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Ty0ssd pyritddn ymmartimédn, mistd alustaliiketoiminnan muna vai kana -dilemmassa
on kyse ja mitd eri keinoja sen ratkaisemiseen on tutkimuskirjallisuudessa sekd onko
keinoja kéyttdnyt jokin tunnettu alustayritys. Muna vai kana -dilemma on alkuvaiheen
alustayrityksille merkittivd ongelma, joka tunnetaan myds muna vai kana -ongelmana ja
koordinaatio-ongelmana. Muna vai kana -dilemma on alustaliiketoiminnassa vakiintunut
kasite ongelmalle, jossa alustalle ei saada houkuteltua kayttdjid, koska sielld ei ole
riittdvasti tarjontaa ja vastaavasti tuottajat eivit halua liittyd puuttuvien kéyttédjien takia.
Ongelma koskee kaikkia alustayrityksid ja kaikki alustayritykset joutuvat ratkaisemaan
muna vai kana -dilemman. Tutkimusmenetelmdnd tydssd on kaytetty kuvailevaa

kirjallisuuskatsausta, joka perustuu tutkittavana olevan kirjallisuuden analysointiin.

Tutkimuksen tuloksena kirjallisuudesta 16ydettiin 11 eri ratkaisua ongelmaan. Ratkaisut
luokiteltiin neljdén eri kategoriaan, ja jokaiseen ratkaisuun liittyen esitellddn véahintddn
yksi esimerkki tunnetusta yrityksestd, joka on hyddyntinyt ratkaisua dilemman

ratkaisemisessa. Ratkaisuja voi soveltaa laajasti erityyppiseen alustaliiketoimintaan.
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ABSTRACT

Solving the chicken-and-egg dilemma in platform business
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Supervisor at the university: Hannele Lampela, D.Sc. (Tech.)

In this bachelor’s thesis the aim is to understand so-called chicken-and-egg dilemma in
platform business, what kind of solutions studies provide for solving it and if these
solutions are in use by any well-known platform company. Chicken-and-egg dilemma is
a significant problem for entry level platform companies, and it is also known as chicken-
and-egg problem and coordination problem. Chicken-and-egg dilemma refers to a
problem, in which a platform does not attract users due to limited offering, and producers
are not joining due to too low number of users. The problem is common for all platform
companies, and they all have to solve it. Research method in this bachelor’s thesis is

descriptive literature review based on analysis of selected studies.

As an outcome of the analysis 11 different solutions were identified. Solutions were
grouped into four categories. For each solution approach this bachelor’s thesis gives at
least one example of a well-known company that has used the solution in their attempt to
solve the chicken-and-egg dilemma. Solutions are applicable widely to different kind of

platform businesses.
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1 JOHDANTO

1.1 Tyon taustaa

Alustayritykset ovat muuttaneet viimeisen viidentoista vuoden aikana merkittdvasti eri
aloja, kuten liikkkumista Uber, asiantuntijaty6td Upwork, majoittamista Airbnb ja ruoan
kotiin kuljetusta DoorDash. Perinteisiin liiketoimintamalleihin verrattuna alustoilla
luodaan ja vaihdetaan arvoa teknologiaa hyoddyntden yhdistdimélld ihmisid,

organisaatioita ja resursseja (Parker ym. 2016, s. 3).

Useat tunnetut alustayritykset ovat kasvaneet voimakkaasti. Vuonna 2009 perustetun
Uberin liikevaihto vuonna 2019 oli 13,0 miljardia dollaria ja vuonna 2008 perustetun
Airbnb 4,8 miljardia dollaria (Reuters 2021a, 2021b). Isot alustayritykset ovat lisdksi
kasvaneet haastamalla toimialarajoja, kuten Uberin ruoan kotiinkuljetuspalvelu Uber Eats
ja ruoan kotiinkuljetuspalveluna tunnetun Woltin kautta voi nykyisin tilata esimerkiksi
lemmikin hoitotarvikkeita tai vaikka toimistotarvikkeita paikallisista liikkeistd. Vuonna
2015 markkina-arvolta yli miljardin dollarin arvoisista alustayrityksistd vain 27
yritystd 174:stéd oli eurooppalaisia ja niiden markkina-arvo oli vain 4 % kokonaisarvosta
(Evans ja Gawer 2016). Cusumano ym. (2020) tunnistavat neljd pitkdn aikavilin
alustatalouden trendid 1) hybridilitketoimintamallit 2) tekoédlyyn ja koneoppimiseen

liittyvét innovaatiot 3) markkinoiden keskittyminen ja 4) kasvava sdintely.

Tutkimuskirjallisuudessa alustalle ei ole yhtd vakiintunutta pitkdaikaista maéritelmaa.
Kisitteend se on muotoutunut kolmessa eri aallossa. Ensimméisessd aallossa
tuotekehityksen tutkijat ovat kuvanneet kaisitteelld wuutta tuotesukupolvea tai
tuoteperhettd. Toisessa aallossa madritelméd kehittyi kontrollipisteiksi toimialalla.
(Baldwin ja Woodard 2008) Kolmannessa aallossa taloustieteilijit Rochet ja Tirole
(2003) ovat kuvanneet alustaa kahden tai useamman eri puolen vélisend
markkinapaikkana (Rochet ja Tirole 2003, Baldwinin ja Woodardin 2008 mukaan).
Edelleen 2010-luvulla julkaistuissa tutkimuksissa alustan madritelmd vaihtelee
huomattavasti, mutta kuitenkin méairitelmét voidaankin jakaa tekniseen ja ei- tekniseen
nidkokulmaan (Asadullah ym. 2018). Muna vai kana -dilemma on noussut
tutkimuskirjallisuudessa esille kolmannessa aallossa ongelmana, joka alustan omistajan

tulee ratkaista alustan menestymiseksi (Evans 2002; Rochet ja Tirole 2003). Muna vai



kana -dilemma on niin olennainen osa alustaliiketoimintaa, ettd se on ratkaistava jollain

tavalla myos tulevaisuudessa teknologian kehittymisestd huolimatta.

1.2 Tutkimuskysymykset ja tutkimuksen tavoitteet

Tutkimuksen péaitavoitteena on ymmartdd mistd muna vai kana -dilemmassa on kyse, ja
miten se voidaan pyrkid ratkaisemaan. Pyrkimyksend on my0s selvittdd ovatko tunnetut
yritykset kéyttineet kyseisid ratkaisukeinoja, koska keinojen kdytdnnon toimivuutta on
muuten hyvin vaikea todistaa. Yleisemmin tavoitteena on my0s ymmartda
alustaliiketoimintaa ja sithen liittyvdd késitteistod sekd erityisesti sitd, miten
alustaliiketoiminta eroaa perinteisestd liitketoiminnasta. Tédssd tyOssd keskitytddn
kaksipuoleisiin alustoihin useapuolisten sijasta. Rajauksen tarkoitus on yksinkertaistaa

tarkasteltavaa ongelmaa sen laajuuden takia.

Tutkimuskysymykset ovat:

1. Mitd eri menetelmid tutkimuskirjallisuudessa on esitetty alustaliiketoiminnan muna vai
kana -dilemman ratkaisemiseksi?
2. Mitkd tunnetut yritykset ovat hyddyntineet tunnistettuja  ratkaisuja

alustaliiketoiminnassaan?

Tutkimusmenetelmidnd tydssdé on  kéytetty kuvailevaa  kirjallisuuskatsausta.
Padsddntoisesti kirjallisuuden hakemiseen on kiytetty Google Scholaria ja Scopusta.
Joidenkin ei-tieteellisten ldhteiden hakemiseen on kaytetty myos Google-hakua. Tyon
atheeseen liittyvad kirjallisuutta ei ole kédyty systemaattisesti 1api. Kuitenkin muna vai
kana -dilemmaan ja sen ratkaisemiseen liittyvdd kirjallisuutta ei ole kovin paljon, ja
arvioni mukaan enemmistd suoraan sitd kisittelevdd kirjallisuutta on kdyty lapi. Olen
pyrkinyt keskittyméddn alle kymmenen vuotta vanhaan kirjallisuuteen, mutta
kirjallisuuden véhdisen méédrdn takia mukaan on myds valikoitunut vanhempaa

kirjallisuutta.



2 KIRJALLISUUSKATSAUS

2.1 Alustaliiketoiminta

2.1.1 Kaksipuolinen alusta ja kaksipuolinen markkina

Tutkimuskirjallisuudessa kaksipuolisen alustan sijasta voidaan kayttid myos ldheistd
kisitettd kaksipuolinen markkina (Stummer ym. 2018). Tirole ja Rochet (2006)
maidrittelevdt kaksipuolisen ja useapuolisen markkinan karkeasti markkinoiksi, joissa
yksi tai useampi alusta mahdollistaa vuorovaikutuksen loppukéyttdjien vililld seké joissa
yritetddn saada kaksi tai useampi puoli "mukaan" sopivasti jokaista puolta veloittamalla.
Rysman (2009) mdiirittelee vastaavasti kaksipuolisen markkinan niin, ettd 1) kaksi
toimijajoukkoa ovat vuorovaikutuksessa vilittdjan tai alustan kautta, ja 2) kunkin
toimijajoukon paitokset vaikuttavat muiden toimijajoukkojen tuloksiin tyypillisesti

ulkoisvaikutusten kautta.

2.1.2 Alustaliiketoiminnan ja perinteisen liiketoiminnan erot

Perinteiseen lineaariseen arvoketjuun perustuvaa yritystd voidaan kuvata putkena (engl.
pipeline), jossa arvon luonti ja siirto tapahtuu lineaarisesti (Parker ym. 2016, s. 6).
Yksinkertaistetusti putkiliiketoiminta luo arvoa kontrolloimalla lineaarista sarjaa
toimintoja (Alstyne ym. 2016). Sen sijaan alustalla arvonluonti perustuu ulkoisten
tuottajien ja kdyttdjien kohtaamiseen (Parker ym. 2016, s. 177). Kuvassa 1 esitetddn alusta

ja sen eri toimijat.



Alustan tarjonnan luoja. Tarjonnan kayttajat.
Esimerkiksi Uberissa kyytien tarjoajat. Esimerkiksi Uberissa matkustajat.
Tuottajat Kayttajat

Arvon ja datan vaihdanta seka palaute

Alusta
Esimerkiksi Uber toimii i0S- ja e
Android -kayttoliitbymilla. arjoaja
el Alustan valittaja ja valvoja.
OmIStaja Esimerkiksi Uber.

Ulkoisvaikutuksia

Kuva 1. Eri toimijat alustackosysteemissd (mukaillen Alstyne ym. 2016).

Kun siirrytddn putkiliiketoiminnasta alustaliiketoimintaan, muutoksessa keskeistd on
resurssien orkestrointi resurssien hallinnan sijaan (Alstyne ym. 2016). Kun alustan
kayttdjat omistavat yritysten sijaan alustalla tarjottavat resurssit, kiintedt kustannukset
ovat tavallisesti alhaiset ja rajakustannukset ovat ldhelld nollaa. Liiketoiminnan nopea
skaalautuminen on tavallista, kuitenkin alustan eri puolien tulisi kasvaa tasapainoisesti.
(Mody ym. 2020) Alustojen kohdalla vaikeasti kopioitavia resursseja ovat yhteiso ja sen

jdsenten omistamat resurssit, joita he tarjoavat alustalla (Alstyne ym. 2016).

Alustalla luodaan arvoa helpottamalla eri osapuolien vélistd vuorovaikutusta sisdisten
prosessien optimoimisen sijasta. Asiakkaalle luodun arvon sijaan keskitytddn koko
ekosysteemin arvoon. Ndin ollen alustat pyrkivit maksimoimaan laajenevan
ekosysteemin kokonaisarvon iteratiivisissa palautteeseen perustuvissa prosesseissa.
(Alstyne ym. 2016) Arvonluontia edistetddn ja kaikkia alustan puolia kehitetdén
epasuorien verkostovaikutusten luomiseksi. Riittdvd likviditeetti ja tekniset ratkaisut
mahdollistavat sen, ettd alustan erittdin heterogeeninen tarjoama on mahdollista sovittaa

heterogeenisten kiyttijien tarpeisiin. (Mody ym. 2020)



2.2 Verkostovaikutukset

Verkostovaikutukset (engl. network effects) ovat alustan kéyttdjimadrin vaikutus
kayttédjille luotuun arvoon (Parker ym. 2016, s. 17). Belleflammen ja Peitzin (2018)
mukaan kayttdjien vilittdessd muiden kayttdjien osallistumisesta ja toiminnasta on
kyseessd verkostovaikutus. Heiddn mukaansa yksinkertaisimmillaan kéyttdjat valittavét
ennalta vain verkoston koosta. Kuitenkin yleensé verkoston kéyttdjien henkil6llisyydelld

on myds merkitysta.

Verkostovaikutukset ~ voivat olla  positiivisia  tai  negatiivisia.  Positiiviset
verkostovaikutukset luovat merkittdvad arvoa alustan kayttdjille. Tallaiset alustat ovat
isoja ja hyvin hallinnoituja. Vastakohtana tille ovat negatiiviset verkostovaikutukset. Ne
syntyvét, kun alustan kasvaessa sopivaa suodattamista ei tehdd ja alustalla sopivien
kohtaamisten syntyminen vaikeutuu. (Parker ym. 2016, s. 17-26) Talloin yhden kiyttdjan
kiyttdytyminen vaikuttaa negatiivisesti toisen kéyttdjin kokemukseen alustalla.
Negatiivista verkostovaikutusta kutsutaan myds kadanteiseksi verkkovaikutukseksi (engl.

reverse network effect). (Moazed ja Johnson 2016, s. 2826)

Kaksipuolisella markkinalla saman puolen kéyttdjien vilille syntyvéa verkostovaikutusta
kutsutaan samanpuoleiseksi tai suoraksi verkostovaikutukseksi (engl. same-side effects)
(Evans ja Schmalensee 2016, s. 213-214; Parker ym. 2016, s. 29). Suora positiivinen
verkostovaikutus on kyseessd, kun kayttdjd lisdd muiden saman puolen kéyttdjien
kokemaa arvoa. Kédyttdjdn kokema arvon kasvaminen kédytdnnossa perustuu sithen, ettd
kayttdjd tavoittaa useita muita kdyttdjid ja on vuorovaikutuksessa heiddn kanssaan.
Varhainen esimerkki suorasta positiivisesta verkostovaikutuksesta on lankapuhelin ja sen
muodostaman verkoston kdyttdjamaardn mukaan kasvava arvo verkoston kayttdjille.

(Evans ja Schmalensee 2016, s. 213-214)

Kaksipuolisella markkinalla kahden eri puolen kéyttdjien vilille syntyvad
verkostovaikutusta kutsutaan ristikkéiseksi tai epdsuoraksi verkostovaikutukseksi (engl.
cross-side effects) (Evans ja Schmalensee 2016, s. 31; Parker ym. 2016, s. 29). Epdsuora
positiivinen verkostovaikutus syntyy, kun yhden ryhmén ylimdirdinen kayttdja lisaa
arvoa toisen ryhmin kéyttdjélle. (Evans ja Schmalensee 2016, s. 215) Epédsuora

verkostovaikutus on kahden erillisen kéyttdjdryhmén vililld, esimerkiksi tuottajien ja



kayttdjien. Tastd seuraa positiivinen palautesilmukka verkon molempien puolien vilille.

(Moazed ja Johnson 2016, s. 2730-2738)

Tiedon verkostovaikutus on uusi ja melko véhin kisitelty verkostovaikutuksen kategoria.
Se tarkoittaa sitd, ettd mitd enemmaén alusta oppii kdyttdjistd kerdtyistd tiedoista, sitd
enemmaén arvoa voidaan luoda kullekin kéyttéjélle. Esimerkiksi Google ja autovalmistaja

Tesla hyodyntavit tiedon verkostovaikutusta. (Gregory ym. 2021)

Verkostovaikutukset suojelevat alustaa, koska kayttdjat harvoin vaihtavat eloisasta
alustasta pois (Edelman 2015). Vaihtamiskustannus (engl. switching cost) tarkoittaa
kustannusta, joka aiheutuu kayttijille sen vaihtaessaan alustaa (Parker ym. 2016, s. 299).
Kuvassa 2 esitetdéin kaksipuolisen alustan tavoiteltua toimintaa suoran ja epidsuoran

verkostovaikutuksen nikokulmasta.

Alustalle liittyvat Alustalle liittyvat

uudet tuottajat uudet kayttajat

Aktiivisten Alustan arvo Alustan
luottaj?gn ) tuottajille houkuttelevuus Aktiivisten kayttajien
lukumaara kayttjille maara

Tuottajat Kayttajat

‘::)L:lsktjtr;elevuus Alustan arvo

" kayttajill
tuottajille aytiajile

Kuva 2. Suora ja epdsuora verkostovaikutus. (mukaillen Kééridinen ym. 2021)

2.3 Muna vai kana -dilemma

Muna vai kana -dilemma (engl. chicken-and-egg dilemma) ndyttdd olevan alustoja
koskevassa kirjallisuudessa vakiintunut késite. Se on epdsuorasta verkostovaikutuksesta
johtuva tilanne, jossa kéyttdjin houkuttelemiseksi alustalla tulisi olla suuri méaard

tuottajia, mutta tuottajat rekisterdityvét alustalle vain, jos he olettavat alustan
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houkuttelevan kayttdjia (Caillaud ja Jullien 2003). Schirrmacher ym. (2017) mukaan
muna vai kana -dilemma perustuu kahteen seuraavaan toisista riippuvaan ongelmaan: 1)
puuttuvat kédyttdjat ja 2) puuttuva vuorovaikutus. Kaytdnndssi kaikki alustat kohtaavat
muna vai kana -dilemman (Parker ym. 2016, s. 89). Kaksipuolisen alustan muna vai kana
-dilemma on hyvin erilainen ongelma verrattuna putkiliiketoimintamalliin perustuvien

startup-yritysten myynnin ongelmiin (Evans 2008).

Muna vai kana -dilemman liséksi ilmi6 tunnetaan muna vai kana -ongelmana. Dilemmalla
voidaan tarkoittaa vaikeutta valita kahdesta vaihtoehdosta (Kotus 2020). Kaésite ei ole
ongelmaton, koska alustat voivat olla kaksipuoleisen sijasta useapuolisia ja kayttdjét
voivat vaihtaa puolta alustan markkinalla sekd olla yhtd aikaa usealla eri puolella.
Salminen (2014) esittdd vaitoskirjassaan kylmén alun ongelman ja yksindisen kéyttdjan
dilemman, jotka ovat muunnelmia muna vai kana -dilemmasta. Schirrmacher ym. (2017)
mukaan muna vai kana -dilemmaa kutsutaan myds koordinaatio-ongelmaksi (engl.

coordination problem).

Edelmanin (2015) mukaan kaikki alustat aloittavat tyhjdstd ja tarvitsevat paljon uusia
kayttdjid, mutta myos erilaisia kayttdjid, mikd nostaa entisestddn alustan riskid
epdonnistua. Toisaalta voidaan myds viittda, ettd kaikki alustat eivét aloita tyhjéstd, kun
alusta hyodyntdd olemassa olevaa alustaa tai verkostoa. Salminen (2014) esittdd, ettad
muna vai kana -dilemma ei ole ainoa alkuvaiheen alustayrityksen ongelma, ja ongelman
ratkaisuyritys voi johtaa uuteen ongelmaan. Hin mukaan kylmén alun ongelma ja
yksindisen kéyttdjdn dilemma ovat erityisid startup-alustayrityksille. Lisdksi ongelma on
Salmisen mukaan erityisen haasteellinen startup-yrityksille, koska resurssien ja ajan
rajallisuuden takia ongelma on ratkaistava riittdvan nopeasti eiké suurien yritysten tavoin
ole aikaa useita vuosia. Kuitenkin my0s kayttdjien jakamat resurssit voivat olla

kilpailuetu, koska muna vai kana -dilemma vaikeuttaa sen kopioimista (Mody ym. 2020).

Cusumano ym. (2019, s. 108-111) tutkivat syitd alustayritysten epdonnistumiseen.
Aineiston 252 yrityksestd 209 epdonnistui ja niiden pohjalta he muodostivat nelja
tavallisinta epdonnistumiseen johtanutta syytd: 1) alustan markkinan toisen puolen
hinnoittelun epdonnistuminen, 2) ei onnistuttu kehittdméén luottamusta kéyttdjien ja
litkkekumppaneiden vilille 3) ennenaikainen lopettaminen 4) markkinoille tulo liian

myo6hddn. Heiddn mukaansa muna vai kana -dilemman ratkaiseminen on paljon
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vaikeampaa itsendisille yrityksille, koska ongelman ratkaiseminen vaatii niin paljon

paddomaa. Sen takia itsendisten yritysten olemassaolon keskiarvo oli vain 3,7 vuotta.

Dilemmaan liittyy monikotisuus (engl. multihoming). Se tarkoittaa sitd, ettd kdyttdja
toimii usealla alustalla samanaikaisesti: esimerkiksi ravintola tarjoaa tuotteitansa yhtd
aikaa Foodorassa ja Woltissa. Monikotisuus helpottaa alustan vaihtamista ja sen takia
alustat pyrkivit rajoittamaan sitd. (Parker ym. 2016, s. 297) Evansin ja Schmalenseen
(2016, s. 216-217) mukaan monikotisuus tarkoittaa my0s tilannetta, jossa kiyttdja voisi
helposti toimia kahdessa alustassa ja yksikotisuus (engl. single-homing) edellyttda

standardointia.

2.4 Muna vai kana -dilemman ratkaiseminen

Kim ja Yoo (2019) kuvaavat alustan kasvua neljilla perdkkéiselld vaiheella: sisdintulo,
kasvu, laajentuminen ja maturiteetti. Heiddn mukaansa muna vai kana -dilemma
ratkaistaan kasvuvaiheessa. Ongelman ratkaisemisessa on otettava huomioon rajallinen
aika. Jos alusta ei pysty kasvattamaan kayttdjadmaédrad riittdvin nopeasti alustasta tulee
vihemmaén houkutteleva niille, jotka ovat jo jdsenid, ja todennédkdisesti he poistuvat

alustalta. (Schirrmacher ym. 2017)

Evans ja Schmalensee (2016, s. 84-86) jakavat strategiat kolmeen eri kategoriaan: Two-
Step, Zig-Zag ja Commitment Community. Two-step -strategioiden tavoitteena on saada
yksi puolista mukaan ensin ja vakuuttaa sen avulla toinen puoli. Zig-zag -strategioilla
tavoitellaan kahden (tai useamman) puolen yhtdaikaista kéyttdjdméédrien kasvua.
Commitment community -strategiat ovat tilanteita varten, joissa alustan toisen puolen on
yleensd tehtdvd alkuinvestointi, ja jotta alkuinvestointi tehddin, kdyttdjan tulee olla

vakuuttunut vastapuolen sitoutumisesta.

Taulukkoon 1 on koottu kirjallisuudessa esitettyjd keinoja muna vai kana -dilemman
ratkaisemiseksi ja nditd keinoja hyddyntéineitd tunnettuja yrityksid. Taulukossa mainitusta
kirjallisuudesta vain osa on vertaisarvioituja tutkimuksia. Ei-vertaisarvioitujen ldhteiden
kirjoittajat ovat tutkijoita tai muuten arvostettuja asiantuntijoita. Lisdksi
tutkimuskirjallisuudessa esitetyistd ratkaisuista saatavilla oleva empiirinen ndyttd on

melko rajallista (Schirrmacher ym. 2017).



Taulukko 1. Ratkaisut kirjallisuudessa ja niitd hyddynténeitd tunnettuja yrityksia.
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Ratkaisut Lihteet Kategoria Yrityvkset | Lihteet
- A 3 i
Putkiliiketoiminnan (Park.er_ym.. 2016); Muuta liketoimintaa Amazon (Hagwu J_a ]ihsenma.u.u 2007); (Parker ym. 2016)
T E—— (Hagiu ja Eisenmann 2007): hvodvntivat ratkaisut OpenTable (Evans ja Schmalensee 2016); (Parker ym. 2016)
S (Evans ja Schmalensee 2016) | 20 Google (Hagiu ja Eisenmann 2007)
(Parker ym. 2016): o Paypal (Evans ja Schmalensee 2016); (Parker ym. 2016)
- .. . (Salminen 2014); Muuta liketommintaa . A
Verkostoon liittyminen ™ 4 ja Johnson 2016): hvedvntivt ratkaisut Timnder (Moazed ja Johnson 2016)
oazec s : yody Airbnb (Brown 2016); (Moazed ja Johnson 2016)
(Eisenmann ym. 2011)
. . (Parker ym. 2016): Arvonluontiin littyvat |00 (Moazed ja Johnson 2016)
Sisdllén luominen (Moazed ja Johnson 2016) 7N Quora (Moazed ja Johnson 2016); (Parker ym.
L Reddit (Moazed ja Johnson 2016): (Parker ym.
(Salmmen 2014): . .
Itseniiisen arvon tarjoamunen  (Edelman 2015); i—’;(::i‘;ommﬂ luttyvat OpenTable |(Moazed ja Johnson 2016)
(Moazed ja Johnson 2016) il
e (Cennamo ja Santalo 2013): Arvonluontiin listtyvit Clubhouse  (Davison ja Seth 2020)
Eksklusiivisuus (Parker ym. 2016) efhmet Frecis (Stummer ym. 2018)
(Parker ym. 2016);
(Edelman 2015);
Avainkayttajien (Eisenmann ym. 2006): Kavitaiakeskeiset ratlaisut Yelp (Moazed ja Johnson 2016)
houkutteleminen (Rochet ja Tirole 2003); dytidjakeskerset ratkaisutl p, oal (Parker ym. 2016)
(Moazed ja Johnson 2016);
(Evans ja Schmalensee 2016)
. A Kickstarter |(Parker ym. 2016)
Tuottajan houkuttelu, joll
s .aJ;” © ) S-0052 | Parker ym. 2016) Kayttajakeskeiset ratkaisut|Indiegogo | (Parker ym. 2016)
Eo e Skillshare | (Parker ym_2016)
e (Moazed ja Johnson 2016):; o . . |Etsy (Stummer ym. 2018)
Puolta vaihtavat kayttéjat (Stummer ym 2018) Kiyttajikeskeiset ratkaisut Airbab (Stummer ym 2018)

Markkinarakoon L .
Kkohdentaminen (Parker ym_2016) Kayttdjikeskeiset ratkaisut Facebook  (Parker ym 2016)
] (Salminen 2014); Markldnointia
Mainonta (Parker ym. 2016) hyddyntiavit ratkaisut Twitter (Parker ym. 2016)
Sitoutumisen osoittaminen | (Moazed ja Johnson 2016), Marklanomtia e ) A
investomnilla (Evans ja Schmalensee 2016) hyddyntavit ratkaisut 2 e = B )

Seuraavaksi esitellddn taulukossa 1 esitetyt ratkaisut jaettuna neljdén eri kategoriaan.

2.4.1 Muuta liiketoimintaa hyodyntavit ratkaisut

Parker ym. (2016, s. 89) esittdd, ettd putkilitketoimintaa voidaan hyddyntid
houkuttelemalla yhtd aikaa kéyttdjid ja tuottajia. Hagiu ja Eisenmann (2007) kuvaavat
putkiliiketoiminnan hyodyntdmisti siten, ettd tuotteita tai palveluita, joiden arvo ei riipu
vastapuolesta, myydddn vain yhdelle puolelle alustaa. Kun asiakaskunta on riittdvén iso,
voidaan alusta laajentaa kaksipuoleiseksi. Heiddn mukaansa téllaisissa strategioissa
viestintd alustan ja sen muiden tarjoajien valilld on tirkeda, koska pelkona voi olla, ettid

alusta suosii omia tuotteita. Kuitenkin téllainen strategia laskee investoinnin riskié.

Esimerkiksi Amazon aloitti toiminnan perinteisend verkkokauppana. Kun Amazonilla oli
alustaliiketoimintaan

89). Tallsin

tarjottavana verkkokauppansa asiakaskunta, he laajensivat

avaamalla alustan my0s muille toimijoille (Parker ym. 2016, s.
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tuotevalikoima laajeni muiden toimijoiden samankaltaisilla tuotteilla ja palveluilla

(Hagiu ja Eisenmann 2007).

Yksi tapa ratkaista ongelma on hyddyntdd olemassa olevaa verkostoa ja sen
kayttdjakuntaa liittymadlld siithen ja tarjoamalla kayttdjille lisdarvoa, jota verkosto ei
tarjoa. Ratkaisun aggressiivisemmassa versiossa kéyttdjid pyritddn houkuttelemaan
hy6dynnettdvéstd verkostosta omalle alustalle. (Moazed ja Johnson 2016, s. 3205-3219;
Parker ym. 2016, s. 91) Kuitenkin timéan toimivuus voi olla heikko, koska hyddynnettiava
verkosto todenndkdisesti suhteutuu kielteisesti sithen (Moazed ja Johnson 2016, s. 3212).
Airbnb hy6dynsi Craigslist-sivustoa laatimalla epavirallisen integraation sivustoon, jonka
kautta kdyttdja pystyi julkaisemaan helposti huolitellun ndkdisid ilmoituksia sivustolla.
Craigslist ei pitdnyt toiminnasta, eikd Airbnb toimi endé néin. (Brown 2016) Menetelmai
voi my0s soveltaa muissakin kuin digitaalisissa verkostoissa. Esimerkiksi Tinder-
sovellus kerdsi kayttdjid pitdmélld myyntipuheen sovelluksesta ensin joukolle naisia,
jonka jilkeen sovellusta esiteltiin samalla paikkakunnalla joukolle miehid. Kiertueen

alussa kayttijid oli 5 000 ja sen loputtua 15 000. (Moazed ja Johnson 2016, s. 3212-3219)

Toisen olemassa olevan verkoston vihemmin aggressiivinen hyddyntdminen tunnetaan
nimelld remora. Nimi viittaa remora nimiseen kalalajiin, joka hyddyntdd muita isompia
merieldimid kiinnittymélld niithin. Remoralla tarkoitetaan muuten samankaltaista
ratkaisua, mutta tarkoituksena ei ole aggressiivisesti kokonaan houkutella kayttdjia
omalle alustalle vaan toimia toista verkostoa tdydentdvini. Ongelmaksi voi muodostua
isdntiverkoston toiminta. Se voi esimerkiksi rajoittaa remoran toimintaa tai tarjota oman

korvaavan vaihtoehdon. (Salminen 2014)

2.4.2 Arvonluontiin liittyvit ratkaisut

Kun alustalla ei ole riittdvésti tarjontaa, luodaan sitd jollekin tietylle joukolle kdyttd;jid.
Riittavan suuri madrd kayttijid kykenee houkuttelemaan alustalle muita toimijoita, jotka

haluavat olla vuorovaikutuksessa kayttdjien kanssa.

Linkkien jakamiseen tarkoitettu Redditin ja kysymys-vastaus -sivusto Quoran ylldpitdjat
loivat useita feikkiprofiileja, joilla he tuottivat alkuvaiheessa alustoilleen sisdltod.
(Moazed ja Johnson 2016, s. 3190-3205, Parker ym. 2016, s. 93) Toinen tunnettu

esimerkki on Uber, joka maksoi alkuvaiheessa kuljettajille myos kyytien odottamisesta,
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jotta kuljettajia olisi matkustajien saatavilla (Moazed ja Johnson 2016, s. 3190). Royn
(2020) mukaan Doordash tarjosi alustalla erddn pizzerian annoksia ilman, etti kyseinen
pizzeria oli tietoinen siitd. Kun asiakas tilasi annoksen kyseisestd pizzeriasta Doordash-
alustan kautta, soitti alustan tyontekijd tilauksen pizzeriaan ja alustan ldhetti maksoi
tilauksen pankkikortilla, kun nouti annoksen. Tapauksessa poikkeuksellisinta oli se, ettd
24 dollaria maksava pizza maksoi alustan kautta tilattuna vain 16 dollaria. Tdma tapaus

paljastui yritykselle negatiivisesta asiakaspalautteesta.

Yhdelle alustan puolelle voi tarjota esimerkiksi toiminnallisuutta, joka luo arvoa heille
ilman, ettd alustan toinen puoli on kiyttdjdnd (Moazed ja Johnson 2016, s. 3255-3270).
Ongelmaksi voi osoittautua se, ettd alustaa sen tarjoaman itsendisen arvon takia kayttava
ei ole kiinnostunut varsinaisesta alustasta (Salminen 2014). OpenTable aloitti tarjoamalla
ravintoloille ohjelmistoa pdytdvarausten hallintaan. Myohemmin OpenTable avasi
sovellusta niin, ettd asiakkaat voivat tehdd varauksen itse suoraan sovelluksen kautta.

(Moazed ja Johnson 2016, s. 3255-3270)

Yksinoikeussopimus yhdelld puolella markkinaa voi houkutella kdyttdjid molemmilta
puolilta (Cennamo ja Santalo 2013). Alkuvaiheen alustalle eksklusiivinen sisdlto ei
vélttdmattd ole kovin todennékdinen strategia, koska sisdllon tekijdlle riski voi olla liian

suuri (Salminen 2014).

Useamman vuoden ajan déneen perustuva sosiaalisen median sovellus Clubhouse rajoitti
kayttdjaksi rekisterditymistd kutsuilla. Kéyttdjdt voivat tuottaa alustalla siséltod
perustamalla huoneen tai osallistumalla toisessa huoneessa keskusteluun pyytdmaélla tai
saamalla luvan. Kutsun saanut kayttdjd pystyi rekisterditymisen jdlkeen kutsumaan
alustalle rajallisen méaréan lisdd kayttdjid. Yrityksen mukaan tdma jérjestely johtui muun
muassa siitd, ettd heiddn mielesténsa oli tirkeda kasvattaa kayttdjamaérid hitaasti, koska
se edisti sovelluksen kestavyyttd, kdyttdjien monimuotoisuutta ja heilld oli mahdollisuus

kehittdd tuotetta kasvun mukana. (Davison ja Seth 2020)

2.4.3 Kayttajikeskeiset ratkaisut

Avainkayttdjien (engl. marquee user) muille kéyttdjille tuoma lisdarvo houkuttelee lisdd
kayttdjid alustalle. Avainkidyttdjien osallistuminen alustalle tulee varmistaa tarjoamalla

heille kannustimia. (Eisenmann ym. 2006) Kannustin voi olla esimerkiksi rahallinen
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korvaus tai jokin muu etu. On myds mahdollista, ettd avainkiyttdjat ovat kayttdjid

tuottajien sijaan. (Parker ym. 2016, s. 94-95)

Esimerkiksi Paypal maksoi jokaiselle uudelle kiyttéjélle ja mahdolliselle suosittelijalle
10 dollaria. Tuolloin Paypalin pdivittdinen kasvu oli eksponentiaalista noin 7-10%. Kassa

paloi hyvin nopeasti, koska he olivat valmiita maksamaan uudesta kayttdjasta 20 dollaria.

(Thiel 2012)

Muna vai kana -dilemma voidaan ratkaista suunnittelemalla alusta niin, etti se
houkuttelee siséllontuottajia, jotka kykenevdt houkuttelemaan asiakkaita alustalle.
Tarjoamalla sisdllontuottajille tydkaluja asiakkuuksienhallintaan alusta voi usein
ratkaista muna vai kana -dilemman houkuttelemalla pelkkid sisdllontuottajia. (Parker ym.

2016, s. 96-97)

Alusta voidaan pyrkid suunnittelemaan niin, ettd kiyttdjdt voivat toimia molemmilla
puolilla alustaa samanaikaisesti. Strategia toimii parhaiten alustoilla, joiden eri puolet
eivit edellytd erityistd osaamista tai korkeita aloituskustannuksia. Esimerkiksi késitdihin
erikoistuneen myyntialusta Etsyn kayttdjiat todenndkoisesti sekd ostavat ettd myyvit

alustalla. (Stummer ym. 2018)

Alusta  kohdennetaan markkinarakoon, jossa kéyttdjit ovat jo  valmiiksi
vuorovaikutuksessa keskenddn. Vuorovaikutuksen syntymiseen alustalla vaaditaan
pienempi kriittinen massa, kun kohdennetaan sopivaan markkinarakoon. Esimerkiksi
Facebook julkaisi palvelunsa suljettuna yhteisond Harvardin yliopistossa, jolloin aluksi
sen kayttdjdt olivat maantieteellisesti ja sosiaalisesti rajattu ryhma. Heti alkuun alustalle
syntyi aktiivinen yhteiso pienestd kdyttdjamadrastd huolimatta. (Parker ym. 2016, s. 98-

99)

2.4.4 Markkinointia hyodyntivit ratkaisut

Parker ym. (2016, s. 84) midrittelevit push-strategiat tuotteen tai palvelun tuomiseksi
asiakkaan tietoisuuteen markkinoinnin keinoin. Vastaavasti pull-strategiat he
maédrittelevét niin, ettd alusta suunnitellaan siten, ettd se houkuttelee luonnostaan kéyttijia
alustalle. Heiddn mukaansa alustojen markkinoinnissa pull-strategiat ovat tehokkaampia

ja tdrkedmpid kuin push-strategiat, sekd kiyttdjamédrian kasvu nopeasti, skaalautuvasti ja
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kestdvdsti on wusein pull-strategian ansiota. Salminen (2014) jakaa mainonnan
joukkomainontaan ja kohdennettuun niche-mainontaan. Niche-mainonta sopii
alkuvaiheen alustayrityksille paremmin, koska se on edullisempaa. Mainonnalla tulisi
pyrkid kayttdjamadrien ja vuorovaikutuksen eksponentiaaliseen kasvuun, kun

tarkoituksena on ratkaista muna vai kana -dilemma.

9 kuukautta toiminut Twitter kolminkertaisti péivittdisten twiittien mééran 2007 South by
Southwest tapahtumassa. He mainostivat tapahtuman pédkédytivilld ndytoilld, joihin

kayttdjd pystyi lisdédmadn tekstiviestilla twiittinsd. (Parker ym. 2016, s. 97-98)

Alustan omistaja voi osoittaa sitoutumistaan tekemaélld merkittdvan investoinnin alustaan.
Niin yleensd toimitaan silloin, kun alustalle liittyminen on jollekin kayttdjaryhmalle
merkittiva riski siihen liittyvien kustannusten takia. (Evans ja Schmalensee 2016, s. 85;
Moazed ja Johnson 2016, s. 3169-3177) Kun Microsoft aloitti pelikonsolimarkkinalla se
osoitti ulkopuolisille pelinkehittdjille sitoutumista alustaan panostamalla merkittdviin

mainoskampanjaan (Moazed ja Johnson 2016, s. 3169-3177).
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3 POHDINTA

Muna vai kana -dilemman ratkaisemista on eniten tutkittu erittdin isojen alustayritysten
kautta. On olemassa myds pienempid alustayrityksid, joita ovat esimerkiksi erikoistuneet
kauppapaikat. Maantieteellisesti tutkimuskirjallisuus on keskittynyt vahvasti lansimaihin
ja erityisesti yhdysvaltalaisiin yrityksiin. Esimerkiksi aasialaisia alustayrityksid
tarkastellaan englanninkielisessd tutkimuskirjallisuudessa merkittavasti vidhemman.

Naiden seikkojen takia osa ratkaisuista voi jdddé vdhiiselle huomiolle tai huomaamatta.

Ratkaisuehdotusten ja vditettyjen tulosten syy-seuraussuhdetta on vaikea arvioida.
Esitetyt ratkaisuehdotukset perustuvat pitkilti ulkopuolisten tekemiin havaintoihin
yrityksestd ja alustayritysten nykyisten ja entisten tyontekijoiden haastatteluihin eiké
esimerkiksi tarkkaa kdyttdjidataa ole luonnollisesti tutkijoiden saatavilla. Lisdksi arviot

ratkaisujen kustannustehokkuudesta ovat kéytettyjen aineistojen takia hyvin karkeita.

Useat yritykset ovat kayttdneet eettisesti kyseenalaisia keinoja muna vai kana -dilemman
ratkaisemisessa, kuten esimerkiksi Quora, joka tuotti siséltdd valeprofiileilla ja Airbnb,
joka Goodenin (2011) mukaan houkutteli alustallensa vuokraajia sdahkdpostiviesteilld,
joissa esitettiin toista kayttdjdd. Tutkimuskirjallisuudessa ei ole kiinnitetty huomiota
tdman tapaisiin eettisesti kyseenalaisiin keinoihin. Niiden eri muodoista, yleisyydesta ja

ongelmista on vidhén tutkimuksia saatavilla.

Tuloksien kédytdnnon soveltaminen alustayrityksessd voi olla haastavaa. Taulukossa 1
esitetyistd useista eri ratkaisuista yrityksen voi olla vaikea valita sopivaa tai sopivia
ratkaisuja, koska avuksi ei ole esimerkiksi mallia. Tuloksissa ei my0dskédén tarkastella
ratkaisuja kokonaisuutena vaan yksittdisind keinoina. Ratkaisuehdotuksissa oletetaan
usein, ettd kun kdyttdja liittyy alustalle niin hidn myoskin pysyy alustan kiyttdjana.
Todellisuudessa aina nidin ei ole ja se vaikuttaa my0s muna vai kana -dilemman

ratkaisemiseen.
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4 JOHTOPAATOKSET

Tyon tuloksena syntyi kattavin suomenkielinen kirjallisuuskatsaus alustaliiketoiminnan

muna vai kana -dilemmaan ja sen ratkaisemiseen.
Valitut tutkimuskysymykset olivat:

1. Mitd eri menetelmia tutkimuskirjallisuudessa on esitetty alustaliiketoiminnan muna vai
kana -dilemman ratkaisemiseksi?
2. Mitkd tunnetut yritykset ovat hyddyntidneet tunnistettuja  ratkaisuja

alustaliiketoiminnassaan?

Kirjallisuudesta 16ytyi 11 eri menetelméd dilemman ratkaisemiseksi, ja ndma menetelmét
on tutkimuksessa jaettu neljdén eri kategoriaan. Jokaiseen ratkaisuun liittyen esitetdén 1—
3 esimerkkid, jossa tunnettu alustayritys on kéyttanyt kyseistd ratkaisua muna vai kana -
dilemmassa. Nama ratkaisut ovat yksittdisid ja melko yksityiskohtaisia keinoja, eivétka

niiden ldhestymistavat ongelmanratkaisuun ole kokonaisvaltaisia.

Kirjallisuuskatsauksen tekeminen ei ole ollut systemaattista eikd tutkimuksessa
myOskéddn kdyty ldpi aiheeseen liittyvid case-tutkimuksia. Osa kéytetyistd ldhteistd on
melko vanhoja, ja niiden kdyttdminen nopeasti kehittyneen alan tutkimuksessa voi olla
ongelmallista. Toinen ongelmallinen asia tutkimuksessa on ollut se, ettéd kirjallisuudessa
vaihtelee alustaliiketoiminnan méaaritelma seké kasitys siitd, kuinka suuren osan yrityksen

litketoiminnasta tulee olla alustaliiketoimintaa, jotta se luokitellaan alustayritykseksi.

Mahdollinen jatkotutkimuskohde voisi olla pienten vdhin tunnettujen alustayritysten
tavat ratkoa muna vai kana -dilemmaa. Lisédksi jatkotutkimuskohteena voisivat olla

eettisesti kyseenalaiset keinot muna vai kana -dilemman ratkaisemisessa.
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