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Tutkimuksen tavoite on määritellä digitaalinen tuote sekä kuvailla sen 

erityisominaisuudet ja erot muihin tuotteisiin verrattuna, sekä luoda viitekehys, 

jonka avulla voi arvioida digitaalisten tuotteiden yleistymisen edellytyksiä. 

Tavoitteena on myös selvittää digitaalisten valmisohjelmistojen ja 

musiikkiäänitteiden Suomen markkinoiden nykytila ja ennustaa niiden kehitystä.  

Digitaalinen tuote on kaupan oleva hyödyke, joka toimitetaan tietoverkon 

välityksellä aineettomasti myyjältä asiakkaalle. Digitaaliset tuotteet jakautuvat 

kolmeen ryhmään: tallenteet, datavirta ja digitaaliset palvelut. Tallenteet ovat 

ikään kuin tavaroita, jotka toimitetaan tietoverkon kautta. Datavirta tarkoittaa 

suoraa yksisuuntaista joukkoviestintää, lähinnä radio- tai televisiolähetystä 

tietoverkossa. Digitaaliset palvelut ovat tietoverkon kautta toimitettavia 

palveluita.  

Siirtyminen digitaalisiin tuotteisiin vahvistaa tuottajien asemaa jälleenmyyjiin 

verrattuna. Digitaalisuus uhkaa vähentää jälleenmyyjän tuottamaa lisäarvoa. 

Tämä voi alentaa jälleenmyyjän samaa katetta tai johtaa jälleenmyyjän 

putoamiseen jakeluketjusta.  

Tutkimus esittää viitekehyksen, jolla voidaan arvioida digitaalisten tuotteiden 

menestymisen edellytyksiä ï tuoteryhmien soveltuvuutta digitaaliseen jakeluun 

ja mahdollisia ongelmakohtia. Viitekehyksen avulla voidaan myös ennustaa 

valitun toimialan kehitystä. Viitekehyksessä vaikuttavia tekijöitä ovat tuottaja, 

toimiala, asiakas, tuote ja ostotapahtuma, joihin kuhunkin liittyy omat 

arviointikriteerinsä. 

Valmisohjelmia myydään jo nykyisin jossain määrin digitaalisesti, ja niillä 

onkin varsin hyvät edellytykset digitaalisesti myytäviksi. Suurimmat esteet ovat 

asiakkaiden puutteelliset valmiudet ostaa digitaalisia ohjelmia, ja toisaalta 

suurikokoisten ohjelmien toimituksen hitaus. Seuraavina vuosina digitaalisten 

toimitusten osuus kasvanee kuitenkin merkittävästi. 

Musiikkiäänitteillä on myös edellytyksiä myytäviksi digitalisoituina, mutta 

digitaalisen myynnin kasvua joudutaan vielä odottamaan. Tekniikan 

kehittymättömyys ja yleistymättömyys ovat selkeitä ongelmakohtia, ja 

asiakaskunnan valmiuksissa on puutteita. Vienee muutaman vuoden, ennen kuin 

tekniikka kehittyy ja yleistyy siten, että digitaalisen musiikin kaupasta tulee 

myyntimääriltään merkittävää. Avainasemassa ovat ensin suojausmenetelmät ja 

tiedonsiirtoyhteyksien nopeus. Digitaalinen jakelu kasvanee huomattavasti 

kuitenkin vasta musiikin kuunteluun suunniteltujen laitteiden yleistyessä. 

Valmisohjelmat ja musiikkiäänitteet kuuluvat niihin hyödykkeisiin, jotka 

todennäköisesti yleistyvät myytäviksi digitaalisessa muodossa. Tutkimuksen 

esittämän viitekehyksen avulla voidaan arvioida kehitystä myös muissa 

tuoteryhmissä, joissa vallitseva käytäntö on aineellisen tuotteen myynti ja joissa 

digitaalinen tuote kilpailee aineellisen tuotteen kanssa. 

 

Avainsanat Internet, sähköinen kaupankäynti, verkkokauppa 
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Alkulause 

Digitaaliset tuotteet ovat kiinnostaneet minua, koska olen puuhaillut niiden parissa 

pitkään. Olen valmistanut tietokoneohjelmia vuodesta 1985 ja harjoittanut 

myöhemmin digitaalisten ohjelmien Internet-kauppaa yrityksessäni. Vuoden 1999 

alussa minulle tarjoutui tilaisuus digitaalisia tuotteita koskevan tutkimuksen tekoon, 

ja tartuin innolla haasteeseen.  

Tutkimuksen idea on peräisin keskustelusta Virpi Tuunaisen, Mika Raulaksen ja 

Jukka Kallion kanssa Liiketaloudellisen tutkimuslaitoksen Elektronisen 

kaupankäynnin instituutissa. Instituutti oli tutkinut sähköistä kaupankäyntiä eri 

toimialoilla, ja ilmaan nousi kysymys, voisiko digitaalisia tuotteita tutkia omana 

toimialanaan.  

Haluaisin kiittää Elisa Communicationsin Kolumbus-palveluita, joka nykyisenä 

työnantajanani on mahdollistanut tutkimuksen tekemisen antamalla näköalapaikan 

sähköisen kaupankäynnin maailmaan ja suomalla aikaa työn tekemiseen. 

Tutkimuksessa olen kuitenkin pyrkinyt irti Internet-operaattorin näkökulmasta ja 

tarkastelemaan kaupankäyntiä tuotteita valmistavien ja myyvien yritysten kannalta. 

Haluaisin myös kiittää työtovereitani, erityisesti Eki Karlssonia, siskoani Elisa 

Salstetta, työn ohjaajaa Teemu Ylikoskea ja tietenkin morsiantani Leena Tähtistä 

saamastani tuesta ja avusta työn kestäessä. 

 

Helsingissä 18.4.2000 

 

 

Tuomas Salste 
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1 Johdanto 

Internetin kehittyminen ja leviäminen ovat viime vuosina luoneet suuria odotuksia 

kaupankäynnin laajamittaisesta siirtymisestä tietoverkkoihin. On puhuttu jopa 

uudesta taloudesta ja siitä, kuinka verkottuminen muuttaa liiketoiminnan 

perusrakenteita.  

Erityisesti Internetin kautta välitettävien digitaalisten tuotteiden kaupan on odotettu 

mullistavan markkinoita. Tällaisia tuotteita ovat esimerkiksi tietokoneohjelmat, 

äänitteet, julkaisut, televisio-ohjelmat ja erilaiset palvelut ï laajemminkin kaikki, 

mitä suinkin vain voidaan esittää ykkösien ja nollien jonona.  

On aihetta olettaa, että kaikista tuotteista juuri digitaaliset tuotteet hyötyvät 

Internetin mahdollisuuksista eniten. On arveltu tuotteiden digitalisoinnin johtavan 

mm. tuotanto- ja toimituskustannusten alenemiseen, kaupan väliportaiden 

vähenemiseen ja tätä kautta hintojen laskuun. Alenevien kustannusten on arvioitu 

laskevan alalle tulon kynnystä, mikä johtaisi kasvaneeseen tarjontaan ja kiristyvään ï 

maailmanlaajuiseenkin ï kilpailuun.   

1.1 Tutkimuksen tavoite 

Tutkimuksen tavoite on määritellä digitaalinen tuote sekä kuvailla sen 

erityisominaisuudet ja erot muihin tuotteisiin verrattuna. Tavoitteena on myös luoda 

viitekehys, jonka avulla voi arvioida digitaalisten tuotteiden yleistymisen edellytyksiä 

valituilla toimialoilla.  

Tavoitteena on edelleen selvittää digitaalisten valmisohjelmistojen ja 

musiikkiäänitteiden Suomen markkinoiden nykytila, ja luodun mallin avulla ennustaa 

niiden kehitystä. Tutkimuksessa käytetään hyväksi tietoja myös Yhdysvaltain 

markkinoilta. 

Tutkimus on kirjoitettu digitaalisten tuotteiden tuottajan ja kaupan näkökulmasta. 

Kaupan painopiste on vähittäiskaupassa. Työssä ei oteta kantaa siihen, ovatko 

tuotteiden loppukäyttäjät yksityishenkilöitä vai yrityksiä. Loppukäyttäjiä kutsutaan 

yhteisnimellä asiakkaat.  

1.2 Rajaukset 

Työ käsittelee tuotteiden kauppaa ja käyttöä. Digitaalisten tuotteiden 

tuotantoprosessin käsittely on tämän tutkimuksen ulkopuolella, samoin kuin 

tuotteiden räätälöinti yksittäisille asiakkaille tai asiakasryhmille. Myös teknisten 

standardien käsittely on työn ulkopuolella. 

Lukijan odotetaan entuudestaan tuntevan Internet-kaupankäynnin pääperiaatteet. 

Muiden kuin digitaalisten tuotteiden kauppa Internetissä on jo vakiintunut ï 

vaikkakaan ei vielä järin laajalti yleistynyt ï ilmiö, eikä sitä käsitellä tarkemmin. 

Milloi n ei erikseen ole mainittu, digitaalisten tuotteiden Internet-kaupankäyntiä 

verrataan Internetin avulla tapahtuvaan aineellisten tuotteiden kaupankäyntiin. 

Internetin ulkopuolinen sähköinen kaupankäynti on rajattu työn ulkopuolelle. 

1.3 Tutkimuksen rakenne 

Luku 2 määrittelee digitaalisen tuotteen ja erottaa eri tuotelajeja käsitteen sisältä. 

Luku 3 käsittelee digitaalisten tuotteiden ostotapahtumaa ja myyntiä. Luvussa 4 

luodaan viitekehys, jonka avulla käsitellään tuotteiden digitalisoitumisen edellytyksiä 
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ja mahdollisuuksia. Viitekehystä sovelletaan käytäntöön valmistietokoneohjelmien ja 

musiikkiäänitteiden kauppaan luvussa 5. Luku 6 sisältää tutkimuksen johtopäätökset 

ja yhteenvedon. 

1.4 Käsitteistö ja lyhenteet 

Sähköisen kaupankäynnin käsitteistö on vielä osin vakiintumatonta ja epätarkkaa. 

Tässä tutkimuksessa sähköinen kaupankäynti eli elektroninen kaupankäynti (engl. 

electronic commerce, EC) on sellaista kaupankäyntiä, jossa olennainen osa 

asioinnista tapahtuu tietotekniikan ja tietoverkkojen avulla.  

Sähköinen kaupankäynti on alueena hyvin laaja eikä aivan tarkasti määriteltävissä. 

Suppeasti ajateltuna se käsittää ainoastaan osto- ja myyntitapahtuman tietotekniikan 

avulla, kun taas laajasti ajateltuna yrityksen koko liiketoimintaprosessi voi kuulua 

sähköisen kaupankäynnin piiriin. Tässä työssä sähköinen kaupankäynti käsitetään 

melko laajasti: kaupankäyntiin kuuluu sekä markkinointi, neuvottelut, itse osto- ja 

myyntitapahtuma, maksuliikenne että kaupan jälkihoito, kuten asiakastuki ja 

tuotepalautukset.  

Sähköisen kaupankäynnin laajempi merkitys. Joskus käsitettä sähköinen 

kaupankäynti käytetään myös laajemmassa merkityksessä. Sen voidaan käsittää 

sisältävän sellaisia sähköisiä menetelmiä kuten "TV-tavaratalo" (esimerkiksi 

Kalakota 1997, luku 8) tai kaupankäynti puhelimen tai telefaksin avulla (Ihonen 

1995, 8).  

Toisinaan sähköisen kaupankäynnin katsotaan sisältävän muitakin yrityksen 

tietoteknisiä toimintoja, kuten esimerkiksi tiedonsiirto viranomaisille Internetin 

välityksellä (esimerkiksi Interagency Task Force 1994).  Tällöin sähköisen 

kaupankäynnin sijaan tulisi puhua sähköisestä liiketoiminnasta tai asioinnista.  

Internet-kaupankäynti on se osa sähköisestä kaupankäynnistä, jossa tietoliikenne 

tapahtuu avoimen Internetin välityksellä. Määritelmän mukaan esimerkiksi 

parturiliikkeen sähköpostimainos on Internet-kaupankäyntiä, kun taas pankkisiirto 

suljetussa verkossa ei ole.  

Käsiteluettelo 

Asiakas Kuluttaja, yritysasiakas tai muu ostaja. 

ASP Application Service Provider. 

Ohjelmistovuokrauspalvelua myyvä yritys. 

EC Electronic Commerce. 

Sähköinen kaupankäynti. 

ESD Electronic Software Delivery. 

Tuotelaji: digitaalisesti toimitettu tietokoneohjelma. 

ODC On-line Delivered Content. 

Tuotelaji: digitaalisesti toimitettu sisältö. 

Tuote Tavara, palvelu, tieto tai muu myytävä hyödyke. 

Tuottaja Lopputuotteen valmistaja tai valmistuttaja. 

WAP Wireless Application Protocol. 

Tekniikka, jonka avulla Internet-palveluita voidaan käyttää matkapuhelimella.  

WWW World Wide Web.  

Suosittu Internetin käyttöliittymä tai -tapa. 
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2 Digitaaliset tuotteet 

Niiden yhteiskuntien varallisuus, joissa kapitalistinen tuotantotapa on 

vallalla, ilmenee òvaltavana tavarajoukkonaò ja yksityinen tavara on tªmªn 

varallisuuden alkeismuotona. (Marx 1890, 45) 

 

Hyºdykkeiden òperusmuotonaò on usein pidetty tavaroita, aineellisia esineitª. Marx 

käsitteli pääteoksessaan tavaroita, ja katsoi jopa, että nimenomaan aineettoman työn 

tiivistyminen esineeksi synnyttää arvoa. 

 

Juoksevassa tilassa oleva ihmisen työvoima eli ihmistyö synnyttää arvoa, 

mutta ei ole arvoa. Se tulee arvoksi jähmettyneessä tilassa, esinemuodossa. 

(Marx 1890, 59) 

 

Myöhemmässä taloustieteessä on aineetonkin saanut arvoa, kun on kiinnitetty 

huomiota toiseen merkittävään hyödykemuotoon, palveluihin. On puhuttu 

siirtymisestä palveluyhteiskuntaan (Grönroos 1990, 19) teollisuusyhteiskunnan 

jälkeen.  

Myös joukkoviestinnässä on aineellinen saanut antaa sijaa aineettomalle. 

Liikevaihdoltaan perinteinen aineellinen viestintä, painotuotteet ja ääni- sekä 

kuvatallenteet, hallitsee noin 80 % Suomen joukkoviestinnästä. Sähköinen viestintä, 

radio, televisio ja tietoverkot, on kuitenkin pitkään kasvattanut osuuttaan. 

(Tilastokeskus 1998, 81) 

Tietoverkkojen käytön yleistyttyä räjähdysmäisesti 1990-luvulla on käynnistynyt 

uusi kehitys aineellisesta aineettomaan. Tekniikka tarjoaa mahdollisuuden eräiden 

aineellisten hyödykkeiden digitoimiseen aineettomiksi; voidaanpa aineellinen 

olomuoto välttää kokonaan eräitä hyödykkeitä tuotettaessa, siirrettäessä ja 

käytettäessä. Monien aineettomien tuotteiden olo- ja siirtomuodoksi on 

vakiintumassa digitaalinen esitystapa. 

Tässä luvussa määritellään käsite digitaalinen tuote sekä kuvaillaan sen 

erityisominaisuudet ja erot verrattuna muihin tuotteisiin. 

2.1 Tuotelajit  

Tuotteella tarkoitetaan kaikenlaisia vaihdannan kohteena olevia hyödykkeitä, jotka 

tyydyttävät tarpeita. Niitä ovat mm. tavarat, palvelut, tieto, lisenssit ja erilaiset 

digitaalisesti esitettävät hyödykkeet. Sähköiseen kaupankäyntiin soveltuvat tuotteet 

on hyödyllistä jakaa kolmeen lajiin (Taulukko 1).  

Taulukko 1 Sähköisen kaupankäynnin tuotelajit  

Tuotelaji Sähköinen toimitus 

 

A) Aineelliset tuotteet 

 

 

Ei  

 

 

Aineettomat 

 

B) Digitaaliset tuotteet 

 

 

Kyllä 

 

tuotteet 

 

 

C) Muut aineettomat  

 

 

Ei  
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A) Aineellisilla tuotteilla  tarkoitetaan fyysisiä hyödykkeitä. Internet-

kaupankäynnissä on tavallisesti kyse tavaroista. Aineellinen tuote on kuitenkin 

myös esimerkiksi vesijohtovesi tai kiinteistö. Lajin tuotteita ei toimiteta 

sähköisesti. Joistain tuotteista voidaan toimittaa digitoituja sähköisiä 

tuotenäytteitä.  

B) Digitaaliset tuotteet voidaan toimittaa tietoverkon välityksellä myyjältä 

asiakkaalle. Tuotteita ovat mm. artikkelit, kirjat, uutiset; tilastot; kuvat; 

äänitteet kuten musiikki, puhe ja radio-ohjelmat; videokuva; vuorovaikutteinen 

ääni tai kuva kuten puhelu, kuvapuhelu tai videoneuvottelu; 

multimediaesitykset ja tietokoneohjelmat (mm. Clarke 1997). Monet lajin 

tuotteista ovat luonteeltaan palveluita.  

C) Muut aineettomat ovat niitä aineettomia tuotteita, joita ei toimiteta tietoverkon 

välityksellä. Suuren osan lajista muodostavat erilaiset palvelut ja oikeudet.  

 

Tuote voi olla myös edellisten yhdistelmä. Esimerkiksi ravintola-ateria on 

yhdistelmä aineellista tuotetta ja siihen liittyvää palvelua. 

2.2 Digitaalisen tuotteen määritelmä 

Tuote voi esiintyä tietokoneen ymmärtämässä muodossa elinkaarensa eri vaiheissa: 

valmistuksessa, varastoinnissa, toimituksessa ja käytön aikana. Mitkä vaiheet ovat 

merkitseviä, jotta tuotetta voi kutsua digitaaliseksi tuotteeksi?  

Ostotapahtuman luonteen kannalta on olennaista, että tuotteen toimitus tapahtuu 

tietoverkon välityksellä digitaalisesti. Tuotteen valmistus-, varastointi-, käyttö- tai 

maksutavalla ei ole määritelmän kannalta merkitystä; tuote voidaan toimittaa 

tietoverkon välityksellä, vaikka se valmistettaisiin ja varastoitaisiin paperilla, 

käytettäisiin paperilla ja maksettaisiin seteleillä etukäteen. 

 

MMäääärriitteellmmää::  DDiiggiittaaaalliinneenn  ttuuoottee  oonn  kkaauuppaann  oolleevvaa  hhyyööddyykkee,,  

jjookkaa  ttooiimmiitteettaaaann  ttiieettoovveerrkkoonn  vväälliittyykksseellllää  aaiinneeeettttoommaassttii  

mmyyyyjjäällttää  aassiiaakkkkaaaallllee..    

 

Tietoverkolla käsitetään tässä työssä lähinnä julkista Internetiä. Vaihtoehtoisia 

tietoverkkoja toimitukseen ovat esimerkiksi (matka)puhelinverkko ja yritysten 

suljetut tietoverkot. 

Määritelmän mukaisten digitaalisten tuotteiden kaupassa on mahdollista, että 

asiakas valitsee ja tilaa tuotteen ilman tietoverkon käyttöä, ja ainoastaan toimitus 

tapahtuu tietoverkon välityksellä. 
1
 Tässä tutkimuksessa keskitytään kuitenkin 

sellaiseen digitaalisten tuotteiden kaupankäyntiin, jossa tuote valitaan ja tilataan 

Internetiä hyväksi käyttäen. 

Muita nimityksiä  

Digitaalisia tuotteita kutsutaan joskus muilla nimillä. Nimitys tietotuotteet on 

varsin usein käytetty. Tietotuote on kuitenkin moniselitteinen sana. Ensinnäkin tieto-

sanalla voidaan ymmärtää vaikka tietämystä, osaamista, taitoa, kun taas digitaalinen 

                                                 
1
 Esimerkkinä pankkipalvelu, josta tehdään sopimus pankin konttorissa mutta joka toimitetaan 

Internetin välityksellä. 
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tuote sisältää usein eräänlaista tiedon vastakohtaa, viihdettä. Lisäksi tietotuotteen voi 

ymmärtää myös aineelliseksi tuotteeksi kuten kirjaksi.  Moniselitteisyyden vuoksi 

tietotuote-sanan käytöstä tulisi luopua.
 2
 

Digitaalisten tuotteiden kanssa samankaltaisia ovat sähköisten toimituskanavien 

kautta analogisessa muodossa toimitettavat tuotteet, eritoten perinteiset radio- ja 

televisiolähetykset. Teknisesti jako digitaaliseen ja analogiseen esitystapaan 
3
 on 

tärkeä, mutta ostotapahtuman luonteen kannalta esitystekniikan merkitys on 

pienempi.  

Analoginen toimitustapa on tämän tutkimuksen kannalta digitaalisen toimitustavan 

historiallinen edeltäjä. Koska tutkimus keskittyy Internetin kautta digitaalisessa 

muodossa välitettäviin tuotteisiin, voidaan tyytyä käsitteeseen digitaaliset tuotteet. 

Digitaalisten tuotteiden synonyyminä voidaan käyttää käsitettä bittituotteet. Myös 

nimitys sähköiset tuotteet on kelvollinen. 
4
 

Muita määritelmiä  

Tässä tutkimuksessa käytettävä digitaalisten tuotteiden määritelmä ei ole ainoa 

mahdollinen. Choi ym. (1997, 59) ymmärtävät digitaaliset tuotteet erittäin laajaksi 

kokonaisuudeksi. Heidän mukaansa niihin sisältyvät mm. sähköisen kaupankäynnin 

perustoiminnot kuten tilaaminen ja maksaminen; liiketoimintaprosessit kuten 

tilaustenkäsittely, kirjanpito, varastonhallinta ja sopimukset sekä lisäksi huutokaupat 

ja sähköiset markkinat. Choi ym. kutsuvat digitaalisiksi tuotteiksi prosesseja ja 

asioita, jotka eivät varsinaisesti ole myynnin kohteena vaan kauppatapahtuman 

välineitä. 

Myös rajatumpia käsitteitä on käytetty. Loebbecke käyttää ilmaisua on-line 

delivered content eli ODC merkitsemään digitaalisessa muodossa välitettyä sisältöä 

eli merkitystä. Tämä käsite on sisältää vain osan digitaalisista tuotteista; se ei sisällä 

mm. useimpia tietokoneohjelmia. (Loebbecke 1999ab)  

Digitaalisten tuotteiden kaupankäyntiä kutsutaan joskus suoraksi vastakohtana 

epäsuoralle sähköiselle kaupankäynnille eli aineellisten tuotteiden kaupalle. 

Epäsuoruus on erityisesti sitä, että toimitus ei käy sähköisesti. (Aalto ym. 2000, 121) 

Jako suoraan ja epäsuoraan sähköiseen kaupankäyntiin on selkeä, joskaan nimitykset 

eivät ole kovin havainnollisia. 

2.3 Digitaalisten tuotteiden ominaisuudet 

Choi ym. (1997, 72) tiivistävät digitaalisten tuotteiden luonteen kolmeen 

perusominaisuuteen: kulumattomuus, muunneltavuus ja kopioitavuus. 

Kulumatto muus (indestructibility). Digitaaliset tuotteet eivät kulu käytettäessä. Ne 

ovat kuin särkymättömiä kestokulutushyödykkeitä. Kulumattomuus on asiakkaan 

kannalta erittäin positiivista. Myyjälle siitä voi olla myös haittaa, jos hän joutuu 

kilpailemaan aikaisemmin myytyjen tuotteiden kanssa. Ongelman ratkaisemiseksi 

myyjä voi vuokrata tuotetta määräajaksi tai "pilaannuttaa" sitä keinotekoisesti 

julkaisemalla yhä uusia versioita, jotka tekevät vanhat tuotteet käyttökelvottomiksi. ï 

                                                 
2
 Koivula (1998, 63) käyttää sanaa tietotuote toisenlaisessa merkityksessä, kaupallistettuna 

tietämyksenä. Hän aloittaa tietotuotteen määritelmän seuraavasti: "A knowledge product is defined 

as: A tangible and tradable piece of knowledge which can be disseminated to a customer, ï ï" 

Hänen mielestään tällaiselle tietotuotteelle on ominaista, että osa tietotuotteesta, sen 

jakelumekanismi tai käyttö voi ottaa aineellisen muodon (Koivula 1999).  
3
 Digitaalinen: kaikki tieto esitetään kahdella numerolla (0 ja 1). Analoginen: arvoja on useampia. 

4
 Tosin sana "sähköinen" sitoo merkityksen sähköön, vaikka tiedonsiirto ja -käsittely voi tapahtua 

esimerkiksi optisesti valokuitujen avulla. 
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Monen myyjän onneksi useat digitaaliset tuotteet, erityisesti tieto, ovat luonnostaan 

pilaantuvia. Eilisen uutiset ovat tänään todella halpoja eikä viimekuinen 

hittikappalekaan mene enää kaupaksi kuin musiikkihistorioitsijoille. 
5
 

 Muunneltavuus (transmutability). Digitaalisten tuotteiden muuttaminen on varsin 

helppoa. Muutokset voivat olla tahattomia, tahallisia tai jopa vilpillisiä. Tuottaja voi 

hyötyä muunneltavuudesta räätälöimällä tuotetta eri asiakkaille ja päivittämällä sitä 

usein. Tuotetta voi myös myydä vakiotuotteen sijaan vuorovaikutteisena palveluna, 

joka muuntautuu käyttäjän tarpeisiin. Tuottaja ei kuitenkaan voi täysin hallita kerran 

tuotetun tuotteen sisältöä vaan altistuu ulkopuolisten muuntoyrityksille. 

Ääritapauksessa rikollinen voi muuntaa tuotetta sopivasti myydäkseen sitä omissa 

nimissään eteenpäin.  

Kopioitavuus (reproducibility). Monien digitaalisten tuotteiden kopiointi on 

yksinkertaista ja lähes ilmaista. Niinpä varasto onkin ehtymätön ja tuotteet 

tasalaatuisia. Choi ym. huomauttavat kuitenkin, että vaikka kopioiden marginaaliset 

tuotantokustannukset ovat lähellä nollaa, tuotteen marginaaliset 

kokonaiskustannukset eivät sitä välttämättä ole, koska joka kopioon voi liittyä 

tekijänoikeusmaksuja. Kopioitavuus on lisäksi johtanut suuriin 

tekijänoikeusongelmiin (katso s. 42). ï Jälleen osa myyjistä välttää ongelman. 

Kaikkia tuotteita ei voi kopioida. Tämä koskee erityisesti henkilökohtaisesti 

tuotettuja digitaalisia palveluita. 

 

Digitaalisuudesta seuraa on myös joukko muita ominaisuuksia. Aineettomina 

tuotteet säästävät luonnonvaroja. Digitaalinen toimitus on nopeaa ja vaivatonta 

varsinkin verrattuna tavaroiden tai henkilökohtaisen palvelun toimitukseen. 

Digitaalisten tuotteiden tuotanto ja toimitukset ovat automatisoitavissa ja 

järjestettävissä kysynnän mukaan, mikäli tuotantoon ei tarvita henkilötyövoimaa. 

Tuotteiden varastointi ei ole järin kallista tuottajalle, kaupalle tai asiakkaallekaan. 

2.4 Digitaalisten tuotteiden lajit 

Tähän mennessä olemme erottaneet digitaaliset tuotteet muista tuotteista. Olisi 

kuitenkin yksinkertaistus pitää niitä täysin yhtenäisenä ryhmänä. Digitaaliset tuotteet 

ovat keskenään varsin erilaisia ja digitaalisuudeltaan eriasteisia.  

Leimallisimmin varsinaisia digitaalisia tuotteita ovat esimerkiksi äänitteet, 

tietokoneohjelmat ja julkaisut, joita on helppo monistaa. Tietoverkon kautta 

lähetettävät radio- ja televisio-ohjelmat ovat nekin selkeästi digitaalisia tuotteita.  

Monet palvelut voidaan toimittaa digitaalisesti. Ne voivat olla luonteeltaan 

itsepalvelua (kuten uutispalvelut) tai henkilökohtaista palvelua (kuten 

neuvontapalvelut), mutta tietoverkon kautta toimitettuina molemmat lukeutuvat 

digitaalisiin tuotteisiin. 

Digitaalinen tuote voi liittyä toiseen, ei-digitaaliseen hyödykkeeseen. Se voi olla 

aineellisen tuotteen oheistuote, kuten CD-levyllä toimitettuun tietokoneohjelmaan 

liittyvä digitaalinen versiopäivitys. Digitaalinen tuote voi myös oikeuttaa toisen 

hyödykkeen käyttöön. Tällainen oikeus on mm. digitaalinen pääsylippu, jolla pääsee 

teatteriin tai junaan.  

On myös sellaisia digitaalisia tuotteita, jotka avustavat toisten digitaalisten 

tuotteiden ostamisessa ja käytössä. Tällaisia ovat mm. digitaalisten äänitteiden 

                                                 
5
 Mainittujen tuotteiden kysyntä ajan funktiona ei varsinaisesti kuulu tämän tutkimuksen aihepiiriin.  
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kuunteluun tarkoitetut tietokoneohjelmat ja sähköiseen maksamiseen tarkoitetut ns. 

lompakko-ohjelmat. 

Jatkotarkastelua varten syytä erottaa digitaalisista tuotteista keskenään erilaisia 

tuotelajeja. Kirjallisuudessa on esitetty jaotteluja, joiden pohjalta on päädytty tähän 

tutkimukseen soveltuvaan jaotteluun.  

2.4.1 Koppiuksen jaottelu 

Koppius (1999) esittää varsin mittavan 12-ulotteisen jaottelun siitä, missä suhteissa 

aineettomat tuotteet eroavat keskenään. Tarkastelu soveltuu lähes sellaisenaan 

digitaalisiinkin tuotteisiin, koska digitaaliset tuotteet ovat aineettomia.  

Koppius on ryhmitellyt 12 ulottuvuutta kolmeen ryhmään: ostajaan, myyjään ja 

toimitusprosessiin liittyviin ulottuvuuksiin. Taulukko 2 esittää Koppiuksen 

ulottuvuudet lyhyesti. Osa ulottuvuuksista perustuu Choin ym. (1997, 76) ja 

Lovelockin (1988, 47) esittämiin jaotteluihin.  

Taulukko 2 Aineettomia tuotteita erottelevia ulottuvuuksia  

Ulottuvuus Selitys Kommentti Käsittely 

Ostaja Tuotteen arvo ja käyttö   

 Arvon määritys Kuinka helppo ostajan on määrittää tuotteen 

käyttöarvo: etsintä/kokemus/uskomusominaisuudet 

Digitaalisuuden 

vaikutus tuotteen 

valintaan 

s. 22 

Pilaantuvuus Vähentyykö tuotteen arvo ajan mukana Digitaalisuus ja 

toimitusnopeus 

s. 25 

Vastaanottaja Onko hyödykkeen vastaanottajana asia vai ihminen  Tuotteen luonne 

palveluna 

s. 18 

Käytön vaikeus Tarvitaanko tuotteen käyttöön erikoisosaamista Ei liity suoraan 

digitaalisuuteen 

- 

Ulkois-

vaikutukset 

Nouseeko vai laskeeko tuotteen arvo, jos 

useammalla asiakkaalla on sama tuote  

Ei liity suoraan 

digitaalisuuteen 

- 

Myyjä Tuotanto ja esitys   

 Kuvailtavuus Kuinka myyjä voi kuvailla tuotteen siten, että asiakas 

voi ennen arvioida, soveltuuko tuote tarkoitukseensa 

Digitaalisuus ja 

tuotenäytteet  

s. 23 

Räätälöitävyys Kuinka tuote on räätälöitävissä asiakkaille Digitaalisten 

tuotteiden tuotanto 

- 

Korvaavuus Kuinka hyvin kilpailevat tuotteet korvaavat toisensa  Ei liity suoraan 

digitaalisuuteen 

- 

Käyttökerrat Onko tuote kerta- vai monikäyttöinen Digitaalisuus ja 

varastointi  

s. 30 

Aineellisen 

tuotteen 

vastaavuus 

Onko aineetonta tuotetta vastaava aineellinen tuote 

olemassa 

Digitaalisuuden 

yleistyminen 

s. 49 

Toimitus Menetelmät   

 Toimitustapa Toimitetaanko tuote kerralla vai vuorovaikutteisesti Digitaaliset 

toimitustavat 

s. 25 

Aineellinen 

tuki 

Mitä aineellista tuote tarvitsee toimiakseen (CD-

levyn, paperia, palveluilla toimitilat jne.) 

Muunto 

aineelliseksi 

s. 26 

 

Koppius antaa varsin mielenkiintoisen listan aineettomien ja siten myös 

digitaalisten tuotteiden keskinäisistä eroista. Lista on kuitenkin aivan liian 

monimutkainen, jotta sitä voisi sellaisenaan käyttää jatkotarkastelun pohjana. 

Luetellut ominaisuudet ovat kyllä varsin tärkeitä. Yllä olevaan taulukkoon onkin 

merkitty, millä sivulla aihetta on lähemmin käsitelty tässä työssä. ï Käytön vaikeutta, 

ulkoisvaikutuksia ja korvaavuutta ei ole käsitelty, koska ne eivät liity suoranaisesti 
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digitaalisuuteen. Räätälöitävyys puolestaan liittyy digitaalisten tuotteiden tuotantoon 

eikä kuulu tämän tutkimuksen aihepiiriin. 

2.4.2 Böhlen ja Riehmin jaottelu 

Böhle ja Riehm (1998, 23) ovat päässeet pidemmälle. He jakavat digitaaliset 

tuotteet kolmeen päälajiin: digitaalisiin tuotteisiin, digitaalisiin palveluihin ja 

digitaalisiin oikeuksiin.
 
 

1. Digitaalisten tuotteiden (digitale Produkte) luonteeseen kuuluu, että niitä voi 

kopioida ja kuluttaa kuinka monta kertaa tahansa. Böhle ja Riehm vertaavat 

digitaalisia tuotteita kappaletavaraan. He jakavat digitaaliset tuotteet edelleen 

kolmeen alalajiin: staattisiin teksti- tai kuvadokumentteihin, dynaamisiin ääni-, 

video- tai multimediadokumentteihin ja tietokoneohjelmiin.  

2. Digitaaliset palvelut (digitale Dienste) tuotetaan asiakkaalle enemmän tai 

vähemmän yksilöllisesti, eikä niitä voi kopioida. Palvelun kulutus on 

palveluntarjoajan tietojärjestelmän etäkäyttöä. Tietoa kulkee tällöin 

palveluntarjoajan ja asiakkaan välillä molempiin suuntiin. Digitaaliset palvelut 

jakautuvat edelleen kahteen alalajiin: automaattiseen ja henkilökohtaiseen 

palveluun. Automaattisesta palvelusta esimerkkejä ovat tietokantojen ja 

ohjelmien etäkäyttö, henkilökohtaisesta puolestaan asiantuntija- ja 

opetuspalvelut. 

3. Digitaaliset oikeudet (digitale Anrechte) tarkoittavat digitaalisia òtodistuksiaò, 

jotka oikeuttavat jonkun hyödykkeen käyttöön. Varsinainen hyödyke 

toimitetaan myöhemmin joko Internetissä tai sen ulkopuolella. Esimerkkejä 

todistuksista ovat digitaaliset matka- ja pääsyliput sekä postimerkit. 

 

Taulukko 3 esittää yhteenvedon Böhlen ja Riehmin digitaalisten tuotteiden 

jaottelusta.  

Taulukko 3 Böhlen ja Riehmin digitaaliset tuotelajit 

1. Digitaalinen tuote 2. Digitaalinen palvelu 3. Digitaalinen oikeus 

- Staattinen 

- Dynaaminen 

- Tietokoneohjelma 

- Automaattinen 

- Henkilökohtainen 

Kohdehyödykkeen toimitus  

- Internetissä 

- Internetin ulkopuolella 

 

Böhlen ja Riehmin sinänsä ansiokas jaottelu kärsii joistakin puutteista. Lajin 1 

nimitys digitaaliset tuotteet on epäselvä, koska tuotteella voidaan ymmärtää myös 

palveluita. Laji 1 on myös varsin laaja: se sisältää paitsi ennalta valmistetut, täysin 

staattiset vakiotuotteet että dynaamiset, lähes tuotantohetkellä kulutettavat kuva- ja 

äänilähetykset.  

Digitaalisten oikeuksien erottelu omaksi tuotelajikseen ei ole täysin perusteltua. 

Oikeus ei ole tuotelaji, vaan erilaisten tuotteiden yhdistelmä. Koska oikeus ei ole 

yksiselitteisesti digitaalinen olio, ei sitä voi pitää digitaalisten tuotteiden alalajina. 

(Oikeuksia on käsitelty sivulla 15.) 

2.4.3 Parannettu digitaalisten tuotteiden jaottelu 

Seuraavassa esitän Böhmin ja Riehmin tuotelajeista kehitetyn digitaalisten 

tuotteiden piirteiden tarkasteluun soveltuvan jaottelun. Jaottelussa digitaaliset 

tuotteet jakautuvat kolmeen päälajiin: tallenteisiin, datavirtaan ja palveluihin. (Kuva 

1) 
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Tuote

Palvelu

Oikeus

Tallenne

Datavirta

Palvelu

Böhm & Riehm Uudet lajit
 

Kuva 1 Böhmin & Riehmin tu otelajeista uusiin tuotelajeihin 

¶ Tallenne käsittää Böhmin ja Riehmin lajin digitaalinen tuote ilman 

datavirtatuotteita. 

¶ Datavirta sisältää suorat lähetykset (osa lajista "dynaamiset tuotteet").  

¶ Palvelu vastaa Böhmin ja Riehmin jaottelun digitaalista palvelua.  

 

Seuraavassa esitellään tuotelajit lähemmin. 

Tallenne 

Tallenne koostuu yhdestä tiedostosta tai tiedostojoukosta, joita kopioidaan 

asiakkaille. 
6
 Tallenteelle on tyypillistä se, että asiakas voi ainakin teoriassa käyttää 

samaa tallennetta useita kertoja. Tuote on tavallisesti vakioitu eikä juuri vaihtele 

asiakkaittain tai ajan mukaan, vaikkakin poikkeukset ovat mahdollisia. 

Tallenteita ovat mm. julkaisut eli artikkelit, kirjat, tilastot, kartat, piirustukset ja 

kuvat; äänitteet ja tallennettu videokuva; multimediaesitykset ja tietokoneohjelmat. 
7
 

Tallenne on lajeista lähinnä perinteistä kappaletavaran käsitettä. Perinteisessä 

muodossaan esiintyessään tallenteet ovatkin tavaroita. 

Datavirta  

Datavirta tarkoittaa suoraa yksisuuntaista joukkoviestintää, lähinnä radio- tai 

televisiolähetystä. Datavirtatuotteet ovat vakiintuneet jo ennen Internetin 

yleistymistä.  

On erityisesti huomattava, että kaikki kuva- ja äänilähetykset eivät ole datavirtaa. 

Ennalta tallennetut ja pyynnöstä toimitetut äänitteet, elokuvat jne. kuuluvat 

tallenteisiin. Videoyhteyden avulla tarjottu henkilökohtainen asiantuntija-apu kuuluu 

puolestaan palveluihin.  

Datavirta on tavallisesti kertakäyttöinen: se kulutetaan välittömästi tuotannon ja 

toimituksen yhteydessä. Jos datavirta otetaan talteen, se muuttuu tallenteeksi. 

                                                 
6
 Monistaminen voi teknisesti tapahtua joko lähettämällä tiedostot sellaisinaan asiakkaille, tai 

lähettämällä niitä pienissä osissa datavirran tapaan. Osissa lähettäminen on käytännöllistä erityisesti 

äänitteitä ja videokuvaa lähetettäessä, koska asiakas voi näin käyttää tuotetta hänen tarvitsematta 

odottaa koko tiedoston siirtämistä tietoverkon yli. 
7
 Joskus puhutaan nk. tekijänoikeusteollisuudesta, jonka tuotteisiin kuuluvat ohjelmistot, liikkuva 

kuva, ääni ja julkaisut. Economics Incorporated (1996, ref. OECD 1998b, 40) määrittelee sen näin: 

"Copyright industry: the computer software, motion picture, audio-visual and publishing 

industries". Tekijänoikeusteollisuuden ydinomaisuus voidaan esittää ja myydä tallenteina. 
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Internetin leviämisen myötä datavirran markkinat todennäköisesti muuttuvat. 

Datavirta voidaan välittää tietokoneesta toiseen entisten erityislaitteiden ja 

-tietoverkkojen sijaan. Levityksen vaatimat investoinnit ovat alhaisemmat ja 

kuuluvuusalue välittömästi jopa maailmanlaajuinen. Perinteisesti radio- ja 

televisiolähetykset ovat olleet massalähetyksiä, mutta Internetin myötä myös 

kohdennetut ja lyhytkestoiset lähetykset ovat taloudellisesti mahdollisia. Erityisesti 

mainittavia uusia lähetyslajeja ovat Internetiin videoidut tapahtumat, esitykset ja 

konsertit. 

Digitaalinen palvelu 

Palvelu on laaja yleiskäsite muille digitaalisille tuotteille. Digitaalista on sellainen 

palvelu, jonka ydinarvon toimitus tapahtuu tietoverkon välityksellä.  

Digitaaliset palvelut voidaan jakaa itsepalveluun ja henkilökohtaiseen palveluun 

sen mukaan, kuinka palvelu tuotetaan. Itsepalvelussa palvelun tuottaa tietojärjestelmä 

täysin automaattisesti, henkilökohtaisen palvelun tuottamiseen tarvitaan ihminen. 

Palvelulle on tyypillistä, että se voi vaihdella toimituskerrasta toiseen. Se voidaan 

räätälöidä asiakkaan tarpeisiin. 

Mahdollisia Internetissä tarjottavia palveluita ovat esimerkiksi pankki- ja 

sijoituspalvelut, vakuutuspalvelut, pörssitiedot, tietopalvelut, uutispalvelut, 

viihdepalvelut, vedonlyönti ja uhkapelit, varauspalvelut, asiantuntija- ja 

neuvontapalvelut kuten laki- ja lääkäripalvelut. Muita palveluita ovat esimerkiksi 

hakupalvelut, WWW-sivujen oikeellisuuden tarkistuspalvelut, käännöspalvelut, 

hintavertailupalvelut ja kuvapankit (Böhle & Riehm 1998, 37).  

2.4.4 Yhdistelmät ja rajanveto 

Tarkka jako digitaalisiin tuotteisiin, muihin tuotteisiin ja digitaalisten tuotteiden eri 

lajeihin on oikeastaan mahdoton. Moni tuote- ja palvelukokonaisuus muodostuu 

useista tuotelajeista:  

¶ Uutispalvelu voi muodostua kokoelmasta teksti-, ääni- ja videomuotoisia 

tallenteita sekä suoraa lähetystä eli datavirtaa. Digitaalista palvelua on 

yksittäisten tallenteiden tai datavirtojen räätälöinti ja valikointi asiakkaalle 

hänen mieltymystensä mukaisesti. 

¶ Tietokoneohjelmien kauppa voi olla yhdistelmä tallennetta (ohjelma) ja 

digitaalista palvelua (tekninen tuki).  

¶ Internetin kautta tilattu lenkkimakkara ja sinappi ovat yhdistelmä digitaalista 

palvelua (tilaus), aineellista tuotetta (makkara) ja perinteistä palvelua 

(kotiinkuljetus ja makuun sopivan sinapin valinta). 

 

Tarkkaan ottaen voidaan katsoa, että kaikkeen Internetin kautta tapahtuvaan 

asiointiin ï aineellisen tuotteenkin kauppaan ï sisältyy jokin on digitaalinen osuus, 

esimerkiksi tilauspalvelu. On ilmeisen mahdotonta vetää mielekkäästi korkeita raja-

aitoja eri lajien välille, koska hyödyke voi näkökulmasta riippuen olla joko 

perinteinen tai digitaalinen palvelu, tallenne tai palvelu, näiden yhdistelmä tai jotain 

muuta. Lähtökohtana tarkastelussa on syytä pitää hyödykkeen ydinarvon, myynnin 

varsinaisen kohteen, toimitustapaa. Makkarakauppaa ei siis tässä tutkimuksessa 

pidetä varsinaisena digitaalisena palveluna.  

 

Digitaaliset oikeudet ja varaukset ovat sähköisen kaupankäynnin kannalta 

mielenkiintoisia, sillä kuluttajat ovat olleet varsin kiinnostuneita erilaisten lippujen 
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ostosta ja varausten teosta Internetin avulla (I.R.O. Research 1998, 21). Tarkastellaan 

oikeuksien ja varausten luonnetta lyhyesti.  

Kokonaishyödyke voi koostua kolmesta osasta: hyödykkeen varaamisesta, sen 

käyttöön oikeuttavasta "lipusta" ja itse kohdehyödykkeestä.  

Kohdehyödykkeen asiakas lopulta kuluttaa. Kohdehyödyke tavallisesti jokin palvelu 

kuten yöpyminen, kuljetus, konsertti tai muu tapahtuma. Se voi olla aineellinenkin 

tuote, jonka asiakas saa haltuunsa "lipun" esittämällä. 

Varaus. Kohdehyödykkeen tuotantokapasiteetti on usein rajallinen. Siksi asiakkaan 

täytyy tehdä etukäteisvaraus. Kun varaus hoidetaan tietoverkon välityksellä, on 

kyseessä digitaalinen (varaus)palvelu.  

Lippu. Varatessaan palvelun asiakas saa varausvahvistuksen. Hyödykkeen 

käyttöoikeus osoitetaan usein aineellisella lipulla tai kuitilla. Digitaalisessa 

maailmassa paperilipun sijasta toimitetaan asiakkaalle tallenne, digitaalinen lippu, 

sopimus- tai lisenssitiedosto. Asiakas saattaa tulostaa sen paperille tai tallettaa 

sopivalle erityislaitteelle, esimerkiksi matkapuhelimeen tai älykortille, tai 

yksinkertaisesti säilyttää tietokoneessaan.  

Lippu ei ole välttämätön. Lipun virkaa voi hoitaa myös aineeton varausnumero tai 

vastaava. Varauskaan ei ole välttämätön. Kuva 2 näyttää eri vaihtoehdot ja 

muutaman esimerkin. 

 

 

Varaus

Lippu

Kohdehyödyke

Lippu

Kohdehyödyke

Varaus

Kohdehyödyke

Digitaalinen

palvelu

Digitaalinen

oikeus, tallenne

Perinteinen

palvelu

Lentomatka

Konsertti

Bussimatka Taksimatka

Hotelliyöpyminen

 

Kuva 2 Oikeudet ja varaukset 

Kuvan mukaisia digitaalisista ja ei-digitaalisista osista syntyviä 

kokonaishyödykkeitä ei voi yksiselitteisesti kutsua digitaalisiksi tuotteiksi.  

2.5 Digitaaliset tuotteet, tavarat ja palvelut 

Digitaalisia tuotteita voi helposti ajatella jonkinlaisena tavaroiden aineettomana 

vastakohtana. Ne näyttävät ikään kuin uudentyyppisiltä palveluilta. Mutta kuinka asia 

tarkemmin ottaen onkaan? 

2.5.1 Tavarat ja palvelut 

Tuotteet jaetaan usein kahdeksi vastakohdaksi: tavaroihin ja palveluihin. Käsite 

tavara on melko yksiselitteinen. Marxin (1890, 45) määritelmä on edelleenkin 

ajankohtainen:  

 

Tavara on ensikädessä ulkonainen esine, olio, joka ominaisuuksillaan 

tyydyttää jonkinlaisia ihmisen tarpeita. 
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Palveluiden luonnetta pohdittaessa on sen sijaan päädytty mitä moninaisimpiin 

määritelmiin. Grönroos (1990, 49) on vertaillut määritelmiä kautta aikojen ja 

päätynyt synteesinä seuraavaan pitkähköön määritelmään: 

 

Palvelu on ainakin jossain määrin aineeton teko tai tekojen sarja, joka 

tapahtuu yleensä joskaan ei välttämättä asiakkaan, palveluhenkilökunnan 

ja/tai fyysisten resurssien tai tavaroiden ja/tai palvelun tarjoajan 

järjestelmien välisessä vuorovaikutuksessa ja joka tarjoaa ratkaisun 

asiakkaan ongelmiin.  

 

Tämän määritelmän mukaan digitaaliset tuotteet vaikuttaisivat palveluilta nekin ï 

tarjoavathan ne aineettomia ratkaisuja asiakkaan ongelmiin, ja niiden hankkimiseen 

liittyy vuorovaikutus tarjoajan järjestelmien kanssa. Toiseen lopputulokseen pääsee, 

jos tarkastelee Zeithamlin ja Bitnerin (1996, 5) määritelmää: 

 

Palvelut ovat tekoja, prosesseja ja suorituksia.  

 

Ainakaan kaikki digitaaliset tuotteet eivät ole tämän mukaan tekoja, prosesseja ja 

suorituksia. Ajatellaanpa valmista äänitettä: Sen tuottamiseen vaaditut teot, prosessit 

ja suoritukset on jo tehty. Työn tuottama arvo on tiivistynyt äänitteeksi.  

Mistä digitaalisissa tuotteissa oikein on kysymys? Tarkastelu jatkuu vertaamalla 

digitaalisia tuotteita palveluihin, minkä jälkeen tutustutaan tavaroiden ja palveluiden 

välisiin eroihin.  

2.5.2 Digitaaliset tuotteet palveluina 

Digitaalisia tuotteita pidetään joskus palveluiden alalajina. Illeris (1992, 54) jakaa 

palvelut kolmeen luokkaan: tavaroihin liittyviin, henkilöihin liittyviin ja 

tietopalveluihin. 
8
 Vaikka hän näkee tietopalvelut suoraan palveluiden alalajiksi, hän 

kuitenkin huomauttaa, että tietopalvelut ovat hyvin erilaisia kuin kaksi muuta 

alalajia: Ensinnäkin tietopalveluita voidaan varastoida. Toiseksi tietopalveluita 

toimitettaessa asiakkaan ei tarvitse olla samassa paikassa myyjän kanssa. Illeris ei 

kuitenkaan tarkkaan määrittele, mitä hän tarkoittaa tietopalveluilla. 

Lovelock (1988, 47) esittää palveluille toisenlaisen jaottelun. Hän jakaa palvelut 

nelikenttään sen perusteella, kuka tai mikä on palvelun suora vastaanottaja, ja 

toisaalta sen perusteella, onko palvelun luonne aineellinen vai aineeton. (Taulukko 4) 

                                                 
8
 Tingsrelaterede tjenester, personrelaterede tjenester, informationstjenester. 
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Taulukko 4 Palvelutapahtuman luonne (Lovelock 1988, 47) 

 Palvelun suora vastaanottaja 

Ihminen Asia 

P
a

lv
e

lu
n

 l
u

o
n

n
e 

A
in

e
e

lli
n

e
n

 t
e

k
o 

Ihmiskeho 

§ terveyspalvelu 

§ henkilökuljetus 

§ kauneuspalvelu 

§ kuntoilupalvelu 

§ ravitsemuspalvelu 

§ parturi/kampaamo 

Tavara / fyysinen omaisuus 

§ tavarankuljetus 

§ korjaus/huolto 

§ kiinteistöpalvelu 

§ pesulapalvelu 

§ puutarhanhoito 

§ eläinlääkäripalvelu 

 

A
in

e
e

to
n

 t
e

k
o 

Ihmismieli 

§ koulutus 

§ radio 

§ tietopalvelu 

§ teatteri 

§ museo 

 

Aineeton omaisuus 

§ pankkipalvelu 

§ lakipalvelu 

§ tilitoimistopalvelu 

§ sijoituspalvelu 

§ vakuutuspalvelu 

 

Digitaaliset tuotteet kuuluvat selvästi aineettomiin tekoihin. Aineellisia tekoja ne 

eivät ole, vaikkakin ne voivat olla osa tuotekokonaisuutta, johon liittyy aineellisia 

tekoja. Tällainen tilanne on esimerkiksi se, että tietoverkon välityksellä ohjataan 

varsinaisen palvelun suorittavaa robottia. 
9
  

Digitaalinen tuote voi kohdistua joko ihmiseen tai asiaan, joten taulukon alempi 

rivi on digitaalisten tuotteiden paikka tässä jaottelussa. Kaikki Lovelockin esittämät 

aineettomat teot ovatkin ainakin jollain tavalla toimitettavissa digitaalisina tuotteina.  

2.5.3 Digitaaliset tuotteet suhteessa tavaroihin ja palveluihin 

Edellä havaittiin, että digitaaliset tuotteet ovat varsin lähellä palveluita, ja että niitä 

voisi pitää jopa palveluiden ï aineettomien tekojen ï alalajina. Tämä on kuitenkin 

riittämätön näkemys, sillä eräillä digitaalisilla tuotteilla on selvästi tavaran 

ominaisuuksia.  

Tarkastelkaamme ensin palveluiden ja tavaroiden ominaisuuksia ja erityisesti 

niiden eroja siten, kuin Grönroos ne esittää (Taulukko 5).  

Taulukko 5 Palvelujen ja fyysisten tavaroiden väliset erot (Grönroos 1990, 50) 

Ominaisuus Fyysiset tavarat Palvelut 

Konkreettisuus Konkreettisia Aineettomia 

Luonne Asia Teko tai prosessi 

Tuotanto ja jakelu Erillään kulutuksesta Samanaikaisesti kulutuksen 

kanssa 

Asiakkaat osallistuvat 

tuotantoprosessiin 

Ei (tavallisesti) Kyllä 

Ydinarvon tuottaminen Tuotetaan tehtaassa Tuotetaan ostajan ja myyjän  

välisessä vuorovaikutuksessa 

Voidaan varastoida Kyllä Ei 

Omistajuus siirtyy Kyllä Ei 

Tasalaatuisuus Homogeenisiä Heterogeenisiä 

 

                                                 
9
 Tätä kirjoitettaessa kauko-ohjattu ruoanvalmistus tai puutarhanhoito tuntuvat vielä kovin kaukaisilta, 

terveyspalveluista puhumattakaan. Kauko-ohjattu räjäytyspalvelu ï täsmäohjus ï lienee realistisempi 

esimerkki.  
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Palveluiden peruspiirteiksi Grönroos näkee aineettomuuden lisäksi sen, että palvelu 

ei ole asia vaan sarja tekoja tai prosesseja, jotka tuotetaan ja kulutetaan ainakin 

jossain määrin samanaikaisesti, ja lisäksi sen, että asiakas on myös tuotantoresurssi: 

hän osallistuu palvelun tuotantoprosessiin.  

Muina palveluiden piirteinä Grönroos mainitsee varastoinnin mahdottomuuden ja 

sen, ettei palvelun suorituksessa tapahdu omistajuuden luovutusta myyjältä ostajalle. 

Palvelutapahtumat ovat heterogeenisiä, keskenään erilaisia, toisin kuin teollisesti 

tuotetut tavarat.  

Jyrkkä jako palveluihin ja tavaroihin ei anna täyttä kuvaa tuotteiden olemuksesta. 

Kyseessä on paremminkin jatkumo akselilla tavarat ï palvelut. Palveluita ja tavaroita 

myydään usein pakettina; palvelun myyntiin voidaan yhdistää tavaran käyttö tai 

myynti, ja tavarakauppaan voidaan yhdistää tavaraan liittyvää palvelua. 

(Kotler 1991, 455)  

Yksinkertaistuksesta huolimatta tuotteetïpalvelu -vertailu auttaa hahmottamaan 

digitaalisten tuotteiden monia puolia. Laajennetaan Grönroosin taulukkoa 

sijoittamalla siihen myös digitaalisten tuotteiden eri lajit. (Taulukko 6)  

Taulukko 6 Digitaalisten tuotelajien, tavaroiden ja palveluiden väliset erot 

Ominaisuus Fyysiset 

tavarat 

Tallenteet Datavirrat Digitaaliset 

palvelut 

Palvelut 

Konkreettisuus Konkreettisia Aineettomia Aineettomia Aineettomia Aineettomia 

Luonne Asia Asia Asia Teko tai 

prosessi 

Teko tai 

prosessi 

Tuotanto ja 

jakelu 

Erillään 

kulutuksesta 

Erillään 

kulutuksesta 

Saman-

aikaisesti 

kulutuksen 

kanssa 

Saman-

aikaisesti 

kulutuksen 

kanssa 

Saman-

aikaisesti 

kulutuksen 

kanssa 

Asiakkaat 

osallistuvat 

tuotanto-

prosessiin 

Ei (tavallisesti) Ei Ei Kyllä Kyllä 

Ydinarvon 

tuottaminen 

Tuotetaan 

tehtaassa 

Tuotetaan 

òtehtaassaò 

Tuotetaan 

òtehtaassaò 

Tuotetaan 

ostajan ja 

myyjän ja/tai 

tietokoneen 

välisessä 

vuoro-

vaikutuksessa 

Tuotetaan 

ostajan ja 

myyjän  

välisessä 

vuoro-

vaikutuksessa 

Voidaan 

varastoida 

Kyllä Kyllä Ei Ei Ei 

Omistajuus 

siirtyy 

Kyllä Ei Ei Ei Ei 

Tasalaatuisuus Homogeenisiä Homogeenisiä Homogeenisiä Heterogeenisiä Heterogeenisiä 

 

Kaikki digitaaliset tuotteet ovat jo määritelmänkin perusteella aineettomia. 

Aineettomuus tallenteiden ja datavirran tapauksessa tarkoittaa mahdottomuutta 

kosketella käsin. Palveluiden ï myös digitaalisten ï kohdalla aineettomuus tarkoittaa 

myös abstraktiutta, epämääräisyyttä, epävarmuutta laadusta. Tämä puolestaan johtuu 

tuotelajien luonteesta. Tallenne tai datavirta on paremminkin rajattu asia, kun taas 

digitaaliset palvelut ovat muiden palveluiden tavoin tekoja tai prosesseja. 

Digitaaliset palvelut tuotetaan jossain määrin samanaikaisesti kulutuksen kanssa. 

Myös datavirta ï määritelmän mukaisesti ï tuotetaan (lähes) kulutushetkellä. 
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Tallenteet sitä vastoin tuotetaan etukäteen erillään kulutuksesta ilman asiakkaan 

myötävaikutusta. 

Ydinarvon tuottamisen suhteen tallenteet ja datavirta ovat kuin tavaroita, sillä nekin 

tuotetaan òtehtaassaò ï vaikkakin òtehtaanò nimitys onkin tªssª yhteydessª ehkª 

studio tai toimisto. Digitaaliset palvelut puolestaan tuotetaan ostajan ja myyjän 

välisessä vuorovaikutuksessa ostajan osallistuessa prosessiin. Itsepalvelussa ostajan 

vastapuolena on myyjän tietojärjestelmä, henkilökohtaisessa Internetin kautta 

välitettävässä palvelussa puolestaan myyjän henkilökunta. 

Varastointi on mahdollista tallenteille; ne ovat jo nimensäkin mukaisesti 

tallennettavissa. Datavirran ja digitaalisen palvelun ï teon tai prosessin ï varastointi 

ei ole mahdollista. Varastoitavaa ei ole ennen kuin se tuotetaan kulutushetkellä. Kun 

datavirta tai palvelu on päättynyt, se lakkaa olemasta.  

Datavirran ja digitaalisen palvelun lopputulos on sitä vastoin mahdollista 

varastoida tallenteena.  Datavirta voidaan muuntaa ("nauhoittaa") tallenteeksi. Myös 

digitaalisesta palvelusta voi jäädä jäljelle tallenne tai tallenteita ï saatu tieto tai 

järjestelmän antama raportti.   

Myytäessä digitaalista tuotetta ei sen omistajuus yleensä siirry. Myynnin kohteena 

on tuotteen käyttöoikeus eikä itse tuote tai sen tekijänoikeudet. Käyttöoikeus syntyy 

tuotteen kopioimisen yhteydessä.  

Tasalaatuisuutensa puolesta tallenteita ja datavirtaa voidaan pitää hyvinkin 

homogeenisinä ï ovathan ne alkuperäisen täydellisiä kopioita. Digitaaliset palvelut 

ovat vastaavasti heterogeenisinä, varsinkin jos tuottajana on ihminen.  

Kuva 3 esittää synteesinä digitaaliset tuotteet suhteessa sekä aineellisiin tuotteisiin 

että palvelutuotteisiin. 

 

Aineellinen tuote Tallenne Datavirta  Palvelu 

Digitaalinen palvelu 

 

 

 

 

Kuva 3 Digitaaliset tuotelajit suhteessa aineellisiin ja palvelutuotteisiin 

Digitaalisia tuotteita ei voi luokitella yksiselitteisesti aineellisiksi tuotteiksi tai 

palveluiksi (kuten ei aina muitakaan tuotteita). Tallenteet ovat lähimpänä aineellisia 

tuotteita, mutta niillä on eräitä palvelutuotteen ominaisuuksia. Datavirta on tallenteita 

enemmän palveluiden kaltainen. Digitaaliset palvelut ovat jo määritelmän mukaisesti 

palveluita. 

Aineellisen tuotteen ominaisuudet 

Palvelutuotteen ominaisuudet 
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3 Digitaalisten tuotteiden osto ja myynti 

Tämä luku käsittelee digitaalisten tuotteiden ostoa ja myyntiä. Käsittely alkaa 

ostotapahtuman vaiheista ja digitaalisuuden kuhunkin vaiheeseen tuomista 

erityispiirteistä. Tämän jälkeen tarkastellaan tuottajan kannalta varsin olennaisia 

kysymyksiä: digitaalisuudesta johtuvia jakeluketjurakenteiden muutoksia ja 

tekijänoikeuskysymyksiä. Lisäksi tutustutaan lyhyesti digitaalisten tuotteiden 

hinnoittelun erityispiirteisiin sekä verotus- ja tullietuihin.  

3.1 Ostotapahtuman vaiheet 

Digitaalisten tuotteiden ostotapahtuma koostuu kolmesta kuuteen peräkkäisestä 

vaiheesta (Kuva 4). 

 

 
 

1. Valinta 

 

2.  Tilaus 

 

3. Toimitus 

 

5. Käyttö 

 

4. Muunto 
6.Uudelleen-

käyttö 

 

3. Toimitus ja käyttö 

 

1. Valinta 

 

2.  Tilaus 

Vaihtoehto ï yhtaikainen toimitus ja käyttö: 

 

Kuva 4 Ostotapahtuman vaiheet 

1. Valinta . Asiakas tutustuu tarjontaan, mahdollisesti kokeilee tuotteita ja tekee 

ostopäätöksen. 

2. Tilaus. Asiakas tilaa tuotteen. 

3. Toimitus. Tuote tai sen käytön mahdollistava "avain" toimitetaan asiakkaalle. 

4. Muunto . Asiakas muuntaa toimitetun tuotteen käyttökelpoiseen tai 

varastoitavaan muotoon, esimerkiksi tulostaa paperille tai tallentaa levylle. Vaihe 

ei esiinny aina. Se voi esiintyä myös käytön ja uudelleenkäytön välillä muuntona 

varastointia varten.  

5. Käyttö . Asiakas käyttää tuotetta. 

6. Uudelleenkäyttö. Asiakas käyttää ostamaansa tuotetta uudelleen. 

Uudelleenkäyttövaiheeseen liittyy myös tuotteen varastointi. Vaihe ei esiinny 

aina. 

 

Eräissä tilanteissa toimitus ja käyttö tapahtuvat samanaikaisesti. Näin on varsinkin 

datavirtaa seurattaessa. Tätä kuvaa alempi rivi (Kuva 4). 

 

Peruutus. Asiakas ei ole aina kauppaan tyytyväinen. Jos laki suo ja myyjä sallii, 

asiakas voi peruuttaa ostoksensa. Peruutusta ei ole merkitty ostotapahtumaan omaksi 

vaiheekseen, koska se koskee ainoastaan epäonnistuneita kauppatapahtumia.  

Maksaminen. Joissain yhteyksissä maksaminen esitetään omana vaiheenaan (mm. 

Salste 1998, 37). Veloittaa voi joko ennakkomaksuna, tilauksen tai käytön yhteydessä 

tai käytön jälkeen jälkimaksuna. Maksaminen voi siis sijaita useassa kohdassa, eikä 

sitä ole tässä yhteydessä tarpeen yrittää sijoittaa yllä olevaan kuvioon.  
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Seuraavassa käsitellään ostotapahtumaa vaihe vaiheelta ja kuhunkin vaiheeseen 

liittyviä asioita erityisesti digitaalisten tuotteiden kaupassa. Peruutus käsitellään 

viimeisenä. Digitaalisten tuotteiden maksamisen erityisongelmia käsitellään 

hinnoittelun yhteydessä luvussa 3.5. Muuten maksaminen on jätetty käsittelemättä, 

koska digitaalisten tuotteiden maksaminen ei merkittävästi eroa muiden tuotteiden 

maksamisesta.  

3.1.1 Valinta 

Asiakkaan ostotapahtuma alkaa valintavaiheella. Tunnistettuaan tietyn tarpeen 

asiakas etsii tarvetta tyydyttäviä tuotteita ja näiden tuotteiden myyjiä. Nämä ovat osin 

yhtaikaisia tapahtumia. Voi myös käydä niin, että asiakas "löytää" tuotteen ilman 

tavoitteellista etsintää ja havaitsee tuotteen käyttöön liittyvän tarpeen. Tällöin on kyse 

heräteostoista. 

 Valintavaiheessa asiakas tutustuu tuotteista saatavilla olevaan tietouteen: 

sanallisiin kuvauksiin, kuvallisiin esityksiin, hintoihin, teknisiin taustatietoihin ja 

muiden ihmisten kokemuksiin. Asiakas myös mahdollisesti kokeilee tuotteita ja 

vertailee niitä keskenään. Jos tuotteita saa useammalta myyjältä, asiakas voi vertailla 

myös myyjien tarjontaa: hintoja, toimitusaikoja, luotettavuutta ja niin edelleen.  

Asiakkaan hankkimat tiedot ja kokemukset vähentävät hänen ostopäätöksessä 

kokemaansa riskiä. Asiakas kokee ostamisen riskinä, koska hän ei tunne tuotetta tai 

myyjää riittävän hyvin; hän ei ehkä luota myyjään tai sähköiseen kaupankäyntiin 

ostomuotona. Asiakkaan kokemat riskit ovat etäostamisen suurimpia esteitä (Darian 

1987, Kujala & Raitolampi 1997, 36) ja ilmeisen haitallisia myös sähköisessä 

kaupassa. Valintavaiheen merkitys on suuri koetun riskin vähentämisessä. Myyjän on 

syytä kiinnittää huomiota asiakkaalle tarjottujen tietojen ja kokemusten laatuun jo 

tässä vaiheessa. 

Digitaalisten tuotteiden kaupassa valintavaihe sujuu todennäköisesti sähköisen 

kaupankäynnin tekniikoita apuna käyttäen. On toki mahdollista ja todennäköistäkin, 

että valinnassa on mukana myös muita kanavia, esimerkiksi puhelinsoittoja tai lehden 

lukua. Keskittykäämme yksinkertaisuuden vuoksi kuitenkin sähköisiin menetelmiin, 

joissa asiakas tutustuu tuotteisiin jonkinlaisella sähköisellä kauppapaikalla. Tätä 

kirjoitettaessa tavallinen sähköisen kauppapaikan muoto on WWW-tekniikalla 

toteutettu tuoteluettelo, jota katsellaan mikrotietokoneen näytöllä. Jatkossa voivat 

yleistyä muillakin tekniikoilla ja muillekin laitteille toteutetut kauppapaikat.  

Tuotteen laadun arviointi 

Valintavaihe voi kestää päiviä, jopa kuukausia, mutta se voi olla myös hyvin lyhyt: 

havaittuaan tuotteen olevan kaupan asiakas saattaa ostaa sen välittömästi. Valinta-

ajan pituuteen vaikuttaa mm. ostoksen merkitys asiakkaalle, aikaisemmat 

kokemukset, tuotteen hinta ja se, kuinka helposti asiakas voi arvioida tuotteen laatua. 

Tuotteiden laatuominaisuudet voidaan jakaa kolmeen ryhmään: etsintä-, kokemus- 

ja uskomusominaisuuksiin. Jaottelu perustuu siihen, kuinka helppo asiakkaan on 

arvioida tuotteen ominaisuuksia. (Zeithaml & Bitner 1996, 57) Etsintäominaisuudet 

ovat helpoimmat; asiakas voi arvioida niitä jo ennen ostoa valintavaiheessa. 

Kokemusominaisuuksien arviointi perustuu tuotteen käyttökokemuksiin. Kun 

arviointi kokemustenkin perusteella on vaikeaa, puhutaan uskomusominaisuuksista. 

Tällöin asiakas voi ainoastaan luottaa saaneensa hyvää laatua. (Kuva 5) 
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Kokemus Etsintä Uskomus 

Useimmat  

tavarat 

Useimmat  

palvelut 

Arvioinnin 

vaikeus 

 

Kuva 5 Laadun arviointi  

(Zeithaml & Bitner 1996, 58) 

Ominaisuusjaottelu ei ole ehdottoman tarkka, vaan tuotteella voi olla piirteitä 

useammasta kuin yhdestä ominaisuuslajista. Useimpien tavaroiden laatua on 

mahdollista arvioida jo valintavaiheessa tai ainakin käyttökokemusten perusteella. 

Sen sijaan palveluiden laatua pystyy tavallisesti arvioimaan aikaisintaan 

käyttökokemusten perusteella tai ei välttämättä silloinkaan, jolloin asiakkaan 

laatukokemus perustuu uskomuksiin.  

Digitaalisia tuotteita on kaikissa ominaisuuslajeissa. Esimerkkejä erilaatuisista 

tuotteista ovat pörssitiedot (etsintä), musiikkikappale (kokemukset) ja 

konsulttiraportti (uskomukset). (Koppius 1999) 

Choi ym. (1997, 138) esittävät, että suurin osa digitaalisista tuotteista on 

kokemusperäisiä. He eivät kuitenkaan perustele väitettään. Kokemusominaisuudet 

liittyvät mm. sellaisiin tuotteisiin kuin tietokoneohjelmat, videot, radio- ja 

televisiolähetykset, julkaisut ja uutiset. Tämän perusteella voidaan uskoa, että 

kokemusperäinen laadun arviointi on ainakin hyvin tavallista ostettaessa digitaalisia 

tuotteita, erittäinkin tallenteita ja datavirtaa. 

Tuotenäytteet 

Digitaalisuudesta on valintavaiheessa hyötyä erityisesti kokemusperäisten 

tuotteiden kaupassa. Digitaalisista tuotteista voi usein antaa tuotenäytteen. Sen avulla 

asiakas tutustuu tuotteeseen, saa näin käyttökokemusta ja voi paremmin arvioida 

tuotteen laatua. Tämä vähentää kokemusperäisen tuotteen ostopäätökseen sisältyvää 

riskiä.  

Tuotteen fyysisen tarkastelumahdollisuuden puute on useiden tutkimusten mukaan 

tärkein etäostamiseen liittyvä riski (Kujala & Raitolampi 1997, 37), joka ilmeisen 

merkittävästi haittaa myös sähköistä kaupankäyntiä. Tuotenäytteet poistavat tämän 

haitan kokemusperäisten digitaalisten tuotteiden kaupasta. Tätä voi pitää yhtenä 

merkittävimmistä digitaalisuuden eduista. 

Näytteistä ei ole vastaavaa etua ostettaessa etsintä- tai uskomusominaisuuksiin 

perustuvia tuotteita. Etsintäominaisuudet selviävät ilman näytteitäkin. 

Uskomusominaisuudet eivät puolestaan selviä edes näytettä kokeilemalla. Näytteen 

laatu voi kuitenkin vaikuttaa uskomuksiin lopputuotteen laadusta, joten ei näyte 

tarpeetonkaan ole uskomusominaisuudellisten tuotteiden kohdalla.  

Näyte voi olla joko myytävä tuote itse tai hyvinkin rajoitettu osa siitä. 

Käyttörajoituksiin kannattaa myyjän kiinnittää erityistä huomiota, koska rajoitusten 

poisto on yksi asiakkaan ostomotiiveista (Esimerkki 1).  
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Esimerkki 1 Rajoitteiden teho 
 

Messitt (1995) tutki rajoitteen tehoa tietokoneohjelmaa myytäessä ja päätyi 

lopputulokseen, jonka mukaan asianmukaisesti rajoitettu ohjelmanäyte myi 

viisinkertaisesti rajoittamattomaan näytteeseen verrattuna. Vaikka tutkimus ei 

välttämättä ole yleistettävissä muihin digitaalisten tuotteiden lajeihin ja kaikenlaisiin 

tietokoneohjelmiin, antaa se kuitenkin selkeän viitteen rajoitteiden hyödyllisyydestä. 

 

 

Rajoitteen on oltava riittävän löyhä, jotta asiakas saa hyvän mielikuvan ja 

käsityksen tuotteesta, mutta kuitenkin tarpeeksi tiukka, jotta asiakkaalla olisi motiivi 

ostaa rajoittamaton tuote. Rajoituskeinoja ovat tuotteen käyttöaikaan, -tapaan ja 

ominaisuuksiin perustuvat rajoitukset. Osa rajoituksista perustuu käyttäjän 

rehellisyyteen vetoamiseen erityisin lisenssiehdoin ja -muistutuksin, ja osa perustuu 

tuotteen laadun heikentämiseen. 

 

Tietokoneohjelmien näytteet, "demot" ovat usein ominaisuuksiltaan rajoitettuja. 

Yksi tapa on tallennus- tai tulostustoimintojen poistaminen. Voidaan myös rajoittaa 

käsiteltävän tietomäärän kokoa. Rajoitettuja ohjelmia kutsutaan joskus nimellä 

crippleware.  

Ohjelma voi myös "nalkuttaa" avaamalla ruudulle muistutusviestejä tietyissä 

tilanteissa niin, että pitkäaikainen käyttö on epämukavaa. Nalkutusta voi tehostaa 

erilaisin aikaviivein, jolloin käyttäjä joutuu odottamaan esimerkiksi 15 sekuntia 

ennen ohjelman käynnistymistä. Nalkuttavia ohjelmia kutsutaan joskus nimellä 

nagware. 

Varsin tavallinen on käyttöaika- tai -kertarajoite, esimerkiksi 30 päivän tai 15 

käyttökerran raja. Rajan ylityksen jälkeen ohjelma lakkaa toimimasta, osa sen 

ominaisuuksista katoaa tai se alkaa nalkuttaa. Ohjelma saattaa myös ainoastaan 

vedota käyttäjän rehellisyyteen muistuttamalla rajan ylittyneen. 

Joskus tietokoneohjelmien näytteet ovat pieniä videoesityksiä ohjelman 

tärkeimmistä toiminnoista. Tällöin asiakas ei pääse itse kokeilemaan ohjelmaa.  

Belliveaun, Golaszewskin ja Jastrzebskin (1999, 149) tutkimuksen mukaan 

kªyttºaikarajoite yhdistettynª ònalkutukseenò on kaikkein kªytetyin rajoite 

tietokoneohjelmien näytteissä. Tällainen yhdistelmä on myös kaikkein tehokkain. 

Tutkijat eivät suosittele ominaisuusrajoitteiden käyttöä. Tutkimuksessa tehokkuus oli 

kuitenkin hyvin vªljªsti mªªritelty òtuotekehittªjªn tyytyvªisyydeksiò, eikª tutkimus 

ottanut kantaa, millaisten ohjelmien myynnissä tällainen rajoite on paras.  

 

Äänitteiden ja videoiden luontevat näytteet ovat lyhyitä osia koko teoksesta. 

Elokuvista on tapana tehdä lyhyitä ns. trailereita. Musiikkiäänitteistä puolestaan puoli 

minuuttia kappaleen alusta riittänee useimmiten antamaan hyvän kuvan musiikista. 

Vaihtoehtoisesti tai lisäksi voidaan äänen tai kuvan laatua heikentää, jotta 

pidempikestoinen kuuntelu ja katselu ei olisi mielekästä. 

 

Julkaisujen näytteet ovat teoksen osia. Julkaisun käyttö voi myös olla jollain 

tavoin rajattu: se on mahdoton tulostaa tai sen monistaminen esimerkiksi opettajan 

oppilaille on estetty tekstin poikki kulkevin kieltotekstein. Julkaisun tarkkuus saattaa 

olla niin heikko, että siihen voi tutustua, mutta sen varsinainen lukeminen on 

mahdotonta. 
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Digitaalisen palvelun näyte voi olla käyttöajaltaan tai -laajuudeltaan rajattu pääsy 

palvelun sisältöön.  

 

Tietopalvelun tai tietoa sisältävän tuotteen näyte voi olla myös arvotonta tietoa, 

josta Choi ym. (1997, 233) käyttävät nimeä zero-knowledge proof. Näyte antaa kuvan 

tuotteen hyvyydestä, mutta ei varsinaisesti paljasta itse tietoa asiakkaalle. Tämä voi 

tarkoittaa vanhoja uutisia, viivästettyjä pörssikursseja jne. 

 

Näytteet toteutetaan joko ohjelmallisin suojauskeinoin tai heikentämällä tuotteen 

laatua esimerkiksi poistamalla näytteestä tiettyjä osia. Kolmas vaihtoehto on nk. 

laitteistosuojaus, jossa tuote vaatii toimiakseen erityisen laitteen.  

Koska rajoitteiden tarkoitus on estää tuotteen täysimittainen kulutus, ne 

houkuttelevat kiertämiseen. Rajoitteista "vapautettu" näyte on myös houkutteleva 

luvattoman levityksen kohde. Ohjelmalliset rajoitteet ovat kierrettävissä joko 

murtamalla suojausmekanismit tai hankkimalla käyttöön rajoitukset poistava 

salasana. Tämän vuoksi laadun heikennys ja laitteistosuojaus ovat varmempia 

suojaustapoja.  

3.1.2 Tilaus 

Valittuaan tuotteen asiakkaan on tilattava se. Luontevinta on luonnollisesti tilata 

tietoverkon kautta.  

Digitaalisten tuotteiden tilaus voidaan usein toteuttaa "kevyempänä" kuin Internet-

tavarakaupassa. Koska digitaaliseen toimitukseen ei välttämättä tarvita asiakkaan 

henkilö- tai osoitetietoja, näitä ei aina tarvitse vaatia asiakkaalta. Tällöin asiakas voi 

tilata nimettömänä. Varsinkin arkaluontoisten tuotteiden kohdalla nimettömyys voi 

edistää kaupankäynnin digitalisoitumista.  

Nimettömyyden täydellinen toteutuminen vaatii käytännössä jonkin nimettömyyttä 

tukevan maksumenetelmän käyttöä. Tätä kirjoitettaessa sellaista ei ole 

laajamittaisessa käytössä (Salste 1998, 72). 

Ostos voi myös liittyä aiemmin solmittuun sopimukseen esimerkiksi tietopalvelun 

käytöstä. Tällöin asiakas ainoastaan tunnistautuu ja hyväksyy ostoksen. Yksittäinen 

tilaus voi yksinkertaisimmillaan olla yksi hiiren napin painallus.  

3.1.3 Toimitus 

Tilausta seuraa digitaalinen toimitus. Usein digitaalinen tuote voidaan toimittaa 

välittömästi tilauksen jälkeen. Välitön toimitus ei kuitenkaan ole aina mahdollista; 

tämä on tyypillistä erityisesti henkilökohtaisille palveluille. Välitön toimitus vaatii 

myös toimituksen automatisoivan tietojärjestelmän. 

Digitaalisia toimitustapoja on useita: 

1. Kertatoimitus  on tyypillistä tallenteille. Tuote ladataan yhtenä kappaleena tai 

muutamissa osissa, jonka jälkeen se on valmis asiakkaan varastoitavaksi ja 

käytettäväksi lukuisiakin kertoja.  

2. Vuo (stream) on liikkuvalle kuvalle ja äänelle, tulevaisuudessa ehkä myös 

muille aistimuksille, soveltuva toimitustapa. Tuote virtaa asiakkaalle jatkuvina 

pieninä peräkkäisinä osina, ja se kulutetaan lähes yhtä aikaa toimituksen kanssa. 

Vuo on tyypillinen erityisesti datavirtatuotteille. Se soveltuu myös vastaaville 

tallenteille, joiden lataaminen kertatoimituksena veisi paljon aikaa.  
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3. Vuorovaikutteinen toimitus on tyypillistä palveluille. Toimitus koostuu 

sarjasta pyyntöjä ja vastauksia (Choi ym. 1997, 77). Pyyntöihin voi vastata 

tietojärjestelmä tai ihminen. 

 

Toimitustapojen väliset rajat eivät ole aivan tarkat. Vuorovaikutteiseen 

toimitukseen voi liittyä tallenteiden ja voiden toimituksia. Vuo voidaan myös 

tallentaa, jolloin toimitus ei kuulu oikein kumpaankaan ryhmään.  

Nopeus ja edullisuus lienevät digitaalisen toimituksen merkittävimmät edut 

verrattuna aineelliseen toimitukseen. Nopeus on tärkeä, kun asiakas haluaa tuotteen 

heti eli kun tuotteen arvo vähenee ajan kuluessa. Kun tuotteen saa heti, ovat asiakkaat 

oletettavasti myös alttiimmat heräteostoksille.  

Käytetty tiedonsiirtotekniikka saattaa hidastaa toimitusten nopeutta. Suurten 

tietomäärien toimittaminen hitailla yhteyksillä voi viedä kohtuuttomasti aikaa ja 

myös maksaa asiakkaalle. Koettu hitaus lienee yksi merkittävimmistä digitaalisten 

tuotteiden kaupan leviämisen esteistä ï vaikka digitaalinen toimitus olisikin 

aineellista monta päivää nopeampi. Tekniikka kuitenkin kehittyy, eikä hitaus ole 

pysyvä haitta useimpien digitaalisten tuotteiden toimitukselle.  

3.1.4 Muunto 

Tuotteen digitaalinen toimitusmuoto ei aina ole sen soveliain käyttö- tai 

varastointimuoto. Esimerkiksi julkaisujen ja äänitteiden käyttö on nykytekniikalla 

usein mukavampaa muunnettuna aineelliseen muotoon. Käytännössä muunto voi 

tarkoittaa tulostusta, tallennusta tai siirtoa toiseen laitteeseen.  

Muunto aiheuttaa asiakkaalle työtä ja kustannuksia. Tämän vuoksi onkin 

mahdollista, että muuntovaiheen vaativien tuotteiden myyntihinta on alempi kuin 

vastaavien sellaisenaan käytettävien tuotteiden ï varsinkin tavaroiden ï myyntihinta. 

Näin lienee erityisesti silloin, kun digitaalisen toimituksen muut hyödyt, kuten 

nopeus tai saatavuus, eivät riitä kattamaan muunnosta aiheutuvaa haittaa. 

Julkaisun tulostus ja äänitteen tallennus levylle ovat tyypillistä muuntoa käyttöä 

varten. Samoin muuntoa on äänitteen siirto erilliseen soittimeen digitaalisena. 

Tietokoneohjelman varmuuskopiointi levykkeelle tai nauhalle on myös muuntoa, 

mutta se tapahtuu varastointia, ei käyttöä varten. 

Tietokoneohjelman asennus mikrotietokoneeseen tai johonkin muuhun laitteeseen 

kuten matkapuhelimeen ei ole tässä tarkoitettua muuntoa. Ohjelma täytyy asentaa 

riippumatta siitä, onko se toimitettu digitaalisesti vai aineellisesti.  

3.1.5 Käyttö  

Asiakkaan saatua tuotteen vihdoin itselleen seuraa käyttövaihe. Jos tuotetta ei ole 

muunnettu aineelliseksi, sitä käytetään digitaalisesti tarkoitukseen soveltuvan laitteen 

avulla. Tässä käsitellään ainoastaan käyttöä digitaalisessa muodossa. 

Useimpia digitaalisia tuotteita voi käyttää nykyisillä mikrotietokoneilla. 

Mahdollista on esimerkiksi tietokantahakujen teko, julkaisujen lukeminen näytöltä, 

äänitteiden kuuntelu ja video-ohjelman katselu. Mikrotietokone ei kuitenkaan aina 

ole paras mahdollinen käyttöväline; se ehkä sijaitsee käyttöä ajatellen väärässä 

paikassa, sen näyttö on liian pieni tai vaikealukuinen, sitä on hankala kantaa mukana, 

siinä on heikot kaiuttimet ja se huriseekin ikävästi.  
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Erityislaitteet  

On kehitetty ja kehitettäneen tulevaisuudessakin lisää erityislaitteita, jotka on 

suunniteltu nimenomaan tietyn tuotteen käyttöä tai tiettyä käyttötilannetta varten. 

Erityislaitteina voidaan pitää kaikkia digitaalisten tuotteiden vastaanottoon ja 

käyttöön tarkoitettuja laitteita, jotka eivät ole yleiskäyttöisiä mikrotietokoneita. 

Toisin kuin mikrotietokone, erityislaite voi olla varsin pienikokoinen. Rhinelander 

ym. (1998) muistuttavat, että erityislaitteen on oltava käytettävissä heti haluttaessa ï 

mitä nykyiset mikrotietokoneet eivät pitkine käynnistysaikoineen ole. 

 

Julkaisujen käyttöön on kehitelty digitaalisia kirja- ja paperiratkaisuja. 

Digitaaliselle kestokulutuspaperille, "e-paperille", voidaan tulostaa sisältöä 

useammin kuin kerran. Käyttäjä syöttää paperin tulostimeen, joka pyyhkii edellisen 

tulostuksen pois ja tulostaa uuden tilalle. (Saito ym. 1999) Digitaalisten julkaisujen 

kaupassa keksintö saattaa alentaa muuntovaiheen eli tulostamisen kustannuksia ja 

pienentää ympäristövaikutuksia.  

Toinen kehityslinja ovat digitaalisten julkaisujen lukemiseen tarkoitetut lukulaitteet 

(e-book, e-reader). Kuva 6 esittää niistä Nuvomedian (1999) ja SoftBookin (1999) 

valmistamia malleja. Lukulaitteeseen voidaan ladata sähköinen julkaisu katselua ja 

lukemista varten. Laite muistuttaa käytöltään kirjaa. Jotkut laitteet mahdollistavat 

myös huomautusten, alleviivausten ja muiden merkintöjen tekemisen julkaisuun.   

 

 
 

 Kuva 6 Lukulaitteita  
Kuvien tekijänoikeudet:  

NuvoMedia, Inc. www.rocket-ebook.com (vas.), SoftBook Press, Inc. www.softbook.com (oik.). 

Digitaalisten äänitteiden kuunteluun soveltuvia pienikokoisia laitteita, 

digisoittimia, on jo markkinoilla. Diamond Multimedia avasi markkinat Rio-

nimisellä korvalappustereolla, joka soittaa äänitetiedostoja (Diamond Multimedia 

1999). Wired (1999, 136) listaa 17 erilaista digisoitinta, jotka ovat markkinoilla tai 

ainakin tulossa niille vuoden 1999 aikana. Osa laitteista on korvalappustereoita, osa 

puolestaan suurempia esimerkiksi olohuoneeseen sijoitettavia kojeita, digistereoita.  
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Jatkossa on mahdollista, ehkä todennäköistäkin, että digisoittimissa on myös 

Internet-yhteys äänitteiden ostamista ja kuuntelua varten. Kannettavissa soittimissa 

samaten kuin kulkuneuvoissa langaton tietoverkkoyhteys olisi varsin 

käyttökelpoinen. Nähtäväksi jää, johtaako kehitys kodin audiolaitteiden ja Internetin 

yhdentymiseen "Internet-stereoiksi". Tällaisia laitteita on ollut kehitteillä (Wired 

1999, Lydstrøm 1999). 

 

Palveluiden käyttöön soveltuu matkapuhelin tai laajemmin matkaviestin, jossa on 

puheluiden lisäksi muitakin toimintoja. Mukana kuljetettava langattomaan 

viestintään kykenevä laite on käyttökelpoinen erityisesti aika- ja paikkasidonnaisten 

palveluiden asiakkaille.  

Tätä kirjoitettaessa on markkinoille vastikään tullut WAP-tekniikalla varustettuja 

matkaviestimiä. Tekniikan avulla matkaviestin liittyy Internetiin, mikä helpottaa 

digitaalisten palveluiden tarjontaa ja käyttöä. Jatkossa matkaviestimet voivat soveltua 

myös muiden digitaalisten tuotelajien käyttöön: äänitteiden kuunteluun, 

videolähetysten katseluun ja kuvapuheluihin (Kuva 7).  

 

 

 

 

Kuva 7 Mahdollisia tulevien matkaviestinten käyttötapoja 
Kuvien tekijänoikeudet: Nokia www.nokia.com 

Pienikokoisten kämmentietokoneiden voi ajatella tulevaisuudessa lähentyvän 

matkaviestimiä ja soveltuvan näin joidenkin 

digitaalisten tuotteiden käyttöön.  

 

Tietokoneohjelmia voidaan käyttää 

muissakin laitteissa kuin mikrotietokoneissa. 

Tällaisia laitteita ovat esimerkiksi perinteiset 

pelikonsolit, tulevaisuudessa mahdollisesti 

matkapuhelimet, kämmentietokoneet, 

autotietokoneet, kodinkoneet ja monet 

muutkin laitteet. Kaupankäyntiä helpottaa, 

mikäli laitteessa on Internet-yhteys. 

 

Yleiskäyttöiset laitteet. Myös 

yleiskäyttöiset tietokoneet kehittyvät. 

Nokian vielä työn alla oleva medianäyttö ï 

käsite ei ole vakiintunut ï on eräänlainen 

 
 

Kuva 8  

Nokia MediaScreen -medianäyttö 
Kuvan tekijänoikeudet: Nokia www.nokia.com 
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kannettavan tietokoneen ja kirjalaitteen yhdistelmä, jossa on langaton 

tietoliikenneyhteys (Karvonen 1999, Kuva 8). Myös Cyrix (1999) on kehittämässä 

vastaavaa laitetta. 

Kuvan perusteella medianäyttö vaikuttaisi soveltuvan koko ostotapahtuman 

läpivientiin.  Sen voi arvella soveltuvan erityisesti julkaisujen lukemiseen, datavirran 

seuraamiseen ja digitaalisten palveluiden käyttämiseen. Medianäyttö vaikuttaa 

monikäyttöiseltä, eikä sitä voi siksi pitää varsinaisena erityislaitteena. 

Laitteiden yhdentyminen 

Uusien erillisten laitteiden kehittymisen lisäksi toinen mielenkiintoinen kehityslinja 

on laitteiden yhdentyminen paremmin käyttöön soveltuviksi kokonaisuuksiksi. 

Tällainen on esimerkiksi kodin audio/video-laitteiden, erityisesti television ja 

tietokoneen ennakoitu yhdentyminen. Mahdollisia yhdentymisreittejä ovat mm. nk. 

Internet-TV eli Internet-yhteyksien lisääminen televisioon tai televisioyhteyksien 

lisääminen tietokoneeseen sekä digitaaliset televisiolähetykset (digi-TV).  

Myös muissa laitteissa voidaan hyödyntää digitaalisia tuotteita. Internet-yhteydessä 

oleva autotietokone voi varoittaa kelioloista tai ruuhkista (Rhinelander ym. 1998) ï 

tai vaikkapa soitella rauhoittavaa digimusiikkia ruuhkaan juuttuneelle.  

Erityislaitteiden tulevaisuus 

Rhinelander ym. (1999) jakavat erityislaitteet kolmeen luokkaan: yksikäyttöinen, 

monikäyttöinen ja täydennetty
10

, jonka perustoimintoa on täydennetty sitä tukevilla 

lisätoiminnoilla, erityisesti Internet-yhteydellä. 

Taulukko 7 Erityislaitteiden jako  

Nimitys Yksikäyttöinen Monikäyttöinen Täydennetty  

Malli   

 

 

 

 

  

Kuvaus Yksi perustoiminto Monta yhtäläistä 

toimintoa 

Yksi perustoiminto ja 

lisätoimintoja 

Esimerkki Matkapuhelin Yhdistetty matkapuhelin,  

"organizer" ja 

korvalappustereot 

Matkapuhelin, jossa 

osoitekirja ja kalenteri 

Edut ja haitat - Rajalliset toiminnot - Monimutkainen käyttää 

- Kömpelö 

+ Soveltuu 

käyttötarkoitukseensa 

 

Rhinelander ym. ennustavat, että yksikäyttöinen laite on ominaisuuksiltaan liian 

rajallinen, kun taas monikäyttöinen on monimutkainen ja kömpelö kompromissi. 

Kun yksikäyttöistä laitetta täydennetään peruskäyttötarkoitukseen liittyvillä 

ominaisuuksilla, saadaan laite, joka 

Á tarjoaa uusia toimintoja 

Á vähentää peruskäytössä ilmenneitä haittoja, esimerkiksi pitämällä laitteen kellon 

oikeassa ajassa 

Á mukautuu käyttäjän toiveisiin ja käyttötapoihin 

Á tukee toimintojansa Internet-yhteyden avulla, muttei tarjoa "täyttä WWW-

yhteyttä" 

Á viestii toisten laitteiden kanssa 

                                                 
10

 Rhinelander kutsuu viimeksi mainittuja laitteita hankalasti suomennettavalla nimellä ePliance. 
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Digitaalisten tuotteiden tuottajan kannalta ennustus on mielenkiintoinen. Laitteiden 

kehittyessä digitaalisten tuotteiden käyttö muuttuu entistä helpommaksi ja 

mukavammaksi. Näin digitaalisista tuotteista voi tulla aineellisia houkuttelevampia. 

Esimerkkeinä erityislaitteista Rhinelander ym. mainitsevat digitaalisen 

videonauhurin, joka nauhoittaa automaattisesti käyttäjänsä mieltymysten mukaisia 

ohjelmia, sekä korvalappustereot, jotka lukevat päivän uutiset.  

Erityislaitteiden haittapuoli on, että tuottaja saattaa joutua tekemään digitaalisista 

tuotteistaan eri versioita eri laitteita varten. Tästä puolestaan seuraa ns. muna-kana-

ongelma: kestänee aikaa, ennen kuin tietylle laitteelle on tarpeeksi sisältötarjontaa, 

jotta sille syntyisi tarpeeksi kysyntää. Tarjontaa ei puolestaan synny, jollei ole 

ennustettavissa tarpeeksi kysyntää. 

Tätä kirjoitettaessa mikään erityislaite ï matkapuhelinta lukuun ottamatta ï ei ole 

vielä sanottavasti yleistynyt kuluttajien keskuudessa. Innovaatioiden omaksuminen 

on helpompaa silloin kun käyttötavat eivät olennaisesti muut. Niinpä lyhyellä 

aikavälillä digisoitinten yleistyminen vaikuttaisi todennäköisimmältä: digitaalisten 

äänitallenteiden kuuntelu on lähes samanlaista kuin CD-levyn tai kasetinkin 

kuuntelu.  

3.1.6 Varastointi ja uudelleenkäyttö 

Osa digitaalisista tuotteista on kertakäyttöisiä. Niiden arvo vähenee ajan kuluessa 

(uutiset) tai tuote "kuluu" jo ensimmäisellä käyttökerralla (monet julkaisut). Useat 

tuotteet ovat kuitenkin kestokulutushyödykkeitä, ja ne täytyy varastoida 

uudelleenkäyttöä varten. Varastointi on mahdollista ainoastaan tallenteille. Palveluita 

ei voi varastoida, ja datavirta muuttuu varastoitaessa tallenteeksi. 

Jos tallenne on muunnettu aineelliseksi toimituksen jälkeen, voidaan se 

luonnollisesti varastoidakin aineellisena. Jos tallenne halutaan sen sijaan säilyttää 

digitaalisena, on varastointiin kaksi vaihtoehtoa. 

1. Asiakas lataa tuotteen ja säilyttää sen itse uudelleenkäyttöä varten. Tämä malli 

altistaa luvattomalle kopioinnille ja käytölle.  

2. Myyjä  säilyttää tuotteen. Tuote toimitetaan asiakkaalle uudelleen joka 

käyttökerralla. Mahdollisia käyttötapoja ovat esimerkiksi äänitteen kuuntelu 

vuona tai tietokoneohjelman käyttäminen nk. palvelinohjelmana, jolloin itse 

ohjelma sijaitsee myyjän palvelimessa ja asiakkaalla on tähän käyttöoikeus. 

 

Tuotteesta ja käyttötilanteesta riippuu, kumpi tapa on myyjälle edullisempi. Myyjän 

säilyttäessä tuotteen on helpompi valvoa käyttöä ja kopiointia ja periä käyttömäärän 

mukaisia maksuja. Jos tuote on tiedostokooltaan suuri, voi olla helpompaa toimittaa 

se osissa aina tarpeen mukaan, jolloin asiakkaan ei tarvitse odottaa pitkiä latausaikoja 

ja säilyttää tuotetta omilla laitteillaan. Jos tuote lisäksi muuttuu usein, on sen säilytys 

myyjällä jo hyvää palveluakin.  

Asiakkaalla ei kuitenkaan aina ehkä ole tietoverkkoyhteyttä tai tuotteen 

uudelleenlataus on hankalaa ja hidasta. Hän ei myöskään välttämättä luota myyjään. 

Tällöin asiakkaan kannattaa säilyttää tuote itse.  

3.1.7 Peruutukset 

Monissa maissa, Suomi mukaan luettuna, asiakas voi lain mukaan 1) palauttaa 

etäostoksensa tietyn ajan kuluessa ja saada 2) rahansa takaisin. Myös myyjät usein 

myöntävät palautustakuita pienentääkseen asiakkaan kokemaa riskiä. Peruuttaessaan 
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asiakas tavallisesti palauttaa saamansa tuotteet ja saa tämän jälkeen mahdollisesti 

maksamansa rahasumman takaisin. 

Digitaalisen ostoksen peruutus poikkeaa aineellisen ostoksen peruutuksesta.  

1. Tuotepalautus. Digitaalista tuotetta ei voi palauttaa myyjälle kuten tavaroita, 

koska palautuksella ei ole myyjälle rahallista arvoa ja toisaalta koska 

asiakkaalle jää tuotteesta kopio. Joissain tapauksissa tavaran palautusta vastaa 

digitaalisen tuotteen käyttöoikeuden peruutus, jos tämä on teknisesti 

mahdollista järjestää sopivalla suojausmenetelmällä. Tämä ratkaisu soveltuu 

jatkuvakäyttöisille palveluille, datavirralle sekä vuona toimitettaville 

tallenteille. Kertakäyttöisten tuotteiden palautuksella ei ole suurta merkitystä, 

koska asiakas on hyödyn jo saanut.  

2. Rahanpalautus digitaalisista ostoksista ei juuri eroa rahanpalautuksesta 

aineellisista ostoksista. Rahanpalautuksen kustannukset voivat kuitenkin olla 

merkittävät, jos tuotteen hinta on suhteellisen alhainen. Verrattuna 

tavarakauppaan kustannuspainetta pienentää se, ettei tuotetta tarvitse lähetellä 

edestakaisin, pakata ja ottaa uudelleen myyntiin.  

 

Tuotepalautusten ongelmallisuus asettaa myyjän alttiiksi riskille. Vilpillinen 

asiakas voi tilata tuotteen, käyttää sitä, peruuttaa tilauksensa, saada rahansa takaisin 

ja mahdollisesti edelleen jatkaa tuotteen käyttöä. Myyjällä on ongelmaan ainakin 

kolme lähestymistapaa: Teknisin suojauskeinoin voidaan pyrkiä suojaamaan tuote 

siten, ettei käyttö peruutuksen jälkeen ole mahdollista. Toinen vaihtoehto on 

hyväksyä peruutukset osana kaupankäynnin kustannuksia. Kolmas tie on kieltäytyä 

peruutuksista, jos laki ja alan kauppatapa sen sallivat ja jos asiakkaat uskaltavat ostaa 

ilman palautusoikeutta.  

3.2 Tuotteiden hankinta- ja kulutusvaihtoehdot 

Digitaalisuus avaa monia mahdollisuuksia kaupankäyntiin ja tuotteen käyttämiseen. 

Ostotapahtuman edetessä tuote voi esiintyä useassa eri muodossa; sitä voidaan ostaa, 

siirtää, kokeilla, käyttää ja säilyttää usealla eri laitteella.  

Olomuotojen ja laitteiden yhdistelmistä kaikki eivät suinkaan ole yhtä 

käyttökelpoisia kuin toiset. Mahdollisuuksista voidaan erottaa neljä tärkeää 

perusvaihtoehtoa: perinteinen, tietokone, erityislaite ja muunto. (Taulukko 8) 

Taulukko 8 Toimintamallit  

Toimintamalli Mallin kuvaus 

1. Perinteinen Tuote toimitetaan aineellisena, tai 

aineeton tuote toimitetaan perinteisellä laitteella tai henkilökohtaisesti. 

2. Tietokone  Tuotetta käytetään mikrotietokoneella. 

3. Erityislaite Tuotetta käytetään käyttöä varten suunnitellulla laitteella. 

4. Muunna itse Tuote toimitetaan digitaalisesti mutta muunnetaan aineelliseksi käyttöä ja 

varastointia varten. 

 

Taulukko kiteyttää mahdollisuudet neljäksi käytännön vaihtoehdoksi, joita myyjä 

voi tarjota asiakkailleen tuotteiden hankkimista ja kulutusta varten. Vaihtoehdot ovat 

varsin yhtenäisiä riippumatta tuotelajista.  

1. Perinteinen on tarkastelussa mukana vertailukohtana. 

2. Tietokone-vaihtoehdossa tuotetta käytetään tavallisen yleiskäyttöisen 

mikrotietokoneen avulla, sen ääressä tai lähettyvillä. Koko ostotapahtuma käy 
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samalla laitteella ï digitaalisesti. Moniin käyttötilanteisiin ja -tapoihin tämä soveltuu 

mainiosti, mutta on myös monia joihin se ei sovi.  

3. Erityislaite on vaihtoehdoista teknisesti kehittynein. Tuote on koko ajan 

digitaalisena. Asiakas käyttää tuotetta käyttöä varten suunnitellulla laitteella. Valinta, 

tilaus ja toimitus voivat käydä erityislaitteen avulla, mutta nämä vaiheet voi hoitaa 

myös mikrotietokoneella.  

4. Muunna itse -vaihtoehto on eräänlainen tee-se-itse-sekoitus tietotekniikkaa ja 

perinteistä käyttöä. Tuote toimitetaan digitaalisena, mutta loppuasiakas tai hänen 

edustajansa muuntaa sen aineelliseen muotoon. ï Tilanteesta riippuu, onko tee-se-

itse-muunto kokonaiskustannuksiltaan halvempi vai kalliimpi kuin valmiiksi 

aineellisena toimitettu tuote. Lisäksi lopputuotteen laatu voi olla heikompi itse 

muunnettuna. 

 

Hankinta- ja kulutusvaihtoehdot ovat hyödylliset analysoitaessa digitalisoitumisen 

vaikutuksia asiakkaan ostokokemukseen ja etsittäessä tuotteille sopivia myyntitapoja. 

Seuraavassa tarkastellaan tallenteille, datavirralle ja palveluille sopivia vaihtoehtoja 

esimerkkien kautta. Samalla tutustutaan eräiden mielenkiintoisten tuotteiden 

digitalisointimahdollisuuksiin. 

3.2.1 Tallenteet 

Tallenteiden ostamisessa on vaihtoehtojen kirjo runsas. Taulukko 9 käsittelee 

julkaisuita, atk-ohjelmia, äänitteitä ja videoita. 

Taulukko 9 Tallenteiden hankinta- ja kulutusvaihtoehdot 

Vaihtoehto Julkaisut Tietokoneohjelmat Äänitteet Video 

1. Perinteinen Tilaa 

paperijulkaisu 

Tilaa levy Tilaa äänilevy Tilaa videonauha 

tai kuvalevy 

2. Tietokone Lataa ja katso 

ruudulta 

Lataa ja käytä  

Käytä verkosta 

Kuuntele 

tietokoneella 

Katso 

tietokoneella 

3. Erityislaite  "e-kirja" 

"e-paperi" 

 

Erityislaitteiden 

ohjelmat  

 

Digisoitin /  

Internet-stereot 

Digi-TV 

Internet-TV 

4. Muunna  itse Lataa ja tulosta  Lataa ja äänitä 

levylle 

Lataa ja talleta 

kuvalevylle 

 

1. Perinteinen on tavanomaista aineellisten tuotteiden kauppaa. Tavara toimitetaan 

esimerkiksi postitse.  

2. Tietokone-vaihtoehdossa tallenne ladataan ja kulutetaan mikrotietokoneella.  

3. Erityislaite -vaihtoehdossa mikrotietokone on korvattu tuotteen käyttöön 

paremmin soveltuvalla laitteella. Erityislaitteille saattaa syntyä merkittävä asema 

varsinkin julkaisujen, äänitteiden ja videoiden kaupassa. Myös digitaalisten 

oikeuksien, esimerkiksi matkalippujen, kaupassa erityislaite olisi hyödyllinen. 

Tietokoneohjelmien kaupassa erityislaitteet muodostavat tuotteille kokonaan uusia 

käyttöympäristöjä, joihin syntynee laitekohtaisia erityisohjelmien markkinoita.  

4. Muunna itse -vaihtoehdossa asiakas lataa tallenteen digitaalisena. Siitä hän 

valmistaa käyttökopion, jonka hän saa näin nopeasti käyttöönsä. Kyseeseen tulee 

lähinnä julkaisujen tulostaminen ja ääni- tai kuvalevyjen teko. Myös digitaalisesti 

toimitettujen lippujen tulostus kuuluu tähän vaihtoehtoon.  

 
Tietokoneohjelmilla ei ole muunna itse -vaihtoehtoon soveltuvaa käyttöä. Muunto 

(varmuuskopiointi) ei vaikuta tuotteen käyttöön vaan ainoastaan varastointiin.  



DIGITAALISTEN TUOTTEIDEN MENESTYMISEN EDELLYTYKSET INTERNETISSÄ  

 

  33   

 

 

Kuva 9 havainnollistaa vaihtoehtojen olennaisia eroja. Nuolet kuvaavat siirtymistä 

ostotapahtuman vaiheesta toiseen. Kukin nuolilaji esittää tapahtumien kulkua 

yhdessä hankinta- ja kulutusvaihtoehdossa. 

 

 

 

Perinteinen Aineellinen Perinteinen Perinteinen Aineellinen 

Tietokone Internet Tietokone 

Tietokone / 

Internet 

Internet Erityislaite Erityislaite Erityislaite Erityislaite / 

Internet 

1. Valinta 2. Tilaus 3. Toimitus 5. Käyttö 6. Varastointi 

Tietokone / 

Aineellinen 

Muunto 1. Perinteinen 

2. Tietokone 

3. Erityislaite 

4. Muunna itse 

 

M M 

M M 

M 

Tietokone 

 

Kuva 9 Tallenteiden hankinta- ja kulutusvaihtoehdot 

Vaihtoehdot 1 ja 4 sekä toisaalta 2 ja 3 muodostavat keskenään samankaltaisia 

pareja. Vaihtoehdoissa 1 ja 4 valinta, tilaus, käyttö ja varastointi ovat samanlaiset; 

eroja on vain toimitus- ja muuntovaiheissa. Kaikki kuitenkin tähtää siihen, että 

asiakas käyttää ja varastoi aineellisen tuotteen.  

Vaihtoehdoissa 2 ja 3 koko ostotapahtuma on samankaltainen ja varsin digitaalinen. 

Erona on ainoastaan käytetty laite, tietokone tai erityislaite. Varastoinnille on näissä 

malleissa paljon vaihtoehtoja. Asiakas voi itse varastoida tuotteen muuntamalla sen 

aineelliseksi varmuuskopioksi (levykkeelle tai muistikortille) tai säilyttämällä sitä 

digitaalisena tietokoneen tai erityislaitteen sisäisessä massamuistissa. Myös myyjä 

voi varastoida tuotteen digitaalisena (kuvassa "Internet"), jolloin asiakas hakee sen 

Internetin välityksellä käyttöönsä tarvittaessa. 

3.2.2 Datavirta  

Seuraavassa taulukossa esitellään radio- ja televisio-ohjelmien seuraamisen 

vaihtoehtoja.  

Taulukko 10 Datavir ran hankinta- ja kulutusvaihtoehdot 

Toimintamalli Radio Televisio 

1. Perinteinen  Radion kuuntelu Television katselu 

2. Tietokone Kuuntele tietokoneella Katso tietokoneella 

3. Erityislaite Internet-stereo Digi-TV 

Internet-TV 
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Datavirran kaupassa kaikki vaihtoehdot ovat aineettomia. Koska tuotteen olomuoto 

ei muutu mallien välillä, on digitalisoituminen Internet-aikaan
11

 pienempi harppaus 

kuin tallenteiden ja palveluiden kohdalla.
 

Seuraava kuva havainnollistaa 

ostotapahtuman vaihtoehtoisia kulkureittejä.  

 

 

Perinteinen Perinteinen Perinteinen 

Erityislaite Erityislaite Erityislaite 

1. Valinta 2. Tilaus 3. Toimitus ja käyttö 

1. Perinteinen 

2. Tietokone 

3. Erityislaite 

Tietokone 

6. Varastointi 

Muunto  

tallenteeksi Tietokone Tietokone 

Kuva 10 Datavirran hankinta - ja kulutusvaihtoehdot 

Vaihtoehtojen olennaisin ero on asiakkaan käyttämä laite. Perinteisessä 

tiedonvälityksessä datavirta toimitetaan sitä varten suunniteltua tietoverkkoa pitkin, 

ja asiakas käyttää sitä varten vasten suunnitellun laitteen avulla. Erityislaite (3) 

edustaa tähän verrattuna lähinnä teknistä muutosta; datavirran siirtoon käytetään 

yleistä tietoverkkoa ja datavirtaa käytetään kuuntelemalla ja katselemalla 

erityislaitetta.  

Vaihtoehto 2 (tietokone) sisältää myös käyttötavan muutoksen: tuotetta käytetään 

yleiskäyttöisen mikrotietokoneen avulla. Tämä on asiakkaan kannalta huonoin 

vaihtoehto; mikrotietokone ei sovellu radio-ohjelmien kuunteluun ja televisio-

ohjelmien katseluun yhtä hyvin kuin varta vasten suunnitellut radiot ja televisiot. 

Tietokone-vaihtoehto onkin luultavasti siirtymäkauden ratkaisu. Sillä voi myös toki 

olla käyttöä satunnaisessa datavirran katselussa ja kuuntelussa, ja jollei saatavilla ole 

parempia laitteita sopivaan hintaan, saattaa osa asiakkaista tyytyä tietokoneeseen 

jatkuvammassakin käytössä.  

3.2.3 Digitaaliset palvelut 

Palveluissakin on kolme hankinta- ja kulutusvaihtoehtoa: perinteinen ï millainen se 

sitten onkaan ï sekä digitaalinen käyttö tietokoneen tai erityislaitteen avulla. 

Seuraava taulukko käyttää esimerkkeinä asiantuntijapalvelua (kuten neuvonta), 

pankkipalvelua sekä tietopalvelua (tietopankki, hakemistot, uutiset). 

                                                 
11

 Digitalisoitumista Internet-aikaan ei pidä sekoittaa perinteisten radio- ja televisioverkkojen 

tiedonsiirtotekniikan muuttamiseen analogisesta digitaaliseksi.  
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Taulukko 11 Digitaalisten palveluiden hankinta- ja kulutusvaihtoehdot 

Toimintamalli Asiantuntijapalvelu Pankkipalvelu Tietopalvelu 

1. Perinteinen Henkilökohtainen 

tapaaminen 

Puhelinneuvonta 

Henkilökohtainen 

tapaaminen 

Puhelinpalvelu 

Pankkiautomaatti 

Puhelinpalvelu 

 

2. Tietokone 

 

Sähköpostineuvonta Verkkopankki WWW-tietopalvelu 

3. Erityislaite  Rahakortin lataus  Käyttö 

matkapuhelimella 

 

Kuten taulukosta huomataan, digitaalinen palvelu voi ottaa monia teknisiä muotoja. 

Yksinkertaisimmillaan kyse on sähköpostista tai WWW-sivujen selailusta. Toisaalta 

palveluun voi liittyä myös erityislaitteiden hallintaa kuten rahan latausta rahakortille. 

Seuraava kuvio tiivistää vaihtoehtojen erot. On huomattava, että vaiheet eivät 

välttämättä ole erillisiä vaan että tilaus-, toimitus ja käyttö voivat sulautua yhdeksi 

kokonaisuudeksi: tietopalvelun asiakas tilaa ja kuluttaa yhden tiedon, tilaa toisen, 

kuluttaa sen jne. Toisaalta toimitus ja käyttö voivat olla vuorovaikutteisia: 

neuvontapalvelussa asiakas ja neuvoja käyvät keskustelua, eikä toimitusta voi 

ajallisesti erottaa käytöstä. 

  

 

Perinteinen Perinteinen Perinteinen Perinteinen 

Internet Tietokone 

Internet Erityislaite 

1. Valinta 2. Tilaus 3. Toimitus 5. Käyttö 6. Varastointi 

1. Perinteinen 

2. Tietokone 

3. Erityislaite 

 

Erityislaite Erityislaite 

Tietokone Tietokone 

Kuva 11 Digitaalisten palveluiden hankinta- ja kulutusvaihtoehdot 

Muunto- ja varastointivaiheet puuttuvat palveluilta. Palveluja ei voi varastoida, 

eikä niitä aineettomina voi myöskään muuntaa. Sen sijaan palvelun yhteydessä 

asiakas voi saada tallenteita ja datavirtaa. Saatua datavirtaa voi kyllä muuntaa 

tallenteiksi, ja tallenteita voi muuntaa ja varastoida kuten edellä on esitetty. 

3.3 Jakeluketjumuutokset 

Digitalisointi saattaa vaikuttaa merkittävästi toimialojen rakenteisiin ja 

arvoketjuihin. Kettunen ja Filenius (1998, 68) määrittelevät tuotteen arvoketjun 

raaka-aineista loppukäyttäjälle seuraavasti: 
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Arvoketju on logistiikkaketju, jonka kestäessä raaka-aineesta valmistetaan 

tuote ja se toimitetaan loppukäyttäjälle. Jokainen väliporras joko jalostaa 

raaka-ainetta lähemmäksi lopputuotetta tai muodostaa olennaisen linkin sen 

toimittamiseksi loppukäyttäjälle.  

 

Määritelmä painottuu aineellisiin tuotteisiin. Se soveltuu digitaalisillekin tuotteille, 

jos raaka-aineiksi käsitetään myös tieto, bitit, henkilötyövoima ja muut 

tuotannontekijät.  

Tässä luvussa käsitellään arvoketjun loppuosaa, jakeluketjua. Jakeluketjuun kuuluu 

lopputuotteen tuottaja sekä ne ketjun portaat, jotka ovat tuottajan ja asiakkaan 

välissä. Näitä väliportaita kutsutaan myös välikäsiksi tai välittäjiksi. ï Käsittelyn 

ulkopuolelle jäävät tuottajan alihankkijat.  

3.3.1 Jakeluketjumuutokset ï odotukset 

Internet-kaupankäynnin on uskottu johtavan jakeluketjujen lyhentymiseen, kaupan 

väliportaiden vähenemiseen ja tätä kautta kustannussäästöihin. Tämän ajattelutavan 

ehkä keskeisimmän artikkelin ovat kirjoittaneet Benjamin ja Wigand (1995). Heidän 

mukaansa asiakaskontaktien kustannukset pienenevät niin alhaisiksi, että väliportaita 

voidaan ohittaa. Ajatus on saanut laajempaakin suosiota (mm. O'Connor & O'Keefe 

1996, Strategic Advantage 1998).  

Ennusteet väliportaiden katoamisesta ovat kuitenkin ristiriitaisia, ennusteita vastaan 

on esitetty myös kritiikkiä, ja odotetaan jopa uusien väliportaiden tulemista 

markkinoille. Uudet väliporrastulokkaat välittäisivät erityisesti tietoa ja toisaalta 

kerªisivªt ihmisiª òvirtuaaliyhteisºiksiò. (Sarkar ym. 1995, Larsson 1997) 

Koska digitaalisten tuotteiden kauppa on erªªnlaista òªªrimmªistªò tai òpuhtaintaò 

sähköistä kaupankäyntiä, voisi olettaa, että jakeluketjumuutokset näkyisivät 

voimakkaimmin juuri siinä. Esimerkki 2 kertoo, kuinka aineettomuus voi vaikuttaa 

jakeluketjuun rakenteisiin.  

 

Esimerkki 2 Liputon lentäminen 
 

Zeithaml ja Bitner (1996, 355) kuvaavat, kuinka lentoyhtiön siirtyminen 

liputtomaan matkustamiseen on lyhentänyt jakelukanavaa. Entisiä paperilippuja ei 

tarvita, kun asiakas saa tilatessaan varausnumeron. Numero on asiakkaan "lippu". 

Kysymys ei ole oikeastaan digitaalisten tuotteiden kaupasta tai edes Internet-kaupasta, 

vaan aineellisen muuttumisesta aineettomaksi. 

Liputtomuus on paitsi säästänyt lippujen kirjoituskustannukset myös auttanut 

lentoyhtiön ohittamaan matkatoimistot. Lisäksi lentoyhtiö on voinut ohittaa toisenkin 

välittäjän, toimialan keskitetyn paikanvarausjärjestelmän.  

Jakelukanavan lyhentyminen on laskenut jakelun kustannuksia. US Government 

(1998, A4-25) mainitsee arvion, jonka mukaan lentoyhtiön (ilmeisesti Internetin 

välityksellä) myymän aineettoman lipun kustannukset ovat yhden dollarin, kun 

matkatoimistojen ja keskitetyn paikanvarausjärjestelmän kautta myyty paperilippu 

maksaa kahdeksankertaisesti.  

Matkatoimistotkin ovat muuttaneet toimintaansa. Eräät ovat alkaneet tarjota muita 

palveluita kuten matkabudjetin hallintaa yrityksille sekä myydä opaskirjoja, -videoita, 

-karttoja ja -tarvikkeita.  
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3.3.2 Tallenteiden jakeluketjumuutokset ï analyysi 

Tässä kappaleessa analysoidaan jakelukanavan rakenteeseen vaikuttavia tekijöitä. 

Analyysi selvittää, minkälaisia paineita digitaalisuus kohdistaa 

jakeluketjurakenteisiin. Analyysi vertaa digitaalisten tallenteiden Internet-

kaupankäyntiä aineellisten tuotteiden Internet-kaupankäyntiin. Lähtökohdaksi on 

otettu Sternin ym. (1996) kuvaus jakelukanavarakenteista.  

Analyysin rajoitukset. Esitettävä analyysi sopii tallenteiden kauppaan. Se ei sovi 

sellaisenaan datavirtaan tai palveluihin.  

¶ Datavirran välittäjänä on perinteisesti ollut televisio- tai radioyhtiö. 

Lähetystaajuuksien rajallisuus, sääntely ja vaaditut suuret investoinnit ovat 

käytännössä estäneet jakelun muilta tuottajilta suoraan asiakkaille. Digitaalinen 

jakelu vapauttaa toimitukset. Aineettomuuden ja säännellyn markkinatilanteen 

takia aiheen hedelmällinen käsittely vaatii kuitenkin erillisen analyysin. 

¶ Palveluiden jakelukanavia tulisi analysoida toimialakohtaisesti. Digitalisoinnin 

vaikutusten arviointia hankaloittaa se, että palveluiden sisältö voi muuttua 

digitalisoinnin ja jakelukanavaratkaisujen myötä. Esimerkiksi matkailualalla on 

mahdollista, että kuljetuspalveluiden
12

 tuottajat yrittävät digitaalisen palvelun 

avulla ohittaa matkatoimistot jakelukanavana. Tällöin matkailupalveluiden osto 

muuttuisi; matkatoimistopalvelu voisi hävitä jakeluketjusta, kun asiakkaat 

ostaisivat digitaaliset varauspalvelunsa tai digitaaliset lippunsa suoraan 

kuljetuspalveluiden tuottajalta. Tällöin olisi kyseessä paitsi jakeluportaan 

häviäminen myös yhden palvelumuodon kuihtuminen. 

 

Koska tämän tutkimuksen toimialakohtaisessa osassa käsitellään tallenteiden 

kauppaa, ei datavirran ja palveluiden jakelukanavien erityiskysymyksiin perehdytä 

tarkemmin. 

Välittäjien tarve  

Mihin markkinat oikeastaan tarvitsevat välittäjiä? Eikö tuottajan kannattaisi aina 

itse myydä tuottamansa tuotteet eikä maksaa siitä huvista muille? 

Välittäjistä täytyy olla taloudellisia hyötyjä. Hyödyt näkyvät mm. alhaisempina 

kustannuksina ja parempana palveluna. (Alderson 1954 ref. Stern ym. 1996, 3) 

a) Tehokkuus 

Välittäjät parantavat tehokkuutta vähentämällä tarvittavien kontaktien määrää. Jos 

ostajia ja myyjiä on markkinoilla useita, näiden kahdenvälisten suhteiden 

maksimimäärä muodostuu helposti suureksi. Kun välittäjä hoitaa näitä suhteita, 

pienenee tarvittavien kontaktien lukumäärä. (Kuva 12) 

 

                                                 
12

 Vastaavasti myös esimerkiksi majoitus- tai ohjelmapalveluiden tuottajat. 
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Myyjät Myyjät

Ostajat Ostajat

Välittäjä

 

Kuva 12 Välittäjä vähentää tarvittavien kontaktien määrää 

Kontaktien lukumäärä ei luonnollisesti ole ainoa tehokkuuteen vaikuttava tekijä, 

koska kaikki kontaktit eivät ole samanlaisia. 

 

Kommentti: Digitaalisuus ei sinänsä lisää eikä vähennä kontaktien 

lukumäärää. Välittäjien tarve kuitenkin voi epäsuorasti lisääntyä digitaalisten 

tuotteiden markkinoilla, jos markkinat laajenevat alentuneen 

alalletulokynnyksen myötä; kun ostajia ja myyjiä on enemmän, välittäjästä on 

enemmän tehokkuushyötyä. 

b) Valikoima 

Tuottajien tarjonta ja kuluttajien kysyntä eivät aina täysin kohtaa. Välikädet 

auttavat sopivan valikoiman järjestämisessä seuraavilla tavoilla: 

¶ Lajittelu. Välikäsi jakaa heterogeenisen tarjonnan yhdenmukaisiin ryhmiin. Tämä 

on tyypillistä maataloustuotteille, joiden tuotanto ei ole täysin tasalaatuista. 

Esimerkki: kananmunien kokoluokitus. 

¶ Kokoaminen. Välikäsi kokoaa samaa tuotetta useilta tuottajilta suuremmaksi 

määräksi.  

¶ Eräkokojen pilkkominen. Tuottaja haluaa usein myydä suurissa erissä, kun taas 

kuluttaja tarvitsee ainoastaan pieniä eriä. Välikäsi pilkkoo eräkokoja 

pienemmiksi.  

¶ Valikoiman laajennus. Välittäjä hankkii valikoimiinsa useita toisiinsa liittyviä 

tuotteita ja tuoteryhmiä eri tuottajilta, koska asiakkaat arvostavat laajaa 

valikoimaa ja vaihtoehtoja.  

 

Kommentti: Välittäjien tarve vähenee. Mainituista tehtävistä valikoiman 

laajennus on edelleen tarpeen digitaalisille tuotteille. Muut tehtävät ovat 

tarpeen lähinnä aineellisten tuotteiden kaupassa. Eräkokojen pilkkominen voi 

kuitenkin tulla kyseeseen, jos tuottaja ei halua panostaa pienten 

kauppatapahtumien hoitamiseen.  

c) Rutiinit  

Välittäjän käyttö helpottaa tilaamisen vakioimista rutiiniksi. Vakioinnin kohteina 

voivat olla esimerkiksi kommunikointitavat, hinta, eräkoko, toimitustiheys sekä 
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maksutapa ja -ehdot. Ilman vakiointia ostajan ja myyjän täytyy sopia näistä erikseen, 

mikä voi vaatia pitkiäkin neuvotteluja.  

 

Kommentti: Välittäjien tarve säilyy. Tuotteen muuttuminen aineellisesta 

digitaaliseksi ei vaikuta vakiointitarpeisiin. 

d) Etsintä 

Sekä ostajat että myyjät etsivät. Myyjät eivät tunne ostajien tarpeita eivätkä ostajat 

markkinoiden tarjontaa, joten he joutuvat etsimään tietoja toisistaan. Välittäjät 

helpottavat tätä työtä. 

 

Kommentti: Välittäjien tarve vähenee. Itse tuotteiden muuttuminen 

digitaalisiksi ei juuri helpota etsintää. Digitaaliset tuotenäytteet kuitenkin 

helpottavat valintavaiheessa, jolloin asiakas ei tarvitse välittäjää samalla 

tavoin kuin silloin, kun näytteitä ei ole saatavissa. ï Yleinen siirtyminen 

Internet-kaupankäyntiin helpottaa etsimistä hakukoneiden yms. muodossa, 

mutta tämä ei liity erityisesti digitaalisiin tuotteisiin. 

Ketjun tehtävät  

Jakeluketjun jäsenillä on monia tehtäviä. Yksi helpoimmin havaittavista on 

tuotteiden varastointi ja fyysinen jakelu. Nämä eivät kuitenkaan ole ainoat tehtävät. 

Kysynnän luominen eli myynti ja markkinointi kuuluu ketjun tehtäviin. Ketju hoitaa 

myös myynnin jälkeiset palvelut eli asennuksen, asiakasneuvonnan, korjaukset ja 

huollon. Lisäksi ketjun tehtävä on luototus.  

Tuottaja voi hoitaa koko jakeluketjun tehtävät itse, tai se voi käyttää siihen 

välittäjiä (Cespedes 1988 ref. Stern ym. 1996, 8). Jos joku välittäjä poistuu 

jakeluketjusta, on muiden ketjun jäsenten hoidettava nämä tehtävät. Välittäjällä on 

sija markkinoilla, jos se kykenee hoitamaan tehtäviä tehokkaammin kuin muut ketjun 

jäsenet. 

 

Kommentti: Välittäjien tarve vähenee.  

 

Fyysinen jakelu ja varastointi muuttuvat digitaalisiksi. Digitaalisen jakelun ja 

varastoinnin kustannuksia pidetään yleisesti alhaisina, eikä välittäjän 

käytöstä ole vastaavia kustannusetuja.  

 

Kysynnän luontitehtävä säilyy entisellään. 

 

Myynnin jälkeisistä palveluista välittäjän suorittaman huollon ja korjauksen 

tarve vähenee. Tuottaja voi digitaalisuuden myötä helpommin hoitaa nämä 

tehtävät itse, koska itse tuotetta ei tarvitse kuljettaa huoltoon. Asennus- ja 

asiakasneuvontatehtävissä ei ole vastaavaa muutosta, koska digitaalisuus ei 

sanottavasti helpota niiden suorittamista.  

 

Luototustehtävän hoidon kustannukset pienenevät hiukan, koska luottoriskin 

toteutumisen taloudellinen merkitys on pienempi digitaalisten tuotteiden 

kaupassa. Mikäli tuotanto on automaattista monistusta (erityisesti tallenteet 

ja datavirta), syntyvä tappio merkitsee tuottomahdollisuuden vaan ei 

tuotantokustannusten menetystä.   
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Palvelutaso 

Bucklin (ks. Stern ym. 1996, 16) on esittänyt, että jakelukanavan rakenne 

määräytyy sen perusteella, millainen kanava pystyy tarjoamaan asiakkaille sopivan 

palvelutason. Välittäjiä on jakeluketjussa todennäköisesti sitä enemmän, mitä 

parempaa palvelua loppuasiakkaat vaativat. 

Etsinnästä, odottamisesta ja varastoinnista koituu asiakkaalle kustannuksia tai 

haittoja. Näiden pienentämiseksi jakelukanavan täytyy tarjota tiettyjä palveluita. 

Palvelut koostuvat sellaisista osista kuin sijainti, odotus- tai toimitusaika, eräkoko ja 

valikoiman laajuus. Asiakas toivoo myymälän sijaitsevan lähellä ï jotta hänen 

kuljetus- ja etsintäkustannuksensa olisivat alhaiset ï sekä tarjoavan laajan valikoiman 

ja sopivan kokoiset erät. Lisäksi hän odottaa saavansa tuotteen nopeasti tilauksen 

jälkeen.  

 

Kommentti: Välittäjien tarve vähenee. Myymälän läheinen sijainti ei 

digitaalisten tuotteiden kaupassa juuri vähennä asiakkaiden kustannuksia, 

eikä välittäjän käyttö oletettavasti myöskään nopeuta toimitusta.  

Kanavarakenne: muut tekijät 

Jakeluketjun rakenteeseen vaikuttavat myös muut tekijät. Ketjun kustannusrakenne 

on yksi niistä. Jakeluketjun rakentaminen voi vaatia suuria investointeja, ja ketjun eri 

osien erikoistuminen hoitamaan tiettyjä tehtäviä on taloudellisesti tehokasta. (Kotler 

1991, 508)  

 

Kommentti: Välittäjien tarve vähenee investointitarpeen pienetessä. 

 

Muita vaikuttimia ovat tekniset, kulttuurilliset, maantieteelliset, sosiaaliset ja 

poliittiset tekijät kuten lait (Frazier ym. 1990 ref. Stern ym. 1996, 20). Teknisten 

keksintöjen ï esimerkiksi autojen tai tietoverkkojen ï leviäminen voi edistää jonkin 

jakelutavan yleistymistä. Kulttuurilliset esteet puolestaan voivat hidastaa uusien 

jakelumuotojen käyttöönottoa. Maantieteelliset tekijät kuten markkina-alueen koko, 

tuotannon sijainti ja väestötiheys vaikuttavat myös kanavan rakenteeseen siten, että 

moniportainen kanava on todennäköisempi, kun tuotanto on keskittynyttä ja 

asiakkaat puolestaan hajallaan.  

 

Kommentti: Välittäjien tarve vähenee mutta hitaasti. Joidenkin digitaalisten 

tuotteiden myynti vaatii teknisten keksintöjen yleistymistä ja ostokulttuurin 

muutosta. Maantieteelliset tekijät eivät digitaalisten tuotteiden kaupassa 

pidennä kanavaa, kuten edellä olikin jo puhe.  

 

Jakelukanavan tuotto- ja kustannusodotukset vaikuttavat luonnollisesti 

kanavavalintaan. Näiden lisäksi tuottajan täytyy ottaa huomioon kanavan hallinta ja 

mukautuvuus: kuinka hyvin tuottaja pystyy vaikuttamaan välittäjien toimintaan, ja 

kuinka hyvin ne mukautuvat tuottajan haluamiin muutoksiin tulevaisuudessa. (Bovee 

& Thill 1992 ref. Zeithaml & Bitner 1996, 341) 

3.3.3 Tallenteiden jakeluketjumuutokset ï johtopäätös 

Suorana vaikutuksena digitalisoituminen näyttäisi vähentävän välittäjien tarvetta. 

Tarve vähenee, koska lajittelu- ja kokoamistehtävät katoavat sekä eräkokojen 

pilkkomistarve pienenee. Digitaaliset tuotenäytteet helpottavat kuluttajan 
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etsintäprosessia ja vähentävät osaltaan välittäjien tarvetta. Lisäksi fyysisen jakelun ja 

varastoinnin muuttuminen digitaalisiksi vähentää välittäjän käytöstä saatavia 

kustannus- ja nopeusetuja. Maantieteelliset tekijätkään eivät enää pidennä 

jakeluketjua. 

Muutos ei kuitenkaan ole aivan näin yksiselitteinen, vaan välittäjien tarve voi myös 

lisääntyä òmutkan kauttaò. Tarve lisªªntyy, jos markkinat laajenevat ja 

kansainvälistyvät digitalisoinnin vuoksi, jolloin välittäjä pystyy lisäämään 

tehokkuutta ja myös rutiineista on enemmän hyötyjä. Mutta markkinoiden 

laajeneminen ja kansainvälistyminen ei suinkaan ole digitalisoitumisen ehdoton 

seuraus, vaan se riippuu mm. tuotteen luonteesta.  

Välittäjien tarpeen väheneminen saattaa lyhentää jakeluketjuja. Kehitys ei 

kuitenkaan välttämättä johda suoranaiseen välittäjien katoamiseen. Jos välittäjän 

käytöstä on vähemmän hyötyä, sen neuvotteluasema heikkenee, ja näin se ei ehkä 

kykene perimään kovin suurta katetta myynnistään. Välittäjien lukumäärä saattaa 

myös vähetä toimialueiden kasvaessa. Entisen kokoista markkinaa voi 

tulevaisuudessa palvella nykyistä huomattavasti pienilukuisempi välittäjäkunta. 

(Karlsson 1999, keskustelu) 

Jakelupalvelut. Digitaalisten toimitusten yhteydessä ei enää tarvita 

tavarankuljetuspalveluita. Sen sijaan toimitukset lisäävät tiedonsiirtopalveluiden 

kulutusta. Erityisesti videon ja äänen siirron voi odottaa kasvattavan tiedonsiirron 

kysyntää. Digitalisoitumista voikin pitää rahansiirtona tavarankuljetusalalta 

tietoliikennealalle.  

3.3.4 Muutosten hidasteet 

Vaikka jakeluketjurakenteisiin kohdistuukin selkeitä muutospaineita, muutosten 

tiellä on monia hidasteita. Jo digitaalisen jakelun vaatimat investoinnit ja teknisten 

keksintöjen hidas leviäminen voivat estää digitaalisten toimitusten yleistymistä ja 

siten rakenteiden muuttumista.  

Myös asiakkaiden ja jakeluketjun jäsenten nykyiset liike- ja voimasuhteet sekä 

kauppatavat voivat hidastaa edellä ennustettua kehitystä. Väliportaiden katoamisen ja 

suoraan tuottajalta kuluttajalle tapahtuvan myynnin tiellä on neljä vaikeutta. (Fein & 

Jap 1999) 

1. Skaalaetujen puute. Yhden tuottajan asiakasmäärä voi olla liian pieni. Jos 

välittäjällä on enemmän asiakkaita, se voi saavuttaa skaalaetuja.  

2. Kilpailun puutteesta johtuva tehottomuus. Myyntitoimintojen hoitaminen 

yrityksen sisällä voi johtaa byrokratisoitumiseen, tuottamattomiin 

investointeihin ja huonoon laatuun. Ulkopuoliset välittäjät joutuvat 

kilpailemaan toisiaan vastaan, minkä voi arvella pitävän toimintoja paremmin 

kunnossa. 

3. Asiakkaiden mieltymykset. Monet suuryritysasiakkaat haluavat rajoittaa 

käyttämiensä toimittajien lukumäärää ja ostavat vain tietyiltä jälleenmyyjiltä. 

4. Kanavakonflikti. Jos tuottaja myy sekä suoraan että välittäjien kautta, se joutuu 

kilpailuasetelmaan välittäjien eli omien asiakkaidensa kanssa. Tästä voi syntyä 

konflikti suoramyyntikanavan ja jälleenmyyntikanavan välillä. 

 

Kanavakonflikti on haitallinen erityisesti silloin, kun yritys toimii kaksilla 

markkinoilla: se toimittaa tuotteitaan sekä perinteisin menetelmin välittäjien kautta 

että suoramyyntinä digitaalisesti. Kanavakonflikti voi hidastaa digitaalisuuden 

leviämistä.  
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3.3.5 Välittäjien uudet roolit  

Laatu ja luottamus. Choi ym. (1997) ennustavat, että Internet-kaupankäynnissä 

välittäjän roolissa korostuu laadun varmistus. He esittävät (s. 138), että suurin osa 

digitaalisista tuotteista on kokemusperäisiä, joten niiden laadun arviointi on vaikeaa. 

Tämän vuoksi välittäjän kannattaa esiintyä asiakkaan suuntaan asiantuntijana ja 

tiedon levittäjänä, joka on puolueettomampi kuin tuotteen tuottaja.  

Arvio saattaa pitää paikkansa, mutta perustelu on epäselvä. Ei ole näytetty, että 

digitaaliset tuotteet olisivat aineettomia tuotteita enemmän kokemusperäisiä. Lisäksi 

digitaaliset tuotenäytteet helpottavat asiakasta merkittävästi kokemuslaadun 

selvittämisessä. 

Myös Clark ja Lee (1999) ehdottavat, että sähköisen kaupankäynnin välittäjät 

voisivat toimia luottamuksen lisääjinä. Erityisesti silloin, kun markkinoilla olevien 

tuotteiden laatu vaihtelee, on välittäjästä hyötyä luotettavan tuotetiedon välittäjänä ja 

laadun takaajana. Clark ja Lee perustavat ehdotuksensa aineellisten tuotteiden 

tukkukauppaa koskevaan tutkimukseensa.  

Clarkin ja Leen sekä Choin ym. esitykset välittäjästä luottamuksen lisääjänä tai 

laadun varmistajana eivät sovellu sellaisenaan digitaalisten tuotteiden kauppaan. 

Digitaalisuus vähentää laadun varmistuksen tarvetta. Digitaalinen tallenne on 

todennäköisesti tasalaatuisempi kuin vastaava aineellinen tuote naarmuineen, 

kolhuineen ja teknisine vikoineen. Palvelun automatisointi digitaaliseksi puolestaan 

vähentää jonottamista, hermostumista, unohduksia, virheitä yms. henkilökohtaiseen 

palveluun helposti liittyviä laatuongelmia.  

Laadunvarmistus ei siis näyttäisi olevan digitaalisilla tuotteilla niin tärkeää kuin 

aineellisten tuotteiden tai perinteisen palvelun kaupassa. Asia ei kuitenkaan ole näin 

yksinkertainen. Laadun varmistus voi korostua silloin, kun muiden tehtävien 

painoarvo on digitalisoitumisen myötä vähentynyt. 

Tuottaja. Välittäjä voi ottaa myös tuottajan roolin: se yhdistelee hankkimistaan 

osista uusia tuotteita. Choi ym. (1997) arvioivat tämän roolin kasvavan, koska 

digitaalisia tuotteita on helpompi räätälöidä kuin aineellisia. Lisäperusteluna he 

esittävät, että digitaalisten tuotteiden tuottajia on paljon, ne ovat pieniä ja erikoistuvat 

kapeille markkinoille. Tällöin tarvitaan yhdistelijää.  

Yhteenveto. Vaikuttaisi siltä, että välittäjän muiden tehtävien vähetessä laadun 

varmistuksen ja tuotteiden muokkauksen merkitys voi korostua. Tämä on luultavasti 

kuitenkin sellainen kehitys, joka vaihtelee tuoteryhmästä ja toimialasta toiseen. 

Toisten tuotteiden laadun varmistus ja räätälöinti on tarpeellisempaa kuin toisten.  

3.4 Tekijänoikeudet 

Tekijänoikeudet ja etenkin niiden rikkominen ovat herättäneet suurta huolta. 

Ongelmat koskettavat erityisesti sellaisten tallenteiden kauppaa, jotka eivät vanhene 

nopeasti vaan säilyvät käyttökelpoisina pitkän aikaa. Tällaisia tuotteita ovat varsinkin 

tietokoneohjelmat, musiikki, videot ja julkaisut. Pelko tekijänoikeusrikkomusten 

yleistymisestä lienee yksi suurimmista digitaalisuuden yleistymisen esteistä 

kopiointiongelmille alttiilla aloilla.  

Ongelmat eivät ole uusia. Jo aineellistenkin tallenteiden kauppa on kärsinyt 

luvattomasta levityksestä. Arvioiden mukaan luvattoman levityksen osuus Suomen 

videoelokuvamarkkinoista on noin 20 prosenttia (Valkama & Moilanen 1999). 

Tietokoneohjelmien arviot ovat vielä korkeammat.  

Internet helpottaa luvatonta levittämistä entisestään. Se on halpa levityskanava, ja 

levittäjän on helppo toimia nimettömänä. Käyttäjän on myös hankala tarkistaa 
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digitaalisten tuotteiden aitoutta. ï Tekijänoikeuden tiedotus- ja valvontakeskus on 

selvittänyt luvattomien tallenteiden levitystä suomalaisten WWW-sivujen kautta. 

Selvityksessä suurin osa havaitusta luvattomasta materiaalista oli musiikkia, mutta 

tarjolla oli myös paljon tietokoneohjelmia. (Ahokas 1999b) 

3.4.1 Tietokoneohjelmat 

Tietokoneohjelmien ala kärsii vakavista tekijänoikeusongelmista. Alan järjestöjen 

arvioiden mukaan vuonna 1997 asennetuista ohjelmista 
13

 jopa 40 % olisi ollut 

luvattomia kopioita. Suomessa luku on 38 %, Yhdysvalloissa 27 %. Luvaton 

kopiointi kukoistaa erityisesti Itä-Euroopassa, Latinalaisessa Amerikassa ja Aasiassa. 

(BSA & SPA 1998)  

Tekijänoikeusrikkomukset ovat olleet vuosina 1994 ï 1997 laskussa kautta 

maailman (BSA & SPA 1998). Mainitut vuodet olivat voimakasta Internetin 

leviämisen aikaa, ja parantuneiden yhteyksien voisi ajatella johtaneen ongelmien 

kasvuun. Näin ei kuitenkaan näytä käyneen. Näyttää ennemminkin siltä, että 

tehostunut valvonta ja valistus ovat vähentäneet ongelmia. Luvattoman 

ohjelmalevityksen helpottuminen ei ole ainakaan vielä johtanut rikkomusten 

kasvuun.  

3.4.2 Musiikki  

Myös musiikkiala kärsii vakavista tekijänoikeusongelmista. Alan kansainvälisen 

järjestön IFPI:n (1998a) mukaan jopa 33 % maailmassa myydystä musiikista olisi 

luvatonta. Suurimman ongelman muodostaa ilmeisesti luvaton CD-levyjen kopiointi 

ja myynti. ï Suomen markkinoilla arvioidaan joka viidennen äänitteen olevan laiton 

kopio. Erityisen suuri ongelma on kopioiden tuonti Virosta ja Venäjältä. (Gramex 

1999) Tallentavien CD-laitteiden yleistyminen lisännee ongelmia.  

Myös digitaalisen musiikin luvaton levitys on merkittävää. Vuonna 1998 

Internetissä arvioitiin olevan jo 500 000 laitonta musiikkikopiota (IFPI 1998a). 

Vuoden 1999 väitetty luku on jopa 2 miljoonaa (Benghozi 1999). Valitettavasti ei ole 

tiedossa, mitä luvut tarkkaan ottaen mittaavat. ï Toisten arvioiden mukaan Internetiin 

siirrettäisiin kuukaudessa 70 000 uutta musiikkikappaletta, ja ainoastaan prosentti 

Internetissä saatavilla olevasta musiikista olisi laillista. (Lagus 1999) 

Tekijänoikeusongelmat ovat hidastaneet musiikin digitaalista jakelua. Suomessa 

sekä Teosto, Suomen ääni- ja kuvatallennetuottajat että BMG-levy-yhtiö ovat 

pitäneet tehokasta kopioinninestojärjestelmää edellytyksenä musiikin digitaaliselle 

jakelulle. (Ahokas 1999ad, Markkinointi & Mainonta 1999) 

3.4.3 Suojautumiskeinot 

Lainsäädäntökeinot. Tekijänoikeuslainsäädäntö kehittyy ottamaan huomioon 

digitaalisen jakelun erityispiirteitä. Lainsäädännöllä ei voida kuitenkaan täysin estää 

luvatonta käyttöä. Sen osoittavat jo mainitut ongelmat aineellisten tallenteiden 

kaupassa. 

                                                 
13

 Tutkimus käsitteli liike-elämän sovellus- ja apuohjelmia, kuten tietokantoja, toimisto-ohjelmistoja, 

ohjelmankehitystyökaluja ja Internetin käyttöön tarvittavia ohjelmia. Tutkimukseen eivät sisältyneet 

kotikäyttöön tarkoitetut ohjelmat kuten pelit tai kodin opetusohjelmat, eivät myöskään 

käyttöjärjestelmät. 
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Tekniset keinot. On epäselvää, missä määrin luvaton käyttö on teknisesti 

estettävissä. Mahdollisia ratkaisuja ovat mm. erilaiset lukitusmenettelyt, joilla 

estetään kopiointi, luvattomasti otetun kopion käyttö tai muuntaminen käyttöä varten.  

Rajoittamalla asiakkaan oikeutta muunnokseen voidaan luvatonta käyttöä vähentää. 

Julkaisun tulostamisen tai äänitteen levyttämisen voi estää teknisesti. Vastaavaa 

aineellista tuotetta voidaan jopa myydä eri tuotteena.  

Kopioiden leviämistä voidaan myös tarkkailla piilottamalla tuotteeseen ns. 

vesileima. Leimalla tunnistetaan luvalliset ja luvattomat kopiot ja mahdollisesti myös 

asiakas, jolta luvaton kopio on alkanut levitä. 

Jos tehokkaat suojausjärjestelmät yleistyisivätkin, on ne kuitenkin tavallisesti 

mahdollista kiertää ja levitys voi jatkua. Kun luvaton kopiointi ja käyttö on ollut 

ongelma jo aineellisten tuotteidenkin aikana, voidaan olettaa, että se on sitä 

digitaalisillakin tuotteilla.  

Tuotetta koskevat keinot. Tekniikan kehittämisen lisäksi itse tuotetta ja sen 

tarjontatapaa voi muuttaa. Tuotteen luonnetta voi muuttaa tallenteesta palvelun 

suuntaan. Tämä on mahdollista mm. tietokoneohjelmille, joita voidaan tallenteiden 

jaon sijasta käyttää palvelinohjelmina verkkoyhteyden välityksellä.  

Kopiointia vastaan voi taistella myös muunneltavuuden ja pilaantuvuuden avulla. 

Jatkuvia päivityksiä vaativa tuote ei ole helppo kopioitava. Esimerkiksi viikoittain 

toistuva uusien tuoteversioiden julkaisu vaikeuttaa luvatonta levittämistä. Se voi 

tosin vaikeuttaa luvallistakin jakelua. 

Hinnoittelua koskevat keinot. Houkutusta luvattomaan käyttöön voidaan 

pienentää käyttämällä alhaisia hintoja. Hinnoittelumalliakin voidaan muuttaa: 

tuotteesta maksetaan suurehko kertahinta, jonka jälkeen sitä jaetaan vapaasti useille 

käyttäjille. Tästä ovat esimerkkeinä perinteinen kirjastotoimi ja tietokoneohjelmien 

lisensointi, jossa organisaation jäsenet saavat vapaasti käyttää tuotetta yhteisesti 

maksetulla lisenssimaksulla.  

Eräs tapa suojautua on muuttaa ansaintamallia ja jakaa tuotetta ilmaiseksi. 

Varsinainen tulovirta saadaan tällöin esimerkiksi myymällä mainostilaa tai tuki- ja 

lisäpalveluita kuten asennusta, koulutusta ja neuvontaa. (OECD 1998c, 74) Tällaiset 

ansaintamallit eivät kuitenkaan sovellu kaikkiin digitaalisiin tuotteisiin. 

Hinnoittelua käsitellään lähemmin seuraavassa kappaleessa. 

3.5 Hinnoittelu ja maksaminen 

Digitaalisten tuotteiden hinnoittelu on ainakin jossain määrin joustavampaa kuin 

vastaavien ei-digitaalisten tuotteiden hinnoittelu. Tuotteen rajakustannukset 

määräävät alarajan, jota halvempi hinta tuottaisi tappiota 
14

. Digitaalisten tuotteiden 

rajakustannukset ovat todennäköisesti alhaisemmat kuin vastaavien ei-digitaalisten 

tuotteiden rajakustannukset. Jos rajakustannukset ovat lähellä nollaa, ne eivät 

käytännössä aseta tuotteen hinnalle alarajaa. 

Ajatus alhaisista rajakustannuksista perustuu siihen, että digitaalisten tallenteiden 

tuottaja säästyy tavaran valmistamiselta ja jakelulta, mahdollisesti myös 

jälleenmyyjien palkkioilta. Digitaalisten palveluiden tuottaja puolestaan saavuttaa 

kustannushyötyjä tarjonnan automatisoinnista. On toki huomattava, että vaikka 

rajakustannukset olisivatkin alhaiset, digitaalinen myynti vaatii alkuinvestointeja. 

Kuinka todelliset kustannukset muodostuvat, vaatisi alakohtaista selvitystä. 

                                                 
14

 Jos tuotteen myynnin halutaan olevan voitollista eikä ei ole odotettavissa rajakustannusten laskua 

myyntimäärien kasvaessa. 
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Todennäköisenä voidaan kuitenkin pitää rajakustannusten selvää alenemista 

verrattuna vastaaviin ei-digitaalisiin tuotteisiin.  

Eräs äärimmäinen mahdollisuus on, että digitaaliset tuotteet ovat ilmaisia ja 

ansainta tapahtuu edellisessä kappaleessa kuvatuin tavoin. Muita digitaalisten 

tuotteiden mahdollisia hinnoittelumalleja ovat esimerkiksi seuraavat (mm. Brown 

ym. 1997, Varian 1997, OECD 1998c, 74): 

 
Á kertamaksu 

Á aikaperustainen maksu: kuukausivuokra, tilausmaksu 

Á maksu käyttömäärän mukaan: käyttökerrat, käyttöaika, käytetyt resurssit kuten levytila 

tai siirretty tietomäärä 

Á lisensointi: käyttäjien tai yhtäaikaisten käyttäjien lukumäärän mukaan 

 

Malleista erityisesti käyttömäärän mukainen hinnoittelu on digitaalisuuden myötä 

muuttunut soveliaammaksi monilla alueilla.  

 
Á Tietokoneohjelmien hinta on usein perustunut kertamaksuun tai lisensointiin. 

Käyttömäärän mukaan määräytyvä hinta voi perustua esimerkiksi käsiteltyjen 

tiedostojen lukumäärään, käsiteltyyn tietomäärään tai käyttötunteihin. 

Á Äänitteiden kuluttajahinta on tavallisesti ollut levykohtainen kertamaksu. Käyttömäärän 

mukaan määräytyvä hinta voi perustua kuunneltuun kappale- tai minuuttimäärään. 

Kertamaksuakin voidaan soveltaa uudella tavalla, jos hinta käsittää ainoastaan yhden 

musiikkikappaleen perinteisen koko levyn sijaan. 

Á Lehti- tai televisiouutisten hinta on Suomessa tavallisesti aikaperustainen tilausmaksu 

tai lupamaksu, joskin mainostilan myynti on merkittävää. Myös kertamaksu eli lehtien 

irtonumeroiden osto on tavallista. Digitaalisuus tuo uusia mahdollisuuksia. Uutisista 

voidaan veloittaa uutiskohtainen kertamaksu, jolloin esimerkiksi lyhyt uutinen on 

maksuton, mutta taustatiedot maksullisia. 

 

Millaiset hinnoittelumallit muodostuvat vallitseviksi käytännössä? Sinnreichin ym. 

(1999) mukaan digitaalisen sisällön
15

 myynnissä tilausmaksu on selvästi yleisempi 

kuin käytön mukainen maksu. Tilausperustaisen hinnoittelun osuus oli heidän 

mukaansa 92 % vuonna 1998 ja olisi edelleen 87 % vuonna 2003.  

Myös Fishburn ym. (1997) ja Odlyzko (1996) ovat ennustaneet, että käytön 

mukainen hinnoittelu ei tule yleistymään. Syy tähän on se, että asiakkaat pitävät 

enemmän "riskittömästä" hinnoittelusta, kertamaksusta tai aikaperusteisesta 

maksusta, jossa asiakas tietää käytön loppuhinnan jo ennakolta.  

Choi ym. (1997, 65) ennustavat, että eri hintojen käyttö eri asiakkaille tulee 

olemaan olennainen hinnoittelukeino, koska tuotteista saatava hyöty ja arvostus 

vaihtelisivat asiakkaittain erityisesti digitaalisissa tuotteissa. Choi ym. ennustavat 

myös, että samasta syystä tuotteiden räätälöinti olisi tärkeää. 

 

Käyttökelpoisuus. Tässä tutkimuksessa ei ole tarkoitus käsitellä kunkin 

hinnoittelumallin soveliaita tai todennäköisiä käyttötilanteita. Kaikki 

hinnoittelumallit eivät kuitenkaan ole nykytilanteessa yhtä käyttökelpoisia.  

Käytön mukaan määräytyvä hinnoittelu lisäisi todennäköisesti tarvetta pienten 

summien
16

 maksamiseen: yksittäinen suoritus on pieni, mutta niitä on usein. Jotta 

tällainen kehitys olisi mahdollinen, on maksamisen oltava vaivatonta ja edullista. 

                                                 
15

 Tämän työn käsitteillä sisältö käsittää lähinnä datavirran ja digitaaliset tietopalvelut. Sinnreichin ym. 

(1999) käsitteillä kuluttaja maksaa sisällöstä mutta ei lataa sitä itselleen omaksi. 
16

 Pienenä voidaan tässä pitää alle viiden markan suuruista summaa. 
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Erityisesti toistuvien pienten maksujen maksamiseen soveltuvia maksujärjestelmiä ei 

ole juuri käytössä (Salste 1998, 72).  

 
Suomessa yleistyneet pankkisiirtoihin perustuvat Internet-maksujärjestelmät eivät sovellu 

toistuvaan pienten summien maksamiseen. Maksaminen on verraten hidasta ja maksamisen 

kiinteät tapahtumakustannukset korkeahkot, noin kaksi markkaa.  

Yhdysvalloissa tavallinen luottokortti soveltuu kustannustensa ja kätevyytensä puolesta 

muutaman markan suuruisiin maksuihin, mutta käytön turvallisuus huolestuttaa osaa 

kuluttajista ja kauppiaista. Digitaalisten tuotteiden kaupassa turvallisuushuoli korostuu: 

Luottokortteja käytettäessä on yleistä, että turvallisuuden lisäämiseksi tilaukset toimitetaan 

luottokortin laskutusosoitteeseen. Digitaalisten tuotteiden kaupassa tämä ei ole mahdollista. 

Nimenomaan pienten maksujen maksamiseen on kehitetty lukuisia rahakorttien ja ns. 

sähköisten rahakkeiden käyttöön perustuvia maksutapoja. Tällaisia ovat mm. Avant- ja Cash-

kortit, sekä rahaketekniikoista Ecash ja Millicent. Yksikään näistä ei ole kuitenkaan 

saavuttanut laajaa suosiota Internet-käytössä ainakaan toistaiseksi. 

 

Erittäin laajalle levinneet luottokortit vaikuttavat turvallisuushuolista huolimatta 

lähivuosina todennäköisimmältä pienehköjen maksujen maksutavalta sekä Suomen 

että koko maailman mittakaavassa. Maksamisongelmat hidastanevat kuitenkin jonkin 

verran pieniin maksuihin perustuvan hinnoittelun ja myös koko digitaalisten 

tuotteiden kaupan yleistymistä.  

3.6 Verotus ja tullit  

Digitaalisten tuotteiden kaupankäynti on tätä kirjoitettaessa varsin sääntelemätöntä 

verrattuna aineellisten tuotteiden kauppaan. Tämä johtunee erityisesti alan 

uutuudesta, sääntelyn kehittymättömyydestä ja digitaalisen kaupan pienuudesta. 

Tätä kirjoitettaessa digitaalisilla tuotteilla on vastaaviin aineellisiin verrattuna 

kustannusetuja kansainvälisessä kaupassa. Yhdysvalloissa digitaalisten tuotteiden 

kauppa on myyntiverotonta. Digitaaliset tuotteet ovat maailmanlaajuisesti tullittomia 

(Lehtinen 1999).  

Digitaalisten tuotteiden tuonti kuluttajille EU:n ulkopuolisista maista on eräin 

edellytyksin arvonlisäverotonta, kun taas aineellisten tuotteiden tuonti ei 

pääsääntöisesti ole. Säännökset ja käytännöt tosin vaihtelevat aloittain ja ilmeisesti 

EU-maidenkin välillä. (Verohallitus 1998; Aalto ym. 2000, 123)  

Verottomuus ja tullittomuus yhdessä pienten toimituskustannusten kanssa ovat 

digitaalisille tuotteille merkittävä kustannusedun lähde. Jos verottomuus ja 

tullittomuus jäävät pysyviksi, voivat kustannusedut edistää kaupan digitalisoitumista 

erityisesti EU:n ja Yhdysvaltain välillä. 
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4 Digitaalisen tuotteen menestymisen edellytykset 

Kuinka voidaan arvioida tietyn tuoteryhmän digitaalisen kaupan kehitystä ja 

menestymistä? Tässä luvussa esitän arviointiin soveltuvan viitekehyksen. Se soveltuu 

erityisesti tuoteryhmiin, joissa vallitseva käytäntö on aineellisen tuotteen myynti ja 

joissa digitaalinen tuote kilpailee aineellisen tuotteen kanssa. Malli sopii myös 

tilanteisiin, joissa digitaalinen ja aineellinen tuote eivät täysin vastaa toisiaan mutta 

ovat kuitenkin toistensa vaihtoehtoja. 

4.1 Digitalisoint iin vaikuttavat tekijät  

Kuva 13 esittelee viisi tekijää, jotka vaikuttavat digitaalisuuden yleistymiseen. 

Toimiala

Asiakas

Ostoprosessi
Tuote

Tuottaja

 

Kuva 13 Digitalisointiin vaikuttavat tekijät  

Digitaalisten tuotteiden kaupan onnistumiseksi tuottajien on oltava valmiita 

hyödyntämään myyntitavan etuja, toimialan nykyiset rakenteet eivät saa 

kohtuuttomasti estää uutta myyntitapaa, asiakkaiden on oltava valmiita ostamaan ja 

itse tuotteen on sovelluttava paitsi digitoitavaksi myös ostotapahtuman eri vaiheisiin. 

Taulukko 12 esittää kootusti eri tekijöihin liittyvät edellytykset. 

Taulukko 12 Digitalisoinnin edellytykset 

Tekijä Edellytykset 

Tuottaja Tuottajien valmiudet ja edut digitaalisesta myynnistä 

Toimiala Toimialan ja jakelukanavien rakenteet, jakelukanavan valmiudet, kilpailu  

Asiakas (Loppu)asiakkaiden valmius ostaa digitaalisia tuotteita 

Tuote Tuotteen soveltuvuus myytäväksi digitalisoituna 

Ostotapahtuma Digitaalisesti toimitettavan tuotteen soveltuvuus ostotapahtuman eri vaiheisiin. 

 

Tuottajien, asiakkaiden ja toimialan valmiudet digitalisointiin muuttuvat ajan 

kuluessa. Jos ne eivät ole valmiita digitalisointiin, se voi hidastaa kehitystä mutta 

tuskin pysäyttää sitä kokonaan pitkällä aikavälillä. Kyse on innovaation 

leviämisnopeudesta.   

Muutokset tuotteessa ja ostotapahtumassa etenevät teknisen kehityksen myötä. 

Mikä tänään on hidasta toimittaa vienee muutaman vuoden kuluttua vain hetken. 

Erityislaitteet kehittynevät soveltuakseen paremmin tuotteiden ostamiseen ja 

käyttöön, ja digitaalinen varastotila halvennee edelleen. Jos tuote ja ostotapahtuma 

eivät kehityksestä huolimatta lainkaan sovellu digitaaliseen maailmaan, jää 

digitalisoituminen haaveeksi.  
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4.1.1 Tuottaja  

Tuottajalla tarkoitetaan tässä tutkimuksessa lopputuotteen valmistajaa tai 

valmistuttajaa. Lopputuote on se, minkä asiakkaat ostavat ja kuluttavat.  

Kilpailluilla markkinoilla tuottajat lienevät valmiita digitaaliseen kauppaan, kunhan 

ne näkevät digitaalisuuden tuottavan niille vähintään kohtuullisen voiton rajallisella 

riskillä. Tuotto-odotuksiin vaikuttaa paitsi markkinatilanne myös digitaalisen kaupan 

valmiuksien hankintakustannukset. Suurin riski puolestaan tuntuu tätä kirjoitettaessa 

olevan huoli luvattomasta kopioinnista. 

4.1.2 Toimiala 

Toimialan markkinatilanne on ehkä tuottajien valmiuksia tärkeämpi tekijä, koska 

tuottajista ï varsinkin jos niitä on useita ï löytynee ennen pitkää innovatiivisia 

digitaalisuuden omaksujia. Lyhyellä aikavälillä tärkeä on mm. tämänhetkinen 

kilpailutilanne, kilpailun voimakkuus ja kilpailijoiden lukumäärä. Potentiaalisten 

markkinoiden koko vaikuttaa myös kehitykseen: jos markkinat ovat kansainvälisesti 

yhtenevät, innovaatio voi lyödä itsensä läpi nopeammin ja lisätä kilpailua. Laajat 

markkinat myös kiinnostanevat monia tuottajia enemmän kuin alueellisesti 

pirstoutuneet markkinat.  

Jotkut tuotteet sopivat luonnostaan paremmin kansainväliseen kauppaan kuin 

toiset. Esimerkiksi kotimaanuutiset tai radio- ja televisiolähetykset ovat verraten 

kansallisia, kun taas musiikki, elokuvat ja tietokoneohjelmat ovat usein 

kansainvälisiä. 

Digitalisointi voi vaikuttaa toimialan jakeluketjurakenteisiin. Jos on odotettavissa, 

että digitaalinen tuote ohittaa nykyisiä jakeluportaita, on tuottajien otettava huomioon 

välikäsien reaktiot. Tuottajat saattavat pitää nykyisten liikesuhteiden ylläpitoa niin 

tärkeänä, että lykkäävät digitaalisten tuotteiden tuontia markkinoille tai yrittävät 

tuoda niitä markkinoille välittäjien kautta. Välittäjät eivät välttämättä hyväksy 

digitaalisten tuotteiden myyntiä, koska niillä ei ehkä ole tarjota niiden kaupankäyntiin 

tarpeeksi lisäarvoa. 

Kysymys voi olla myös hintatasosta. Pelko hintojen alenemisesta, aineellisten 

tuotteiden halpenemisesta tai jopa suoranaisesta hintasodasta ei rohkaise tuottajia 

siirtymään digitaalisuuteen. 

4.1.3 Asiakas 

Asiakkaiden vähäiset valmiudet digitaalisten tuotteiden ostamiseen saattavat 

hidastaa niiden leviämistä merkittävästi. Asiakkailla ei aina ole ostamiseen ja 

käyttämiseen riittäviä tietoja, taitoja tai välineitä. Tiedot ja taidot voivat olla vaikeita 

omaksua tuotteiden käyttäjäkunnassa. Joillakin aloilla asiakkaat ovat nopeampia 

omaksumaan innovaatioita kuin toisilla.  

Vaikka asiakkaat oppisivatkin vaaditut tiedot ja taidot, he eivät välttämättä ole silti 

halukkaita ostamaan tuotteita digitaalisina. Asiakkaat saattavat yksinkertaisesti 

olettaa saavansa aineellisen tuotteen, koska ovat siihen tottuneet aikaisemmilla 

ostokerroilla. Aineellisuus saattaa olla asiakkaalle merkki siitä, että hän on todella 

saanut vastineeksi jotain, että hankinta on todellinen.  

Asiakkaat saattavat myös vierastaa digitaalisesta tuotteesta maksamista, vaikka he 

saattaisivatkin ostaa vastaavan tuotteen aineellisena. Esimerkkejä tällaisista tuotteista 

ovat sanomalehti ja musiikkiäänite. Näiden maksullinen ostaminen aineellisina on 

merkittävää mutta digitaalinen jakelu toistaiseksi pääasiassa ilmaista. Sinnreich ym. 
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(1999) erittelevät ongelman syitä näin: Markkinatilanteesta voi johtua, että koska 

digitaalisen tuotteen saa ilmaiseksi, eivät kuluttajat halua maksullista tuotetta. 

Kuluttaja saattaa myös kieltäytyä maksamasta tuotteesta, koska hän on jo maksanut 

Internet-yhteydestä. Sinnreichin ym. mukaan (yhdysvaltalaisten) kuluttajien asenteet 

ovat kuitenkin muuttumassa maksamiselle suosiollisemmiksi. Oletettavasti tässä on 

kyse tottumisesta ja toisaalta maksun arvoisen tarjonnan lisääntymisestä. 

4.1.4 Tuote 

Kaikki tuotteet eivät sovellu digitoitaviksi koskaan. Tällaisia on luonnollisesti 

suurin osa aineellisista tavaroista. Kaikki aineettomatkaan tuotteet eivät ovat 

digitoitavissa: vaikka lääkärit ja potilaat kuinka olisivat valmiit etäkirurgiaan, 

tuotteen toimitus (leikkaus) on ainakin nykytekniikalla mahdotonta. Huoli 

toimituksen turvallisuudesta voi puolestaan estää salaisten tietojen toimituksen 

digitaalisesti.  

Aineellisen tuotteen vastaavuus. Joitain digitaalisia tuotteita vastaa jokin 

aineellinen tuote: äänite kuulostaa lähes samalta saapuipa se aineettomana tai CD-

levyllä, tietokoneohjelma toimii samalla tavoin toimitettiinpa se digitaalisesti tai 

levykkeellä, lentomatkakaan ei eroa tehtiinpä varaus tietokoneella tai puhelimella. 

Vaikka tuotteet eivät olisikaan aivan identtisiä ï digitaalisesta tietokoneohjelmasta 

puuttuu paperinen ohjekirja ja puhelinvarauksella voi olla myös pieni sosiaalinen 

merkitys ï korvaavat ydintuotteet kuitenkin toisensa melko hyvin.  

On kuitenkin myös sellaisia tuotteita, joita ei sellaisenaan ole olemassa ilman 

digitaalista olomuotoa. Tuotetta ei joko ole lainkaan mahdollista toteuttaa ilman 

tietotekniikkaa tai se ei ole taloudellisesti järkevää. Koppius (1999, 5) mainitsee 

hypertekstimuotoisen kirjan ja tilaajalleen räätälöidyn sähköisen sanomalehden. 

Vaikka perustuotteet ï kirja ja sanomalehti ï ovat vanhoja, aineellinen olomuoto on 

ominaisuuksiltaan olennaisesti puutteellisempi kuin digitaalinen.  

Aineellisen tuotteen vastaavuus on olennainen kysymys, kun arvioidaan 

digitaalisen tuotteen menestymismahdollisuuksia. Digitaalisen ja perinteisen tuotteen 

vastatessa toisiaan täydellisesti on niiden välisessä kilpailussa lähinnä kyse 

asiakkaiden, myyjien ja kyseisen toimialan valmiudesta sekä ostamisprosessin 

soveltumisesta digitaalisuuteen. Digitaalisen ollessa selvästi huonompi tai parempi 

kuin perinteinen tuote on kyseessä luonnollisesti kilpailuhaitta tai -etu.  

Jos vastaavaa perinteistä tuotetta ei ole markkinoilla lainkaan, on asiakkaiden, 

myyjien ja koko jakeluketjun omaksuttava kaksi innovaatiota: sekä digitaalisuus että 

uusi tuote. Vastaavan perinteisen tuotteen puute voi kuitenkin olla myös etu: vanhat 

rakenteet ja tottumukset eivät jarruta digitaalisen tuotteen leviämistä, eikä 

digitaalisella tuotteella ole kilpailijoita. 

4.1.5 Ostotapahtuma 

Digitaalisuudesta on asiakkaalle hyötyä erityisesti valinta- ja toimitusvaiheissa. 

Siitä voi silti olla haittaakin: Muuntovaiheessa digitaalisuus aiheuttaa työtä. Käyttö- 

ja uudelleenkäyttövaiheissa aineellinen tuote voi olla ominaisuuksiltaan parempi. 

Sama toimintamalli ei sovellu kaikkiin tilanteisiin tai kaikille asiakasryhmille. 

Seuraavien kysymysten avulla voidaan arvioida digitaalisuuden soveltuvuutta 

ostotapahtumaan.  

 

1. Valinta . Digitaalisuus voi helpottaa valintaa. Kuinka hyvin digitaalisen tuotteen 

valintavaihe ja laadun arviointi onnistuvat? Ovatko tuotenäytteet mahdollisia, 
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kuinka edustavia ne ovat, ja kuinka helposti niitä on saatavissa? Mikä rooli on 

heräteostoksilla? Jos heräteostosten osuus on suuri, palveleeko digitaalisuus 

nopeaa ostamista? 

2. Tilaaminen. Kuinka helppoa digitaalisten tuotteiden tilaaminen on, ja kuinka 

tilaus- ja maksumenetelmät soveltuvat tarkoitukseensa? Soveltuuko käytetty laite 

tilaamiseen? Onko kyseessä arkaluontoinen tuote, ja voiko asiakas tehdä 

tilauksen nimettömänä?  

3. Toimitus. Toimitus voi olla digitalisoitumisen esteenä. Kuinka nopeaa tuotteen 

toimitus on, onko se nopeampaa digitaalisena? Onko toimitus luotettava? Mitä se 

maksaa? Millaisia nopeusvaatimuksia toimitus asettaa tiedonsiirtoyhteyksille? 

Tarvitaanko toimitettaessa lisäpalveluita, esimerkiksi asennusta, vai onko tuote 

käyttökunnossa sellaisenaan? 

4. Muunto . Mahdollinen muuntotarve haittaa digitalisoitumista. Täytyykö tuotetta 

muuntaa toimituksen jälkeen käyttöä tai varastointia varten? Kuinka vaivalloista 

ja aikaa vievää se on, ja mitä muunto maksaa? 

5. Käyttö . Kuinka vaivatonta käyttö on? Onko asiakkaan opeteltava uusi 

käyttötilanne?   

6. Varastointi ja uudelleenkäyttö. Voiko tuotteen varastoida ja käyttää uudelleen, 

vai onko se "pilaantuva" eli muuttuuko se varastoitaessa arvottomaksi? Kuinka 

vaivatonta varastointi ja uudelleenkäyttö ovat, mitkä ovat kustannukset? Onko 

tuote aina saatavissa? Voiko joku seurata asiakkaan käyttötapoja, ja onko tämä 

asiakkaalle ongelma? 




