ning kliendil on vdimalus kiisida tdiendavat teavet infoturbe kohta. Autori
arvates tekitab see suuremat usaldust klientides ning samal ajal niitab ettevotte avatust

voimalike probleemide suhtes.
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Tehnoloogiajuhi arvates on SaaS lahenduse kasutamine turvalisem, kui oma enda serveri
haldamine. Tema arvates pole VKE-de andmed iildiselt sellise iseloomuga, et peaks
muretsema kellegi soovi pérast siisteemi hdkkida. Lisaks on turvalisuse aspektist oluline, et
andmed siiliksid ja ei ldheks kaduma. On olnud juhuseid, kui kliendi serveris tehtud
varukoopiad pole olnud tegelikult hiljem kasutatavad. Andmete salvestamine pilve on
parem, kuna aitab véltida riistvara, interneti, elektriga seotud probleeme. Ettevottes tehakse
regulaarseid klientide andmete varundamisi ja koopiaid, et véltida info kadumist. (Krugman

2015a)

Intervjueeritava sonu ei ole kliendi turvalisuse aspekte eraldi tdpsustama tulnud. Autori
arvates voOib see olla seotud ettevotte suunitlusest viikestele ettevotetele, kuna just
suurettevotete jaoks on turvalisust puudutavad aspektid olulisemad. Teisalt voib see
tingitud olla pilvetehnoloogiate suuremast tuntusest, mistdttu kliendid on vdimalikke

riskidega kursis.

Ettevote pakub klientidele tasuta toote kasutamise perioodi (prooviversiooni), mida
intervjueeritav peab viga oluliseks. Tehnoloogiajuht leiab, et ilma testimisvoimaluseta
kliendid kasutajaks ei registreeruks ning lahendust proovima ja kasutama ei hakkaks. Klient
oleks vdib olla ndus maksma, kui ettevote oleks pikaajaliselt turul olnud ning omaks
tuntust. Lisaks ei tee antud ettevote klientidele koolitusi erinevalt ettevatetest, kes pakuvad
kalleid ja spetsiifilisi tarkvara tooteid (nt SAP). Ettevotte eesmérk on odav toode, mida kdik
saaks endale lubada ning suur klientide hulk {ile maailma, mis ei voimaldaks teha koolitusi.
Oluline, et klient prooviks tasuta versiooni ning otsustaks, kas nad hakkavad toodet
kasutama vOi mitte. Miiiigiinimesed jilgivad ettevite profiili, kes ennast prooviversiooni
jaoks registreerivad, et siis vajadusel kliendiprotsesse teenuse kasutusele votmisel
kiirendada. On ka kliente, kes maksavad piisivalt kuutasusid, kuid pole {iihtegi korda
kontakti vOtnud, isegi mitte e-maili teel. Sellised kasutajad ei hakkaks maksma voi

registreeruma, kui peaks kohe maksma. (Krugman 2015a)
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Prooviversiooni olulisust on rdhutanud ka Raouf (2010), Yang ja teised (2015:262), Botteri

ja teised (2010:7-8). Prooviversioon on vajalik SaaS lahenduse pakkumiseks.

Ettevotte tarkvara on kdigi jaoks sama. Tootele ei ole tehtud kliendispetsiifilisi lahendusi.
Kui klientidelt tuleb soov tdienduste jaoks ning ettevote peab seda vajalikuks, siis see
lisatakse koigile. Tootel on kiill spetsiifilisi funktsioone, mis on aga osa pdhitootest ning
seda saab vajaduselt sisse liilitada, nagu néditeks "parim enne" toiduaine toOstuse jaoks.
Ettevote tahab hoida toote voimalikult standartsena, et viltida hilisemast keerukust eri
versioonide haldamise nédol. Kuigi tundub, et kdik tootmisettevitted on erinevad, siis saab

neid siiski 99%-1 juhtudest standardiseerida. (Krugman 2015a)

Vorreldes ettevotet konkurentidega on tehnoloogiajuhi sdnul sarnased teenused Eestis
pigem edasiarendused raamatupidamistarkvarast ning hiljem tdiendatud teiste
funktsioonidega, mis reaalselt ei tdida tootmisettevotete vajadusi. Programmi kirjutamisel
olid konkurendid eelkdige lédhtunud raamatupidamisvaldkonna probleemidest. Lisaks
tehnilisest kiiljest on raskem kujundada teenust sobivaks, kui algselt pole arvesse voetud

tootmisettevotte spetsiifikat. (Krugman 2015a)

Lahenduse viljatootamiseks kasutas ettevote MVP ldhenemist ehk tehti valmis minimaalne
vajalik toode, et turul hiipoteese testida. Algsed teadmised tootmisega seonduvast périnesid
ithelt meeskonnalitkmelt, mis vOimaldasid vastava teenuse kokku panna. Lisaks otsiti
tagasisidet tutvusringkonnast. Esimesed kuud olid kdige keerulisemad, kuna inimeste
tagasiside oli negatiivne, sest lahendusel oli palju puudusi. Samal ajal on see ettevotte
tehnoloogiajuhi arvates véga oluline prioriteetide allikas - mida kliendid mérkavad kohe,
mida mitte ning mis on oluline iiksikule kliendile vorreldes paljudega. See voimaldab
tootearendusfaasis prioriteete seada. Mitmed funktsioonid pole esmajirgus olulised.
Kolmanda allikana lisaks oma teadmistele ja tutvusringkonnale konsulteeriti

tootmisettevotetega turult. (Krugman 2015a)
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Ettevottes kasutatakse vilkaid arendusmeetodeid tarkvara arendamiseks, mis on omane
kaasaegsetele tarkvaraarendus ettevotetele ldhtuvalt teooriast (Blank 2013; Leitersdorf,

Schreiber 2014; Verner ef al 2004:522, Hossain ef al 2013:88.89).

Kliendini joudmise kanalitena kasutab ettevote blogi, Facebooki, Twitterit ja Google
Adwords-1, otsingumootori optimeerimist (SEO — search engine optimization). Google’i
otsingutulemustest mérksonaga “MRP software” on ettevote teatud riikide esimene
tulemus. Otsemiiliki oluliseks ei peeta, seda kasutati alguses, kuid see ei andnud erilisi
tulemusi. Siiski voimaldas see kaardistada, mis tarkvara kasutavad potentsiaalsed kliendid.
Kui ettevotte spetsiifika oleks teine ja toote juurutamine lihtsam nagu niiteks
kliendihaldussiisteemi puhul, kus saab lihtsasti lisada uue kliendi, siis vdiks aktiivne

otsemtiiik olla oluline. (Krugman 2015a)

Kuigi Tyrvéinen ja Selin (2011:14), pidasid personaalset otsemiiiiki oluliseks, siis antud
juhul see kinnitust ei leidnud ning oluline on Botteri ja teiste (2010:7-8) poolt vilja toodu,
et peamine kanal on internet. Ettevotte algusfaasis suurendab personaalne otsemtiiik

kliendihankimiskulusid (Skok 2009).

EttevOte panustab sellele, et kliendid ise leiaksid vajadusel ettevotte kohta infot. Ja kui
klient juba registreerub, siis miitigiinimesed jédlgivad testimist ning on kiisimuste korral
valmis aitama. Kuigi tarkvara ise on lihtne, siis selle juurutamine on keerulisem, kuna tuleb
sisestada palju andmeid. Lisaks voOtab aega see, kuni ettevotted harjuvad lahendust
kasutama varasemate protsesside asemel. Kliendid, kellel on vajadus midagi muuta, leiavad
ettevotte, ning kui nad tahavad muutusi 1dbi viia, siis neid aidatakse selles. (Krugman

2015a)

Eelpool mainitu kinnitab teoorias kajastatut, et SaaS lahenduste puhul peamine turundus
tehakse ldbi internetikanalite ning, kui klient on ettevotte leidnud, astutakse temaga soovi

korral kontakti.
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Kliendisuhted on algul nii automatiseeritud kui ka personaalsed. Ettevdtte eesmirk on
suhteid voimalikult rohkem automatiseerida. Ettevottel on kliente i{ile maailma, kellest
moned pole kunagi ettevittega kontakti votnud. On ka neid, kellega aktiivselt suheldakse.
Enamasti suheldakse eesmairgil, et toote kohta tagasisidet saada. Kuna tootmisettevotete
tootajad pole IT inimesed, siis iildjuhul eelistatakse probleemide korral helistamist. Kontakt
on saadud miitigiinimeste kaudu. Ettevotte eelistab kontakteerumist e-maili teel, lisaks on
probleemide jaoks loodud veebipohine probleemihalduse piletite siisteem. Monikord
suudetakse vastata automaatselt ja koheselt, kuigi arendusettepanekute puhul on parem, kui

need on kirjalikult vormistatud, et vajalik info ei 1iheks kaduma. (Krugman 2015a)

Kliendisuhete hoidmist peeti viga oluliseks. Ettevote on védga noor ning vihe tuntud. On
asju, mida on voOimalik arendada ja parandada, et teha kasutamist kliendi jaoks
mugavamaks, ning head suhted aitavad vajalikku infot paremini saada. Kui suhted on head,
ei lahku kliendid nii kergelt, vO1 kui neile siiski lahendus ei sobi, siis nende tagasiside on
koige véirtuslikum. Sel juhul ei ole tegemist enam esmamuljega, vaid tagasisidega reaalse
kasutuse pohjal. See on eriti oluline algetapis. Hiljem, kui kasutajate hulk kasvab, pole
vOoimalik nii hédid suhteid hoida. Samas kui aktiivsemad kliendid ise kontakteeruvad, siis

ettevote peab olema valmis neile sdbralikult vastama. (Krugman 2015a).

Ettevotte ldhenemine {ihtib SaaS-i1 lahenduste puhul teoreetilises osas kirjeldatuga. On
oluline, et kliendil oleks voOimalik oma probleemidele lahendust leida, kas ldbi

automatiseeritud lahenduste voi personaalse poordumise.

Votmeressurssideks on IT siisteemid ning ettevotte todtajad. Seda eelkdige seetdttu, et
ettevote on algfaasis ja hetkel on kasutajabaas viike. Votmetegevusena toob
tehnoloogiajuht vélja toote arendamise kliendi tagasisidest 1dhtuvalt. Vaja on leida sobiv
tasakaal kliendisuhete haldamise ja tagasiside saamise vahel. Oluline on teenida kliente nii,
et nende arv ei kasvaks kiiremini, kui kasvavad kulud miitigile ja klienditoele. (Krugman

2015a)
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Tehnoloogiline profiili vastab Chongi ja Carro (2006) jargi III tasemele, kus kliendid
kasutavad sama lahendust, mis on seadistav, kuid pole rakendatud niianssi, mis voimaldab
koormust jagada. Tehnoloogiajuhi sonul saab hiljem, kui mahud kasvavad, vajaliku

funktsiooni lisada dra hoidmaks suurest koormusest tekkivaid voimalikke probleeme.

Ettevotte fookus on pakkuda globaalset tarkvara ning seetdttu tehakse koike, et toode oleks
maksimaalselt skaleeritav, sealhulgas hoitakse suhtlus kliendiga minimaalne ning koik
tegevused tehakse interneti vahendusel (Krugman 2015a). Kuigi ettevote ndeb end teenust
pakkumas interneti kaudu, voOib vajalikuks osutuda kohaliku alliiksuse rajamine

(Leitersdorf, Schreiber 2014; Reuwer ef al 2013:57).

Votmepartnerina on ettevotte kodulehel vélja toodud Vidisy, kellelt on pirit
poordmehhanismide seisundi jélgimise lahendus, mis vOib osutuda kasulikuks erinevatele
tootmisettevotetele. Lisaks plaanib ettevotte leida kohalikke partnereid vélisturgudel, kes
aitaksid programmi juurutada. Ettevotte kasutab vilismaist partnerit oma serverimajutuse
jaoks, kuna iseseisvalt pole otstarbekas riistvara hallata. MRPeasy on ka Eesti-Ameerika

Kaubanduskoja ja Eesti Kaubandus-T60stuskoja liige. (Krugman 2015a)

Autor leiab, et partnerid on tdiendavad reklaami ja usaldusvdirsuse tostmise allikad.
Kohalike partnerite kasutamine on vajalik, nii lahenduste juurutamiseks kui vajadusel

tdiendavaks klienditoeks.

Jargnevalt kirjeldatakse tulumudelit. Toote eest maksustatakse igakuusel baasil, 15 EUR-1
kuus. Vilja on toodud, et kui kasutajabaas suureneb iile 20 kasutaja, on hind ikkagi sama.
Peamiseks kuluks on palgakulu, teisena suuruselt turunduskulud. Tehnoloogiajuhi sdnul on
plaanis peatselt turunduskulusid oluliselt suurendada, kuna toode on ennast juba turul

toestanud, ning tuleb pdorata suuremat rohku globaalsele miitigile. (Krugman 2015a)

Lahtuvalt Skoki (2009) turundusstrateegiast on ettevotte toiminud digesti, tegemata liigseid
kulutusi miiiiki ja turundusse enne, kui toode pole ennast tdielikult tdestanud. Olles faasis,

kus toode on ennast tdestanud, valmistub ettevite tdiendavaid investeeringuid tegema.
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Ettevote kasutab Lehmanni ja teiste (2015:15) poolt véljatoodust ldhtuvalt rentimispohist
maksustamismudelit, kuid seda ei kasutata paindlikult. Ettevote pakub ainult iihte

hinnastamisviisi.
Eelpool mainitud elementide kirjeldus on kokku voetud jargnevas tabelis 8.

Tabel 8. MRPeasy drimudel.

Votme- Votme- Viirtus- Kliendisuhted | Kliendi-
partnerid tegevused pakkumine - personaalne segmendid
- riistavara - tootearendus | - ettevotte - automati- - B2B (VKE)
pakkuja - turundus tootmisressursside | seeritud - tootmis-
- Visify efektiivne ettevotted
Votmeressursi | planeerimine Kanalid
d - Internet sh:
- tootajad blogi,
- IT siisteemid Facebook,
koduleht,
Twitter
Kulustruktuur Tuluallikad
- palgakulu - kuupohised maksed
- turunduskulud

Allikas: Autori koostatud

Viirtuspakkumine on suunatud konkreetsele valdkonnale, pakkudes tootmisettevotetele
ressursside efektiivset planeerimist. Kliendisegment on seega B2B. Kliendisuhe on nii
personaalne kui automatiseeritud. On kliente, kes saavad lahenduse kasutusega iseseisvalt
hakkama, ning on need, kellega vajadusel personaalne kontakt luuakse. Kanalid kliendini
joudmiseks on internetipdhised. Ettevotte peamiseks tegevuseks on tarkvara arendamine
ning turundus, sellest tulenevad ka peamised kulud. Votmeressursiks on IT siisteemid ja

tootajad koos valdkonnapdhiste teadmistega.

Ettevotjal paluti anda tdiendavaid hinnangud erinevatele SaaS lahenduse aspektidele, mille

kokkuvote on jargnevas tabelis 9:
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Tabel 9. Ettevotja hinnangud SaaS lahenduse aspektidele

Iseloomustav tegur Ettevotja hinnangud
Kliendimo6ddikud (CLV, CAC, lahkumismaéér jne) | 5 — peamiselt jilgitakse
lahkumismaédra
Prooviversioon 5 —véga oluline
Standardiseeritus 5 —véga oluline
Otsemiitlik 2 — andis véhe tulemusi
Kliendisuhted 5 —véga oluline
Skaleeritavus 4 — histi skaleeritav

Allikas: Autori koostatud intervjuu vastuste baasil

Enamus SaaS lahenduse puhul olulisi asju on hinnatud oluliseks ettevotte poolt. Otsemiiiiki
peeti vahem oluliseks, kuna see andis ka vihem tulemusi. Nagu teooriast selgust, siis on
otsemiiiik pigem oluline suurettevotetega kontakti loomise puhul. Moddikutena kasutati
peamiselt lahkumismaiira, see voib olla osaliselt tingitud ettevotte varajasest faasist, kus
kliente e1 ole veel palju, kuid hiljem on oluline ka teistele moddikutele suuremat tdhelepanu

pOorata.

Téaiendavalt toodi olulisena vélja mastaapsus (skaleeritavus, globaalsed turud), oluline on
moelda, mis on ettevotte sihtturg ja palju seal on kliente. Ideaalne eesmérk peaks olema
globaalne turg. Lahendus peab olema skaleeritav. Eeliseks on see, et toodet tuleb
programmeerida iiks kord ja seda saavad kasutada tuhanded kliendid erinevates riikides.

Lahendus on kliendi jaoks kiire ja lihtne. (Krugman 2015a)

Vilisturgudele minek on oluliselt lihtsam vdrreldes traditsioonilise tarkvaraga, kus toodet
peaks installeerima ja seadistama kohapeal ning sel juhul see ari ei tootaks. Ettevotte jaoks

on vajalik kohandada ainult toote keelt. (Krugman 2015a)

Eelneva pohjal jiareldub, et MRPEasy puhul on tegemist Puhta SaaS-i tiiiibiga, millel on
iseloomulikud jargnevad tunnused:
- standardiseeritud veebipohine rakendus, mis voimaldab tootmisettevottel tootmist
optimeerida;

- l0ppkasutajateks on viikse ja keskmise suurusega ettevotted;
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- kontakt on vdhem personaalne vorreldes traditsioonilise tarkvara pakkumisega;
kliendid jouavad ettevotteni peamiselt 1dbi interneti kanalite, kus miiligiinimesed
nendega aktiivselt edasi tegelevad;

- vajalikud on valdkonnapodhised teadmised, mida on kogutud valdkonna ettevotetelt
ning rakenduse arendamise vOimekus, mis tuleneb meeskonnaliitkmete eelnevast
kogemusest tarkvara arendamise valdkonnas;

- vOtmepartneriteks on infrastruktuuri ettevotted, klienditoe teenust pakub ettevote
1se;

- tuluallikaks on kindlasummaline kuumakse;

- algsed kulud lahenduse arendamisel on suured.
Puhas SaaS-i tiiiip on iseloomulik idufirmadele nagu to1 vdlja Luoma (2013b:63-67 ).

Peatiikis kirjeldati ettevotte drimudelit ning analiiiisiti selle elemente teooriaga vorreldes.
Lisaks toodi vélja ettevotja hinnangud SaaS lahenduse teoorias véljatoodud aspektidele

ning médratleti SaaS-i tiiiip.

2.3 Arimudeli alternatiivid MRPEasy niitel

Eelmise peatiiki madratluse alusel kasutab MRPEasy Puhas SaaS tiiiipi drimudelit.
Kéesolevas peatiikis kirjeldab autor eeliseid ja puudusi, mis kaasnevad Ettevotte SaaS

lahenemise ja Iseteenindus SaaS ldhenemisega.

Iseteenindus SaaS-i vidrtuspakkumist iseloomustab lihtne lahendust, mis on suunatud
algselt 10ppkasutajale, ning hiljem voetakse kasutusele VKE-de poolt (Krugman 2015b).
Labi viidud intervjuus selgus, et kuna kliendiks on firmad erinevalt erakasutajatest, siis
antud lahenduse spetsiifiline valdkond ei voOimaldaks Iseteenindus SaaS-i kasutada.
Lahendus peaks olema oluliselt {ldisem. Ndiiteks nagu Dropbox, mis vodimaldab

tavatarbijatel faile hoiustada ja jagada. Tavakasutaja soovitab lahendust oma kogemusest
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lahtuvalt kolleegide hulgas, mis aitab kaasa lahenduse kasutuselevitmisele ettevotte poolt
(Krugman 2015b). Autor jireldab, et Iseteenindus SaaS ei sobi valdkonnapdhiste

lahenduste jaoks, mis on selgelt ettevotte vajadustele suunatud.

Ettevotte tehnoloogiajuht leidis, et ei ole mdistlik pakkuda tdiendavalt tasuta versiooni
piiratud funktsioonidega, kuna ettevotted peaksid olema vdimelised minimaalset kuutasu
maksma (Krugman 2015b). Vaadeldes turul tegutsevaid ettevotteid, on ndha, et mitmed
siiski pakuvad tasuta tooteversiooni. Uhelt poolt vdib see aidata kaasa tdiendavate klientide
leidmisele, kes hiljem hakkavad kasutama tasulist versiooni. Teisalt voib prooviperiood
olla kliendile piisav lahenduse funktsionaalsuse mdistmiseks, joudmaks otsusele, kas see

vastab tema ootustele.

Ideaalne oleks kliendisuhted viia tdisautomatiseerituseni (Krugman 2015b), mis on
osaliselt ka dnnestunud (Krugman 2015a) kuna on kliente, kes kasutavad teenust aktiivselt
ilma ettevottega otseselt kontakti loomata. Ettevottel on selle jaoks olemas koolitusvideod
ning viikesed abiteksti infokastid tdiendava selgituse andmiseks kasutajale, mis algselt
puudusid ressursside vidhesuest tingituna, kuid millele jédrjest enam rohku pannakse
(Krugman 2015b). Moned inimesed aga tahavad helistada ja veenduda, et tegemist on
reaalse ettevottega ning selleks on voimalus kontakti luua miiiigiinimeste ja klienditoega
(Krugman 2015b). Kliendisuhtluse automatiseerimise eeliseks on madalamad kulud
tdiendava personali ndol, kes tugiteenuseid pakuks. Samal ajal on puuduseks usalduse
kindlustamine teenusepakkuja suhtes, mis ei pruugi olla oluline faktor, kui ettevotte omab
juba laialdast tuntust. Lisaks voib olla teatud hulk kliente, kes peavad oluliseks voimalust
personaalseks poordumiseks probleemide korral. Kokkuvottes voib see olla kulude

seisukohalt eelis ning kliendi seisukohast puuduseks.

Kanalina nagu eelmises peatiikis viljatoodud, kasutatakse peamiselt internetti, kuigi
algselt prooviti ka otsemiiiiki. Tdiendavalt on siiski ettevottel olemas ka miiiigiinimesed,
kes potentsiaalsete klientidega iithendust votavad, kui need on registreerunud. Ainult

internetpohisuse eeliseks on madalamad kulud, kuid nagu peatiiki alguses mainitud, siis
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antud ettevotte profiiliga Iseteenindus SaaS hésti ei sobituks. Kliendisuhete kanal toimib
iseseisvalt, mida kinnitab asjaolu, et on kliente, kes on interneti vahendusel nendeni

joudnud ning kasutavad teenust aktiivselt.

Eelmiste elementide juures on juba mainitud vihem vajalikke tegevusi miiiigi ja turunduse
puhul. Kuna ettevottele ei oleks otstarbekas Iseteenindus SaaS-i lahendust kasutada, aga kui
ettevote otsustataks mingit teenust sellise kujul pakkuda, siis tdiendavaid tegevusi see ei

nduaks. Samuti ei muutuks votmeressursid selle pakkumisel.

Kuluelemendi iseloom ettevotte jaoks ei muutuks iseteeninduslahendust lisaks pakkudes.
Kui ettevote liiguks tdielikult antud lahendusele, mis ei ole kiill otstarbekas, voib tekkida
kokkuhoid klienditoe, miiligipersonali ning tarkvara arendajatega seotud kuludelt.
Iseteeninduslahendust lisateenusena pakkudes, ettevotte kulustruktuur ei  muutuks,
paralleelselt tegeletakse edasi tasulise versiooni tdiendamisega. Tulude kasvu ettevottele
tdiendavalt hinnata on keeruline, vottes arvesse teenuse valdkonna spetsiifilisust ning

eelmainitud aspekte.

Kokkuvdttes ei kaasneks Iseteenindus SaaS-i kasutamisega suuri kasusid. Osad elemendid
ettevotte praeguses drimudelis aga juba sisaldavad Iseteenindusele omaseid aspekte nagu
automatiseeritud suhtlus ja internet kliendini joudmise kanalina, mida on tdiendatud, et

paremini ettevotteid kliendiks saada.

Ettevotte SaaS-i viidrtuspakkumist iseloomustab erinevalt Puhtast SaaS-ist lahenduse
suurem keerukus, mis nouab toetavaid teenuseid. Ettevotte SaaS on suunatud rohkem
suurettevotetele. Ettevotte tehnoloogiajuht (Krugman 2015b) leiab, et algusfaasis on
keeruline kontakti luua, kuna suured tootmisettevotted ei usalda idufirmasid piisavalt.
Viikeste ettevotete riskid on madalamad, nemad on valmis lahendust kasutama, kuna hind
on soodne (Krugman 2015b). Kui suurettevotted ndevad, et on olemas kliendid ja stabiilne
toode, on nad ndus seda proovima. (Krugman 2015b 2). Suurem firma vajab rohkem

usalduse tdestamist, mis saavutatakse aja jooksul kogemusega. (Krugman 2015b). Ettevote
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lisab funktsioone samm-sammult ning usaldus suureneb. Ettevotetel on teatud vajadused,
mida nemad tdidavad, ning hiljem suured ettevotted ndevad, et ettevottel on juba keskmise
suurusega ettevotteid klientideks ning hakkavad seda ka ise kasutama (Krugman 2015b).
Leitersdorf ja Schreiber (2014) leidsid samuti, et suurettevotte jaoks on oluline korge

usaldusvairsus.

Teise intervjuu toimumise hetkeks on ettevote tdiendanud oma é&rimudelit ning
mitmekesistanud oma tootevalikut, vottes fookuse lisaks VKE-dele ka suuremad ettevotted.
Ettevotte kodulehel on vélja toodud 3 erinevat paketti vorreldes varasema iihega, mis on

koondatud jargnevasse tabelisse:

Tabel 10. Ettevotte pakutavad tootepaketid.

Pakett Starter Professional Enterprise
Hind kasutaja | 15 EUR 30 EUR 60 EUR
kohta
Kasutajate arv piiramatu piiramatu piiramatu
Klienditugi e-mail e-mail, Skype, telefon e-mail, Skype, telefon,
koolitamine
Taiendavad - -professionaalsed - professionaalsed
funktsioonid voimalused voimalused
- tthendus QuickBooks | - tihendus QuickBooks ja
ja Xero-ga, API Xero-ga, API
- enteprise voimalused
- programmeerimine
tellimisel

Allikas: Autor koostatud ettevotte kodulehe pohjal

Mida kallim pakett, seda enam tdiendavaid funktsioone pakutakse. Ettevdtte paketiga on
voimalik tellida lisaks tdiendavat programmeerimist, mis haakub tiitipide puhul kirjeldatud
tdiendavate teenustega. Kliendisuhtlus muutub suurema paketiga jirjest personaalsemaks.
Kuigi ettevote tahab voimalikult automatiseeritud kliendisuhtlust, siis spetsiifilisem toode

nouab personaalsemat kliendituge ja tdiendavaid teenuseid.

Ettevote lisas 2 suuremat paketti tdiendavate funktsioonidega. Alustati védiksematest

ettevotetest, kuna polnud tuntust ja usaldust, ning niilid sihitakse tdiendavalt suuremaid
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kliente. Ettevottel on juba kliente, kes kasutavad kallimaid pakette. Algusest peale suurtele
ettevotetel miilia oleks keerulisem. Ettevotte eesmairgiks on suurem turundus ja vdhem
personaalset miiiiki, kuna sellega kaasnevad tdiendavad kulud. Personaalsem miiiigit6o
nouab spetsialiste, kes vajadusel kliente kiilastaks jne. Ettevotte jaoks on oluline toetada

miiiiki, kuid mitte helistamise ja personaalse kohtumise teel (Krugman 2015b).

Kui ettevote eesmirgiks oleks olnud kohe suurettevotetele keskenduda oleks see ndudnud
oluliselt suuremaid kulusid, néditeks professionaalse miiligitiimi palkamiseks. Rohkem

investeeringuid oleks ndudnud ka tootearendus ja turundus. (Krugman 2015b)

Alustades samm-sammult miiiies viikestele ettevotetele on vaja vdhem arendust ja
mitigitood. Sellega kaasnevad madalamad kulud ja omavahenditega hakkama saamine.
Suuremate ettevotete turul on raske konkureerida, kuna olemas spetsiaalsed tarkvarad ning
suurettevotetel on piisavalt raha, et neid soetada. Ettevotte jaoks oli niS$ véiksed ettevotted,
mis jddvad fookusesse ka tulevikus kuid, loodetakse ka suurematele huvi pakkuda

(Krugman 2015b).

Ettevotte SaaS-iga alustamise puhul on vaja professionaalset miiligimeeskonda, kes
suudaks suur klientidega lepinguid solmida. Suurettevotte juurde on keeruline minna
pooliku tootega, kuna oodatakse, et koik kohe téotab ja on olemas koik vajalikud
funktsioonid. Selleks, et seda teistele miiiia, tuleks lahendust timber teha. Alustades
iildisemalt on vOoimalik teha mitu korda kasutatavat tarkvara, mida saavad koik kasutada.
Suurettevotted ei pruugi rahulduda standardiseeritud tootega ning on valmis maksma, et

saada unikaalsemaid funktsioone (Krugman 2015b).

Ettevotte SaaS-iga kaasneksid suuremad kulud toote arendamisel spetsiifilisematest
vajadustest ldhtuvalt ning klientide leidmisega seonduvalt. Lisaks on tdiendavad kulud
seoses klienditoega personaalsema teeninduse ndol. Ettevotte kulud oleksid hinnanguliselt 5
korda suuremad (Krugman 2015b). Suured ettevotted on valmis aga maksma rohkem, mis

tdhendab ettevottele suuremaid tulusid. Tulude kasvule aitab kaasa tdiendavate teenuste
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pakkumine. Keskendudes kohe suurele ettevottele oleks vaja teha véga palju arendustdod,

mis voiks hiljem osutuda ebavajalikuks (Krugman 2015b).

Kliendisuhe Ettevotte SaaS-i puhul nduab suuremat personaalsust, mis on kirjeldatud
ettevotte tootevaliku vaadrtuspakkumise klienditoe aspekti raames. Samal ajal tiritab ettevote
hoida suhet automatiseerituna. Siinkohal vOib méirgata vastuolu. Ettevote kirjeldab
eesmdrgina suhtluse automatiseerimist, mis saavutatakse pdohjalike materjalide
ettevalmistamisega, kuid samal ajal pakutakse personaalsemat ldhenemist
vadrtuspakkumises. Kui ettevote omab véikest kliendibaasi, siis e1 pruugi see ettevottele
erilist koormust tekitada, kuid hiljem vOib see tdhendada vajadust tdiendavate
klienditoespetsialistide hankimiseks. Kuna ettevote tegutseb rahvusvaheliselt, voib tekkida
vajadus erinvaid keeli konelevate klienditoespetsialistide jargi. Keskendumine sellele, et
lahendus oleks lihtsasti moistetav, aitab kaasa sellele, et kuigi klientidel on vdimalus

personaalseks abiks, saavad nad siiski vajadusel omal kdel hakkama.

Ettevotte SaaS kliendi leidmine votaks intervjueeritava sonul kauem aega. Protsessid
kliendi saamiseks oleksid aeglased, kuna labirddkimise votavad aega, kuna suhelda tuleb
erinevate osapooltega ettevottes (Krugman 2015b). Kliendini joudmise kanalite osas on
vidiksem rohk internetil ning olulisem personaalne miiiik, milleks on vajalik tdiendava

miiiigipersonali hankimine. Samuti on olulised partnerid, et olla edukas vilisturgudel.

Votmetegevuste puhul oleks samuti suurem roll miitigil ning tarkvara arendusel.
Votmeressurssidena on vajalikud valdkonnapdhised eriteadmised, mida ettevotte hangib

juba praegu arendades toodet spetsiifilisemaks.

To60 teoreetiline osa toob vélja oluliselt viaiksema lahkumismadra, kui ettevotte kliendiks on
suurettevotted (Dobbs, Kelley 2011:5). Ettevotte tehnoloogiajuht pole sellega tdielikult
nous ning leiab, et kui viikeettevOte on programmi juurutanud, on kasutamisest raske

loobuda (Krugman 2015b). Autor ndustub, et lahenduse keerukusest tingituna vdib
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lahkumisméér olla madal, samas pole ettevdtte olnud turul piisavalt kaua, et seda 16puni

kinnitada.

Kokkuvdttes saab jareldada, et ettevotte on juba osaliselt litkunud Ettevotte SaaS lahenduse
suunas. Seda kajastavad nii kliendisegmendi, vdirtuspakkumise kui ka kliendisuhtluse
elemendid. Ilmnes, et viga keeruline on alustada Ettevotte SaaS lahenduse pakkumisega
kohe alguses. Pigem on see tdienduseks olemasolevale mudelile, kui toode on ldhtuvalt
viikeettevotete tagasisidest piisavalt funktsionaalseks arendatud ning saavutatud piisav
kasutajaskond, et pakkuda lahendust suurettevotetele. Ettevote peaks samm-sammult
tdiendama oma lahendust ning kui lahendus on piisaval tasemel, siis seda pakkuda
suurettevotetele. See haakub Leitersdorf ja Schreiber-1 (2014) poolt vdljatooduga, et esmalt
tuleb keskenduda véikeettevotetele ning seeldbi niikaua lahendust tdiustada, kuni on

voimalik 1dheneda suurettevotetele, mis voiks olla SaaS lahenduse pakkuja eesmargiks.

Ettevotte SaaS lahenduse eeliseks on voimalikud suuremad tulud, kui sellega kaasneb
vajadus olulisemaks arendus-, miiligi-, turundus ja klienditoe tegevusteks. Ettevotte SaaS-i

tuubist lahtuvalt iseloomustab lahendust:

spetsifiilisime toode suurettevotetele;

mitmekiilgsem vadrtuspakkumine tdiendavate teenustega;

personaalsem kliendisuhtlus ja klienditugi;

mitmekiilgsem tulumudel 1dhtuvalt erinevast hinnastamisest.

Iseteenindus SaaS vdimaldab kiill vdiksemaid, kulusid kuid ei ole sobilik spetsiifilisema
lahenduse jaoks nagu antud néditena késitletakse. Iseteenidus SaaS-ist ldhtuvalt
iseloomustab ettevotte lahendust:

- suunitlus kliendisuhtlust automatiseerida;

- suhtluskanaliks on interneti kasutamine ning potentsiaalsest kliendist maksva

kliendi saamine ilma tdiendava kontaktita.
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Ettevotte arimudel on hiibriidne, kuid omades Puhta SaaS-i tunnuseid, sisaldab ka

Iseteenindus ning Ettevitte SaaS-ile omaseid elemente.

Kokkuvdttes saab vélja tuua idufirmale olulised aspektid tulenevalt MRPEasy drimudelist.

1.

Idufirmal on viga keeruline alustada toote pakkumist suurtele ettevotetele, enne kui
on olemas ennast tdestanud lahendus. Ettevote voib kulutada liialt suuri ressursse
loomaks véga spetsiifilist tarkvara, mida on keeruline muuta suuremale
kliendibaasile kasutatavaks.

Suurettevotetele miitimine nouab suuri kulusid ja algusfaasis on tdhtis hoida kulud
madalana, kuni toode on ennast tdestanud, ning seejirel suurendada miiligi ning
turunduse osatdhtsust. Seega suurtele ettevotetele miilimine pole algfaasis
otstarbekas.

Kui esmased kliendid saadakse toote arendamisfaasis ettevotete nédol, kelle
tagasisidest ldhtuvalt lahendust arendatakse, siis internetikanalite kasutamisoskus
peab voimaldama tulevaste klientide leidmise.

Kui tootel on piisav funktsionaalsus ning kasutajaskond tuleb suurenda tootevalikut,
ning diferentseerida pakkumisi erinevate segmentide jaoks.

Kliendisuhtluse puhul lahenduse kasutamisest ldhtuvalt on otstarbekas niha vaeva
selle automatiseeritusega, et klient saaks ise hakkama, ilma tdiendava
konsulteerimiseta. See eeldab, et lahendus ise on kujundatud nii, et seda on
voimalik intuitiivselt mdista. Kuigi hilisemas faasis voib olla vajalik personaalsem

suhtlus, siis saab teatud hulk kliente siiski iseseisvalt hakkama.
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KOKKUVOTE

Toos kisitletud teema aktuaalsus tuleneb SaaS lahenduste iiha laialdasemast kasutamisest
ilemaailmselt. SaaS lahendus asendab {iha enam traditsioonilist tarkvara pakkumist. See
nouab suuremat teadlikkust olemasolevatelt tarkvara pakkujatelt, et kohandada oma
arimudelit konkurentsivoimeliseks ja esitab viljakutseid idufirmadele kujundamaks

globaalselt edukat drimudelit.

Probleemiks on idufirmade arendajate véhene teadlikkus ja kogemuste puudumine SaaS
darimudeli tliipide valikul, mis on vajalikuks eelduseks ettevotte jétkusuutliku arengu

tagamiseks.

Autori eesmérgiks kdesolevas t60s oli vorrelda alternatiivsete tarkvara kui teenus drimudeli
tiilipide rakendamise voimalusi MRPEasy néitel. Sellest tulenevalt kisitleti kdesoleva
magistritoo teoreetilises osas tarkvara kui teenus moiste olemust ning paritolu ja seotust
pilvetehnoloogiatega. Kirjeldati erinevad SaaS &rimudeli tiilipe ning analiilisiti neid
Osterwalderi drimudeli 9-st elemendist ldhtuvalt. T66s vorreldi SaaS drimudeli olulisi

aspekte traditsioonilise tarkvara kasutamise voimalustega.

T6o empiirilises osas on kirjeldatud iihe ettevotte pohjal ldbiviidud juhtumiuuringut.
Uuringu tulemusena kaardistati ettevotte drimudel ning vdrreldi selle elemente t60
teoreetilises osa villja toodud elementide kirjeldusega. Arimudeli kaardistamise ja
elementide teoreetilise vordluse tulemusena méératleti SaaS &drimudeli tiiiip. Ettevotte
seisukohast ldhtuvalt vOimaldas &rimudeli tiilibi midratlemine vorrelda vdimalikke
alternatiivsete tiitipide rakendamisega seonduvaid muutusi drimudelis. Tdiendavalt uuriti

ettevotja hinnanguid SaaS drimudeli puhul teoorias kédsitletud olulistele aspektidele.
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To6 empiirilises osas kaardistatud ettevotte &drimudel on jargmine. Ettevotte
vadrtuspakkumine on suunatud konkreetsele valdkonnale pakkudes tootmisettevotetele
ressursside efektiivset planeerimist. Kliendisegment on seega B2B. Kliendisuhe on nii
personaalne kui automatiseeritud. On kliente, kes saavad lahenduse kasutusega iseseisvalt
hakkama, ning on need, kellega vajadusel personaalne kontakt luuakse. Kanalid kliendini
joudmiseks on internetipdhised. Ettevotte peamiseks tegevuseks on tarkvara arendamine
ning turundus, sellest tulenevalt ka peamised kululiigid. Votmeressursiks on IT siisteemid

ja valdkonnapohiste teadmistega toGtajad.

To6 empiirilises osas hinnatud SaaS lahenduse &drimudeli iseloomulike aspektidest
jargnevaid peeti oluliseks ja vidga oluliseks: kliendimoddikute kasutamine, toote
prooviversiooni pakkumine, toote standardiseeritus, kliendisuhted, lahenduse skaleeritavus.
Vihem oluliseks peeti otsemiiiiki kliendile, kuna see ei andnud uuritavale ettevottele
soovitud tulemusi. Kuigi kliendimoddikuid peeti viga oluliseks, votab ettevote arvesse

peamiselt ainult kliendi lahkumisméiéra.

Labiviidud uuringu pohjal selgus, et uuritud ettevote kasutas algselt Puhast SaaS-i tiitipi
arimudelit seda iseloomustavate elementidega. Ettevote on alustanud oma &rimudeli
tdiendamist laiendades oma tootevalikut suurettevotetele. Sellest tulenevalt on vaadeldud
ettevotte drimudel hiibriidne, sisaldades Puhta ja Ettevotte SaaS drimudeli tiiiipidega seotud
elemente. Uuritud ettevotte spetsiifikast ldhtuvalt ei ole Iseteenindus SaaS rakendatav

alternatiiv, kuna MRPEasy lahendus on suunatud tootmisettevotetele.

SaaS lahenduse jaoks on pikaajaliselt koige atraktiivsem sihtgrupp suurettevotted, kuid
nendeni joudmine nduab samm-sammulist arengut. Idufirmal on vdga keeruline alustada
toote pakkumist kohe alguses suurettevotetele enne seda, kui puudub ennast tdestanud toote
lahendus. Ettevote voib kulutada liialt suuri ressursse loomaks véga spetsiifilist tarkvara,
mida on keeruline muuta suuremale kliendibaasile kasutatavaks. Suurettevotetele miilimine
nouab suuri kulusid, algusfaasis on tdhtis hoida kulud madalana, kuni toode on valmis

turule minekuks, ning seejdrel suurendada miiiigi ning turunduse osatdhtsust. Esmased
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kliendid saadakse toote arendamisfaasi algul nende ettevotete ndol, kes on valmis andma
tagasisidet toote omaduste kohta. Internetikanalite kasutamisoskus peab vdimaldama
potentsiaalsete klientide leidmise ettevotte jaoks. Kui tootel on piisav funktsionaalsus ning
kasutajaskond, siis tuleb suurenda tootevalikut ning diferentseerida pakkumist erinevate
segmentide jaoks. Pohilahenduse kasutamine peab olema piisavalt lihtne, et voimaldada
klindisuhtluse automatiseeritust. See on oluline, et klient saaks ise hakkama ilma tidiendava
konsulteerimiseta. See eeldab, et lahendus on loogiliselt kujundatud nii, et seda on vdimalik
lihtsalt moista. Spetsiifiliste funktsioonidega lahenduste puhul on oluline tagada

personaalse suhtluse voimalus.

Ettevotte drimudel ei olnud pohjalikult algusfaasis 1dbimdeldud, see on kujunenud toote
arenguprotsessi kdigus. See omakorda on voimaldanud maérgata alternatiivseid voimalusi

arimudeli tdiustamiseks.

Kuna antud uuring oli tksikjuhtumile orienteeritud, siis t60s vaadeldud teemade
edasiarendamiseks ja pdhjalikumaks analiilisiks tuleks votta vaatluse alla suurem hulk

idufirmasid, kellega sarnast uuringut 14bi viia.
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LISAD

Lisa 1. Arimudeli elemendid ja nende kirjeldus

Element

Kiisimused

Kliendisegmendid

Millistele klientidele loob ettevote vadrtust?
Kes on ettevotte jaoks kodige olulisemad kliendid?

Viiartuspakkumine

Millist véartust ettevote kliendile pakub?

Millist kliendi probleemi ettevote aitab lahendada?

Milliseid kliendi vajadusi ettevotte rahuldab?

Milliseid tooteid ja teenuseid pakub ettevote oma kliendisegmentidele?

Miiiigi-ja
infokanalid

Labi milliste miiligikanalite tahavad ettevotte kliendid, et nendeni joutaks?
Kuidas ettevote jouab nendeni pracgu?

Kas ettevotte kanalid on integreeritud?

Millised kanalid to6tavad koige paremini?

Millised on kdige kuluefektiivsemad?

Kuidas ettevote iihendab kanaleid kliendi harjumustega?

Kliendisuhted

Mis tiitipi suhteid ootavad kliendisegmendid, et ettevote nendega saavutaks ja
hoiaks?

Millised oleme me saavutanud?

Kui kulukad need on?

Kuidas need sobituvad iilejadnud drimudelisse?

Tuluallikad

Millise véartuse eest on ettevotte kliendid valmis maksma?
Mille eest nad praegu maksavad?

Kuidas nad praegu maksavad?

Kuidas nad eelistaksid maksta?

Kui palju on iga tuluallika osakaal kogutuludes?

Votmeressursid

Missuguseid votmeressursse vajab ettevotte: 1) vaartuspakkumine, 2)
jaotuskanalid 3) kliendisuhted 4) tuluallikad?

Votmetegevused

Milliseid votmetegevusi on vaja: 1) vaartuspakkumise 2) jaotuskanalite 3)
kliendisuhete 4) tuluallikate jaoks?

Votmepartnerid

Kes on ettevotte: 1) votmepartnerid 2) votmetarnijad?
Mis ressursse me hangime partneritelt?
Mis votmetegevusi sooritavad partnerid?

Kulude struktuur

Millised on kdige olulisemad kulud, omased ettevotte arimudelile?
Millised votmeressursid ja votmetegevused on kdige kallimad?

Allikas: (Osterwalder 2010:20-40).
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Lisa 2. Arimudeli Iduend

Votme- Votmetegevused | Viirtus- Kliendi- Kliendisegmendid
partnerid pakkumine suhted

Votmeressursid Kanalid
Kulustruktuur Tuluallikad

Allikas: Osterwalder (2010:20-40)
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Lisa 3. Tarkvara kui teenus arimudeli ulevaatlik louend

Votmepartnerid Votmetegevused Viirtuspakkumine Kliendisuhted Kliendisegmendid
- riistvara | - IT haldamine - valdkonnapohine rakendus - personaalne - B2B, B2C
(serverid) pakkujad | - klienditugi - lahendust on lihtne kasutada; - automatiseeritud - VKE
- miiiigi- partnerid | - turundus - veebipohine ligipdds; - usaldust ja kindlust | - suur ettevotted
(affiliate) - viiksed korduvmaksed tekitav - potentsiaalne klient on
Votmeressursid - lahenduse pidev uuendamine Kanalid internetis (va suurettevotted)
- IT infrastruktuur | - kulude kokkuhoid - internet - oluline vodimalikult suur
- platvormi | - puudub vajadus integreerimiseks | - personaalne | kasutajate arv
skaleeritavus - puudub administratiivne | otsemiiiik - kliendimdddikud  (CAC,
(automatiseeritus) | koormus partnerid CMC, LTV, lahkumisméér)
- parem turvalisus ning | prooviversioon
andmekaitse
- vdiksemad riskid  seoses
riistavara voi tarkvaraga
- toote prooviversioon
Kulustruktuur Tuluallikad
- palgakulu - tellimusepdhised korduvtulud
- miiiik ja turundus - lisafunktsioonid
- infrastruktuurikulud

Allikas: Autori koosatud
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Lisa 4. Juhtumiuuringu intervjuu kiisimustik

1. Kes on teie ettevotte sihtsegmendiks? (véike, keskmine ettevote, ettevotte tootaja
jne).
* Milliseid moddikuid kasutate klientide hindamisel (kliendi elueavéartus,
hankimiskulu, lahkumismaéir jne)?
* Hinda mdddikute olulisust 5 palli skaalal (1- pole iildse oluline 5-on véga
oluline) ja pohjenda oma arvamust.
2. Milline on ettevotte vadrtuspakkumine kliendile?
* Kui oluline on andmete turvalisus, kliendi seisukohast 1dhtuvalt (kuidas
tagate, kommunikatsioon véljapoole)?
* Kui oluline on teenuse prooviversiooni pakkumine klientide leidmisel?
Hinda 5 palli skaalal ja pohjenda oma arvamust.
* Kui standardiseerituks hindad oma teenust? Hinda 5 palli skaalal ja
pohjenda oma arvamust.
3. Labi milliste miiligikanalite jouate kliendini (internet, otsemiitlik, partnerid jne)?
* Kui oluliseks pead aktiivset otsemiiliki antud lahenduse puhul? Hinda 5 palli
skaalal ja pohjenda oma arvamust.
4. Mis laadi on ettevotte kliendisuhted (personaliseeritud, automatiseeritud jne)?
* Kui palju poorab ettevote rohku kliendisuhete hoidmisele? Hinda 5 palli
skaalal ja pohjenda oma arvamust.
5. Millised on ettevdtte pohilised tuluallikad (hinnastamistiiiibid jne)?
6. Milliseid votmeressursse on vaja drimudeli toimimiseks (inimesed, IT jne)?
7. Millised votmetegevused on olulised drimudeli toimimiseks (miiiik, IT haldamine
jne)?
8. Kes on ettevotte votmepartnerid (kes on olulised vaartuspakkumise ja loomiseks ja

kohaletoimetamiseks)?

74



9. Millised on pohilised kulud drimudeli toimimiseks (tarkvara arendus, turundus,
personal jne)?

10. Kui skaleeritavaks pead ettevotte lahendust tervikuna? Hinda 5 palli skaalal ja
pohjenda oma arvamust.

11. Kas antud lahenduse kasutamine teeb lihtsamaks vélisturgudele mineku? Pohjenda
oma arvamust.

12. Mida peate oluliseks tarkvara kui teenus lahenduse puhul tdiendavalt (mida

eelnevalt ei kédsitletud)?
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Lisa 5. Juhtumiuuringu intervjuu kisimustik

1. Kui ettevote otsustaks hakata pakkuma Ettevotte SaaS lahendust siis, mis sellega
kaasneks drimudeli elementide 16ikes?
2. Kui ettevote otsustaks hakata pakkuma Iseteenindus SaaS lahendust siis, mis sellega
kaasneks drimudeli elementide 16ikes?
* Sihtsegment
* Viirtuspakkumine
e Kanalid
* Kliendisuhted
¢ Tuluallikad
* Votmeressurssid
* Votmetegevused
* Votmepartnerid

e Kulustruktuur
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SUMMARY

IMPLEMENTATION OF THE SOFTWARE AS A SERVICE BUSINESS MODEL IN
MRPEASY

Marius-Julius Urva

During the last decade, companies around the world have started to use various cloud based
services that have many advantages compared to older solutions. Cloud-based services are
an easy to manage part of cloud computing, characterised by easy network based access to

computing power (Mell, Grance 2011:2).

Software-as-a-service is a cloud-based solution that has become increasingly popular over
the years and software companies use it more and more. Due to the simplicity of the
solution, clients prefer the software as a service model to the traditional methods of offering
software. The most well known examples of cloud services are the email service named
Gmail and the data storage service named Dropbox. Estonian examples include Toggl, a
time tracking system, and Pipedrive that can be used for managing the sales pipeline of a

company.

The global turnover of software-as-a-service is believed to reach (Worldwide 2015) 32.8
billion USD in 2016, which means a yearly growth of almost 30% since the year 2010
when the turnover in the field was 10.75 billion USD. Globally software-as-a-service
solutions are being offered by very large companies, such as Salesforce, Netsuite and many
others. The number of companies offering software-as-a-service solutions in the Estonian

market has also grown over the years.

77



Offering Software-as-a-Service 1s superseding traditional ways for offering software more
and more. This poses a challenge for companies that offer software using traditional
methods and makes them adjust their business model in order to stay competitive in the
changing conditions. All the same, it makes the software market more accessible to new
start-up companies that need to know how to shape their business model to take advantage

of the new possibilities.

The author of this thesis aims to compare various ways of implementing the Software-as-a-

Service business model using the example of MRPEasy.

In order to achieve this, the following aims have been set:
* To explain the theoretical base of Software-as-a-Service model.

* To describe the components of Software-as-a-Service business model.

* To prepare an interview on the elements of the business model of the company and
to conduct an interview with the manager of the company.

* To map the business model of the company and to determine its type.

* To analyse different ways of implementing alternative business models.

The empirical part of the thesis describes a case study conducted using the example of a
company. As a result of this study, the business model of the company was mapped and its
elements were compared to those outlined in the theoretical part of the thesis. This resulted
in determining the type of the Software-as-a-Service business model. The company
believes that determining the type of the business model made it possible to compare the
changes that would have to be made in the business model to implement a different model.
In addition, the entrepreneur's views on the important theoretical aspects of SaaS that are

covered in the theoretical part of the thesis, were studied

The business model of the company, mapped in the theoretical part of the thesis, can be
described as follows: the value proposition of the company targets a specific field as it

offers effective resource planning to production companies. Hence, customer segment is
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B2B. Customer relationship is both personal and automated. Some clients can use the
solution on their own but there are those with whom special personal contact is made. The
means for reaching clients are internet based. Software development and marketing are the
main fields of activity of the company, hence the main costs. The key resource consists of

IT systems and employees and of field specific know-how.

Of the characteristic aspects of the SaaS business model that were assessed in the empirical
part of the thesis, the following were considered important or very important: using
customer metrics, offering a trial version of the product, standard compliance of the
product, customer relationships and flexibility of the solution. Direct marketing was
considered less important, as it did not lead to results expected by the company studied.
While customer metrics were considered important, the company uses mostly just customer

loyalty.

The study conducted revealed that initially the company used a business model of Pure
SaaS type with its characteristic elements. The company has started to improve its business
model by broadening its range of products so that it includes products for large enterprises.
As that is, the business model of the company studied is hybrid, containing elements from
Pure as well as from Enterprise SaaS business models. Due to the specifics of the company
studied, Self-service SaaS cannot be used as an alternative because the solution is aimed at

production companies.

In the long term, the most attractive target group for a SaaS solution is large enterprises but
getting to them means gradual development. It is very hard for a start-up to begin offering a
product to a large enterprise when the product is yet to prove itself. A company may spend
too many resources creating specific software that is hard to customise for a larger
customer base. Selling to large enterprises demands large investments but it is important to
keep costs low until the product is ready to enter the market. Only then can the importance
of sales and marketing be increased. The first customers emerge during the initial stage of

product development. These are the companies that are willing to provide feedback about
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the product. Using various channels available on the internet must help the company in
finding potential customers. If a product is functional enough and has a sufficient number
of users, product range must be expanded and different offers must be made to different
segments. Using the core of the solution must be simple enough to enable automated
customer communication. That is important as it ensures that the customer does not need
additional consultations. This assumes that the solution is logical and therefore easy to
understand. In the case of solutions with specific functions, the option of personal

communication must be provided.

The business model of the company was not thoroughly considered in the beginning.
Instead, it formed as the product developed. This has helped to notice alternative options

for improving the business model.

As this study was based on a single case, further analysis of its topics should be made using
a greater number of start-ups in a similar study. It would also be interesting to study older

companies that are using the SaaS business model.
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