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Tutkimuksen tavoite @ maaritellda digitaalinen tuote seka kuvailla se
erityisominaisuudet ja erot muihin tuotteisiin verrattuna, seka luoda viiteke
jonka avulla voi arvioida digitaalisten tuotteiden yleistymisen edellytyks
Tavoitteena on myds selvittdd digitaalisten Imiaohjelmistojen ja
musiikkiaanitteiden Suomen markkinoiden nykytila ja ennustaa niiden kehity

Digitaalinen tuote on kaupan oleva hyodyke, joka toimitetaan tietover
valityksella aineettomasti myyjalta asiakkaalle. Digitaaliset tuotteet jakautt
kolmeen ryhmaaén: tallenteet, datavirta ja digitaaliset palvelut. Tallenteet
ikdaan kuin tavaroita, jotka toimitetaan tietoverkon kautta. Datavirta tarkoit
suoraa Yyksisuuntaista joukkoviestintaa, lahinna rad#& televisiolahetysta
tietoverkossa. [Qitaaliset palvelut ovat tietoverkon Kkautta toimitettavi
palveluita.

Siirtyminen digitaalisiin tuotteisiin vahvistaa tuottajien asemaa jalleenmyyj
verrattuna. Digitaalisuus uhkaa vahentdd jalleenmyyjan tuottamaa lisaa
Tama voi alentaa jalleenmgn samaa Kkatetta tai johtaa jalleenmyyj
putoamiseen jakeluketjusta.

Tutkimus esittaa viitekehyksen, jolla voidaan arvioida digitaalisten tuotteif
menestymisen edellytyksia tuoteryhmien soveltuvuutta digitaaliseen jakeluy
ja mahdollisia ongelmakoiat Viitekehyksen avulla voidaan myds ennustg
valitun toimialan kehitysta. Viitekehyksessa vaikuttavia tekijoitd ovat tuotte
toimiala, asiakas, tuote ja ostotapahtuma, joihin kuhunkin liittyy on
arviointikriteerinsa.

Valmisohjelmia myydaan jo nykyisi jossain maarin digitaalisesti, ja niill§
onkin varsin hyvat edellytykset digitaalisesti myytaviksi. Suurimmat esteet
asiakkaiden puutteelliset valmiudet ostaa digitaalisia ohjelmia, ja toisa
suurikokoisten ohjelmien toimituksen hitaus. Seuraawmosina digitaalisten
toimitusten osuus kasvanee kuitenkin merkittavasti.

Musiikkidanitteilla on myds edellytyksia myytaviksi digitalisoituina, mutt
digitaalisen myynnin kasvua joudutaan viela odottamaan. Tekniil
kehittymattomyys ja yleistymattomyys vat selkeitd ongelmakohtia, ja|
asiakaskunnan valmiuksissa on puutteita. Vienee muutaman vuoden, ennel
tekniikka kehittyy ja yleistyy siten, ettd digitaalisen musiikin kaupasta tu
myyntimaariltdan merkittavaa. Avainasemassa ovat ensin suojausmeitgtel
tiedonsiirtoyhteyksien nopeus. Digitaalinen jakelu kasvanee huomatta
kuitenkin vasta musiikin kuunteluun suunniteltujen laitteiden yleistyessa.

Valmisohjelmat ja musiikkiaanitteet kuuluvat niihin hyddykkeisiin, jotk
todennékdisesti yleistyvamyytaviksi digitaalisessa muodossa. Tutkimukse
esittaman viitekehyksen avulla voidaan arvioida kehitysta myds mu
tuoteryhmissa, joissa vallitseva kaytanté on aineellisen tuotteen myynti ja jd
digitaalinen tuote kilpailee aineellisen tuotteen kanss

Avainsanat Internet, sahkoinen kaupankaynti, verkkokauppa
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Alkulause

Digitaaliset tuotteet ovat kiinnostaneet minua, koska olen puuhaillut niiden parissa
pitkaan. Olen valmistanut tietokoneohjelmia vuodesta 1985 ja harjoittanut
myohemmin digitaalisten ohjelmien Interdetuppaa yrityksesséani. Vuoden 1999
alussa minulle tarjoutui tilaisuus digitaalisia tuotteita koskevan tutkimuksen tekoon,
ja tartuin innolla haasteeseen.

Tutkimuksen idea on peraisin keskustelusta Virpi Tuunaibéka Raulaksen ja
Jukka Kallion kanssa Liiketaloudellisen tutkimuslaitoksen Elektronisen
kaupankaynnin instituutissa. Instituutti oli tutkinut sahkéistd kaupankayntia eri
toimialoilla, ja ilmaan nousi kysymys, voisiko digitaalisia tuotteita tutkia omana
toimialanaan.

Haluaisin kiittdd Elisa Communicationsin Kolumbpalveluita, joka nykyisena
tydnantajanani on mahdollistanut tutkimuksen tekemisen antamalla nakoalapaikan
sahkoisen kaupankaynnin maailmaan ja suomalla aikaa tyon tekemiseen.
Tutkimuksessa eh kuitenkin pyrkinyt irti Internebperaattorin nakokulmasta ja
tarkastelemaan kaupankayntia tuotteita valmistavien ja myyvien yritysten kannalta.
Haluaisin myo6s kiittda tyotovereitani, erityisesti Eki Karlssonia, siskoani Elisa
Salstetta, tyon ohjaajaae&@mu Ylikoskea ja tietenkin morsiantani Leena Tahtista
saamastani tuesta ja avusta tyon kestaessa.

Helsingissa 18.4.2000

Tuomas Salste
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1 Johdanto

Internetin kehittyminen ja leviaminen ovat viimaosina luoneet suuria odotuksia
kaupankaynnin laajamittaisesta siirtymisesta tietoverkkoihin. On puhuttu jopa
uudesta taloudestaja siitd, kuinka verkottuminen muuttaa liiketoiminnan
perusrakenteita.

Erityisesti Internetin kautta vélitettévien digitaadisttuotteiden kaupan on odotettu
mullistavan markkinoita. Tallaisia tuotteita ovat esimerkiksi tietokoneohjelmat,
aanitteet, julkaisut, televisiohjelmat ja erilaiset palvelit laajemminkin kaikki,
mit& suinkin vain voidaan esittaa ykkosien ja nolliemojoa.

On aihetta olettaa, ettd kaikista tuotteista juuri digitaaliset tuotteet hyotyvét
Internetin mahdollisuuksista eniten. On arveltu tuotteiden digitalisoinnin johtavan
mm. tuotante ja toimituskustannusten alenemiseen, kaupan valiportaiden
vahenemisee ja tata kautta hintojen laskuun. Alenevien kustannusten on arvioitu
laskevan alalle tulon kynnystéd, mika johtaisi kasvaneeseen tarjontaan ja kiristyvaan
maailmanlaajuiseenkin kilpailuun.

1.1 Tutkimuksen tavoite

Tutkimuksen tavoite on maaritella digdaen tuote sekd kuvailla sen
erityisominaisuudet ja erot muihin tuotteisiin verrattuna. Tavoitteena on my6s luoda
viitekehys, jonka avulla voi arvioida digitaalisten tuotteiden yleistymisen edellytyksia
valituilla toimialoilla.

Tavoitteena on edelleen elgittdd digitaalisten valmisohjelmistojen ja
musiikkiaanitteiden Suomen markkinoiden nykytila, ja luodun mallin avulla ennustaa
niiden kehitysta. Tutkimuksessa kaytetaan hyvaksi tietoja myods Yhdysvaltain
markkinoilta.

Tutkimus on kirjoitettu digitaalistetuotteiden tuottajan ja kaupan nakokulmasta.
Kaupan painopiste on vahittdiskaupassa. Tydssa ei oteta kantaa siihen, ovatko
tuotteiden loppukayttajat yksityishenkilditéa vai yrityksia. Loppukayttajia kutsutaan
yhteisnimella asiakkaat.

1.2 Rajaukset

Tyo Kkéasittdee tuotteiden kauppaa ja kayttdd. Digitaalisten tuotteiden
tuotantoprosessin kasittely on taman tutkimuksen ulkopuolella, samoin kuin
tuotteiden raataldinti yksittaisille asiakkaille tai asiakasryhmille. Myds teknisten
standardien kasittely on tyon ulkagalla.

Lukijan odotetaan entuudestaan tuntevan Intdtagpankaynnin paaperiaatteet.
Muiden kuin digitaalisten tuotteiden kauppa Internetissa on jo vakiintiinut
vaikkakaan ei viela jarin laajalti yleistynyt ilmi6, eikd sita kasitella tarkemmin.
Milloin ei erikseen ole mainittu, digitaalisten tuotteiden Intekaefpankayntia
verrataan Internetin avulla tapahtuvaan aineellisten tuotteiden kaupankayntiin.

Internetin ulkopuolinen sahkoinen kaupankaynti on rajattu tyon ulkopuolelle.

1.3 Tutkimuksen rakenne

Luku 2 méaarittelee digitaalisen tuotteen ja erottaa eri tuotelajeja kasitteen sisalta.
Luku 3 kasittelee digitaalisten tuotteiden ostotapahtumaa ja myyntia. Luvlissa
luodaan viitekehys, jonka avulla k&sitellaan tuotteiden digitalisoitumisen edellytyksia

6



DIGITAALISTEN TUOTTEIDEN MENESTYMISEN EDELLYTYKSET INTERNETISSA

ja mahdollisuuksia. Viitekehysta sovelletaan kaytantdon valmistietokoneohjelmien ja
musiikkiaanitteiden kauppaan luvussaluku 6 siséltaa tutkimuksen johtopaattkset
ja yhteenvedon.

1.4 Kasitteist0 ja lyhenteet

Sahkoisen kaupankaynnin kasitteistd on viela osin vakiintumatonta ja epatarkkaa.
Tassa tutkimuksessadilskoinen kaupankayneli elektroninen kaupankayn{engl.
electronic commerce, ECpn sellaista kaupankayntia, jossa olennainen osa
asioinnista tapahtuu tietotekniikan ja tietoverkkojen avulla.

Sahkdinen kaupankaynti on alueena hyvin laaja eiké aivan tarkasti maariteltavissa.
Suppeasti ajateltuna se kasittaa agt@an ostoja myyntitapahtuman tietotekniikan
avulla, kun taas laajasti ajateltuna yrityksen koko liiketoimintaprosessi voi kuulua
sahkoisen kaupankaynnin piiriin. Tassa tydossad sahkdinen kaupankaynti kasitetaan
melko laajasti: kaupankayntiin kuuluu sekérkkinointi, neuvottelut, itse ostga
myyntitapahtuma, maksuliikenne ettd kaupan jalkihoito, kuten asiakastuki ja
tuotepalautukset.

Sahkoisen kaupankaynnin laajempi merkitydoskus kéasitettd sahkdinen
kaupankaynti kaytetddn myos laajemmassa merkitgiseSen voidaan kasittaa
sisaltdvan sellaisia sahkodisida menetelmida kuten -tawaratalo” (esimerkiksi
Kalakota 1997, luku 8) tai kaupankaynti puhelimen tai telefaksin avulla (Ihonen
1995, 8).

Toisinaan sahkoisen kaupankaynnin katsotaan sisaltavan muiyaityksen
tietoteknisia toimintoja, kuten esimerkiksi tiedonsiirto viranomaisille Internetin
valityksella (esimerkiksi Interagency Task Force 1994). Tall6in sahkdisen
kaupankaynnin sijaan tulisi puhua sahkoisesta liiketoiminnasta tai asioinnista.

Internet-kaupankayntion se osa sahkoisesta kaupankaynnista, jossa tietoliikenne
tapahtuu avoimen Internetin valitykselld. Maaritelman mukaan esimerkiksi
parturilikkeen sahkdpostimainos on Interkaeupankayntid, kun taas pankkisiirto
suljetussa verkossa ei ole

Késiteluettelo
Asiakas  Kuluttaja, yritysasiakas tai muu ostaja.

ASP Application Service Provider.
Ohjelmistovuokrauspalvelua myyva yritys.
EC Electronic Commerce.
Sahkdinen kaupankaynti.
ESD Electronic Software Delivery.
Tuotelaji: digitaalisesti tonitettu tietokoneohjelma.
oDC Ontline Delivered Content.
Tuotelaji: digitaalisesti toimitettu sisalto.
Tuote Tavara, palvelu, tieto tai muu myytava hyodyke.

Tuottaja Lopputuotteen valmistaja tai valmistuttaja.
WAP Wireless Application Protocol.

Tekniikka, jonka avulla Interngtalveluita voidaan kayttdd matkapuhelimel
WWW World Wide Web.

Suosittu Internetin kayttoliittyma taiapa.
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2 Digitaaliset tuotteet

Niiden yhteiskuntien varallisuus, joissa kapitalistinen tuotantotapa on
vall all aalthmanaetavarajoukkonao | a
varallisuuden alkeismuotona. (Marx 1890, 45)

Hy°dykkei den Operusmuotonaodo on usein
kasitteli paateoksessaan tavaroita, ja katsoi jopa, ettd nimenomaettoanaatyon
tiivistyminen esineeksi synnyttaa arvoa

Juoksevassa tilassa oleva ihmisen tyovoima eli ihmistyd synnyttéaa arvoa,
mutta ei ole arvoa. Se tulee arvoksi jahmettyneessa tilassa, esinemuodossa.
(Marx 1890, 59)

Mybhemmassa taloustieteessd on etioekin saanut arvoa, kun on kiinnitetty
huomiota toiseen merkittavddn hyodykemuotoon, palveluihin. On puhuttu
siirtymisesta palveluyhteiskuntaan (Gronroos 1990, 19) teollisuusyhteiskunnan
jalkeen.

Myds joukkoviestinndssa on aineellinen saanut antaa simeettomalle.
Liikevaihdoltaan perinteinen aineellinen viestintd, painotuotteet ja- asaka
kuvatallenteet, hallitsee noin 80 Suomen joukkoviestinnasta. Sahkdinen viestinta,
radio, televisio ja tietoverkot, on kuitenkin pitkdan kasvattanut osuuttaan.
(Tilastokeskus 1998, 81)

Tietoverkkojen kayton yleistyttya rajahdysmaisesti Ha8ulla on kaynnistynyt
uusi kehitys aineellisesta aineettomaan. Tekniikka tarjoaa mahdollisuuden eraiden
aineellisten hyoddykkeiden digitoimiseen aineettomiksi; voidaanpasebiimen
olomuoto valttdd kokonaan eraitd hyodykkeita tuotettaessa, siirrettdessa ja
kaytettdessa. Monien aineettomien tuotteiden - of@ siirtomuodoksi on
vakiintumassa digitaalinen esitystapa.

Tassa luvussa maaritellaan kasite digitaalinen tuote sekéaillean sen
erityisominaisuudet ja erot verrattuna muihin tuotteisiin.

2.1 Tuotelayjit

Tuotteella tarkoitetaan kaikenlaisia vaihdannan kohteena olevia hyddykkeitd, jotka
tyydyttavat tarpeita. Niitd ovat mm. tavarat, palvelut, tieto, lisenssit ja erilaiset
digitaalisesti esitettavat hyddykkeet. Sahkdiseen kaupankayntiin soveltuvat tuotteet
on hyodyllista jakaa kolmeen lajiiT @ulukkol).

Taulukko 1 Sahkoéisenkaupankaynnin tuotelajit

Tuotelaji Sahkadinen toimitus

A) Aineelliset tuotteet Ei

B) Digitaaliset tuotteet | Kylla
Aineettomat
tuotteet

C) Muut aineettomat Ei

y |

pi
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A) Aineellisilla tuotteilla tarkoitetaan fyysisid hyddykkeitda. Internet
kaupankaynnissa on tavallisesti kyse tavaroista. Aineellinete on kuitenkin
myos esimerkiksi vesijohtovesi tai Kkiinteistd. Lajin tuotteita ei toimiteta
sahkoisesti. Joistain tuotteista voidaan toimittaa digitoituja sahkdisia
tuotenaytteita.

B) Digitaaliset tuotteet voidaan toimittaa tietoverkon valityksella méaia
asiakkaalle. Tuotteita ovat mm. artikkelit, kirjat, uutiset; tilastot; kuvat;
aanitteet kuten musiikki, puhe ja raghbjelmat; videokuva; vuorovaikutteinen
aani tai kuva kuten puhelu, kuvapuhelu tai videoneuvottelu;
multimediaesitykset ja tietokonkimat (mm. Clarke 1997). Monet lajin
tuotteista ovat luonteeltaan palveluita.

C) Muut aineettomat ovat niitd aineettomia tuotteita, joita ei toimiteta tietoverkon
valityksella. Suuren osan lajista muodostavat erilaiset palvelut ja oikeudet.

Tuote voi olla myds edellisten yhdistelma. Esimerkiksi ravintataria on
yhdistelma aineellista tuotetta ja siihen liittyvaa palvelua.

2.2 Digitaalisen tuotteen maaritelma

Tuote voi esiintya tietokoneen ymmartamassa muodossa elinkaarensa eri vaiheissa:
valmistuksessayarastoinnissa, toimituksessa ja kayton aikana. Mitka vaiheet ovat
merkitsevia, jotta tuotetta voi kutsua digitaaliseksi tuotteeksi?

Ostotapahtuman luonteen kannalta on olennaista, ettd tudtieeitus tapahtuu
tietoverkon valityksella digitaalisestluotteen valmistus varastointi, kaytté tai
maksutavalla ei ole maaritelman kannalta merkitysta; tuote voidaan toimittaa
tietoverkon valityksella, vaikka se valmistettaisiin ja varastoitaisiin paperilla,
kaytettaisiin paperilla ja maksettaisiin setdtedtukateen.

Maaritelma: Digitaalinen tuote on kaupan oleva hyddyke,
joka toimitetaan tietoverkon valityksella aineettomasti
myyjalta asiakkaalle.

Tietoverkolla kasitetddn tassa tyossa lahinna julkista Internetida. Vaihtoehtoisia
tietoverkkoja toimitukeen ovat esimerkiksi (matka)puhelinverkko ja yritysten
suljetut tietoverkot.

Maéaritelméan mukaisten digitaalisten tuotteiden kaupassa on mahdollista, etta
asiakas valitsee ja tilaa tuotteen ilman tietoverkon kayttéd, ja ainoastaan toimitus
tapahtuu tietovéon valityksella. ' Tassa tutkimuksessa keskitytaan kuitenkin
sellaiseen digitaalisten tuotteiden kaupankayntiin, jossa tuote valitaan ja tilataan
Internetia hyvaksi kayttaen.

Muita nimityksia

Digitaalisia tuotteita kutsutaan joskus muilla nimilla. Nimitgistotuotteeton
varsin usein kaytetty. Tietotuote on kuitenkin moniselitteinen sana. Ensirtréikin
sanalla voidaan ymmartaa vaikka tietamysta, osaamista, taitoa, kun taas digitaalinen

! Esimerkkind pankkipalvelu, josta tehd&&n sopimus pankin konttorissa mitatgonitetaan
Internetin valityksella.
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tuote sisaltda usein eraanlaista tiedon vastakohtaa, viihdetifisiLietotuotteen voi
ymmartaa myos aineelliseksi tuotteeksi kuten kirjakgioniselitteisyyden vuoksi
tietotuotesanan kaytosta tulisi luoptfa.

Digitaalisten tuotteiden kanssa samankaltaisia ovat sahkoisten toimituskanavien
kautta analogisessamuodossatoimitettavat tuotteet, eritoten perinteiset radja
televisiolahetykset. Teknisesti jako digitaaliseen ja analogiseen esitystapaan
tarkeda, mutta ostotapahtuman luonteen kannalta esitystekniikan merkitys on
pienempi.

Analoginen toimitustapa on ta@mn tutkimuksen kannalta digitaalisen toimitustavan
historiallinen edeltdja. Koska tutkimus keskittyy Internetin kautta digitaalisessa
muodossa valitettaviin tuotteisiin, voidaan tyytya kasitteeshbgitaaliset tuotteet
Digitaalisten tuotteiden synonyyn@nvoidaan kayttaa kasitettittituotteet Myos
nimitys sahkdiset tuotten kelvollinen.*

Muita maaritelmia

Tassa tutkimuksessa kaytettava digitaalisten tuotteiden maaritelma ei ole ainoa
mahdollinen. Choi ym. (1997, 59) ymmartavéat digitaaliset tuotte#tiin laajaksi
kokonaisuudeksi. Heidan mukaansa niihin sisaltyvat mm. sahkdisen kaupankaynnin
perustoiminnot kuten tilaaminen ja maksaminen; liiketoimintaprosessit kuten
tilaustenkasittely, kirjanpito, varastonhallinta ja sopimukset seka liséksi fauytak
ja sahkoiset markkinat. Choi ym. kutsuvat digitaalisiksi tuotteiksi prosesseja ja
asioita, jotka eivat varsinaisesti ole myynnin kohteena vaan kauppatapahtuman
valineita.

Myds rajatumpia kasitteitd on kaytetty. Loebbecke kayttaa ilmamsurine
delivered contentli ODC merkitsemaan digitaalisessa muodossa vélitettya sisaltva
eli merkitysta. Tama kasite on sisédltaa vain osan digitaalisista tuotteista; se ei sisalla
mm. useimpia tietokoneohjelmia. (Loebbecke 1999ab)

Digitaalisten tuotteiden kaupanki#ia kutsutaan joskusuoraksi vastakohtana
epasuoralle sahkoiselle kaupankaynnilleli aineellisten tuotteiden kaupalle.
Epasuoruus on erityisesti sitd, etta toimitus ei kdy sahkoisesti. (Aalto ym. 2000, 121)
Jako suoraan ja epasuoraan sahkoiseen kaupdikan selked, joskaan nimitykset
eivat ole kovin havainnollisia.

2.3 Digitaalisten tuotteiden ominaisuudet

Choi ym. (1997, 72) tiivistavat digitaalisten tuotteiden Iluonteen kolmeen
perusominaisuuteen: kulumattomuus, muunneltavuus ja kopioitavuus.

Kulumatto muus (indestructibility). Digitaaliset tuotteet eivét kulu kaytettdessa. Ne
ovat kuin sarkymattomia kestokulutushyddykkeitd. Kulumattomuus on asiakkaan
kannalta erittéin positiivista. Myyjalle siita voi olla myos haittaa, jos han joutuu
kilpailemaan aikasmmin myytyjen tuotteiden kanssa. Ongelman ratkaisemiseksi
myyjd voi vuokrata tuotetta méaardajaksi tai "pilaannuttaa” sitd keinotekoisesti
julkaisemalla yh& uusia versioita, jotka tekevat vanhat tuotteet kayttokelvottomiksi.

2 Koivula (1998, 63) kayttaa sanaa tietotuote toisenlaisessa merkityksessa, kaupallistettuna
tietdmyksend. Han aloittaa tietotuotteen maaritelman seurad\astitowledge product is defined
as: A tangible and traddb piece of knowledge which can be disseminated to a custbrier,
Hanen mielestaan tallaiselle tietotuotteelle on ominaista, ettd osa tietotuotteesta, sen
jakelumekanismi tai kayttd voi ottaa aineellisen muodon (Koivula 1999).

3 Digitaalinen: kaikki ti¢o esitetdan kahdella numerolla (0 ja 1). Analoginen: arvoja on useampia.

* Tosin sana "sahkdinen" sitoo merkityksen sahkoon, vaikka tiedonsiiriagdtely voi tapahtua
esimerkiksi optisesti valokuitujen avulla.
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Monen myyjan onneksi useatgitealiset tuotteet, erityisesti tieto, ovat luonnostaan
pilaantuvia. Eilisen wuutiset ovat tanaan todella halpoja eikda viimekuinen
hittikappalekaan mene enaa kaupaksi kuin musiikkihistorioitsijGille.

Muunneltavuus (transmutability. Digitaalisten tuottElen muuttaminen on varsin
helppoa. Muutokset voivat olla tahattomia, tahallisia tai jopa vilpillisia. Tuottaja voi
hyotyd muunneltavuudesta raataldimalla tuotetta eri asiakkaille ja paivittdmalla sita
usein. Tuotetta voi myds myyda vakiotuotteen sijaaoravaikutteisena palveluna,
joka muuntautuu kayttajan tarpeisiin. Tuottaja ei kuitenkaan voi taysin hallita kerran
tuotetun tuotteen sisaltbd vaan altistuu ulkopuolisten muuntoyrityksille.
Adritapauksessa rikollinen voi muuntaa tuotetta sopivasti myydiéksié® omissa
nimissaan eteenpain.

Kopioitavuus (reproducibility). Monien digitaalisten tuotteiden kopiointi on
yksinkertaista ja lahes ilmaista. Niinpd varasto onkin ehtymaton ja tuotteet
tasalaatuisia. Choi ym. huomauttavat kuitenkin, ettd vaikka kagmomarginaaliset

tuotantokustannukset ovat lahella nollaa, tuotteen marginaaliset
kokonaiskustannukset eivat sita valttamatta ole, koska joka kopioon voi liittya
tekijanoikeusmaksuja. Kopioitavuus on lisaksi johtanut suuriin

tekijanoikeusongelmiin (kats@. 42). 1 Jalleen osa myyjista valttdd ongelman.
Kaikkia tuotteita ei voi kopioida. Tama koskee erityisesti henkildkohtaisesti
tuotettuja digitaalisia palveluita.

Digitaalisuudesta seuraa on myo6s joukko muita ominaisuuksiaeeiomina
tuotteet saastavat luonnonvaroja. Digitaalinen toimitus on nopeaa ja vaivatonta
varsinkin verrattuna tavaroiden tai henkilokohtaisen palvelun toimitukseen.
Digitaalisten tuotteiden tuotanto ja toimitukset ovat automatisoitavissa ja
jarjestettaissa kysynndn mukaan, mikali tuotantoon ei tarvita henkilotydvoimaa.
Tuotteiden varastointi ei ole jarin kallista tuottajalle, kaupalle tai asiakkaallekaan.

2.4 Digitaalisten tuotteiden lajit

Tahan mennessad olemme erottaneet digitaaliset tuotteet muistastaott@isi
kuitenkin yksinkertaistus pitaa niita taysin yhtendisena ryhmana. Digitaaliset tuotteet
ovat keskenaan varsin erilaisia ja digitaalisuudeltaan eriasteisia.

Leimallisimmin varsinaisia digitaalisia tuotteita ovat esimerkiksi aanitteet,
tietokonehjelmat ja julkaisut, joita on helppo monistaa. Tietoverkon kautta
lahetettavat radiga televisieohjelmat ovat nekin selkedasti digitaalisia tuotteita.

Monet palvelut voidaan toimittaa digitaalisesti. Ne voivat olla luonteeltaan
itsepalvelua (kuten uispalvelut) tai henkilokohtaista palvelua (kuten
neuvontapalvelut), mutta tietoverkon kautta toimitettuina molemmat lukeutuvat
digitaalisiin tuotteisiin.

Digitaalinen tuote voi liittya toiseen, -digitaaliseen hyddykkeeseen. Se voi olla
aineellisen tuotten oheistuote kuten CDlevylla toimitettuun tietokoneohjelmaan
littyva digitaalinen versiopaivitys. Digitaalinen tuote voi myogeuttaa toisen
hyodykkeen kayttoon. Tallainen oikeus on mm. digitaalinen paasylippu, jolla paasee
teatteriin tai junaan.

On myos sellaisia digitaalisia tuotteita, jotkavustavat toisten digitaalisten
tuotteiden ostamisessa ja kaytossa. Tallaisia ovat mm. digitaalisten &aanitteiden

® Mainittujen tuotteiden kysynté ajanrftiona ei varsinaisesti kuulu taman tutkimuksen aihepiiriin.
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kuunteluun tarkoitetut tietokoneohjelmat ja sahkodiseen maksamiseen tarkoitetut ns.
lompakkaohjelimat.

Jatkotarkastelua varten syytd erottaa digitaalisista tuotteista keskendan erilaisia
tuotelajeja. Kirjallisuudessa on esitetty jaotteluja, joiden pohjalta on paadytty tahan
tutkimukseen soveltuvaan jaotteluun.

2.4.1 Koppiuksen jaottelu

Koppius (1999) esittvarsin mittavan ERlotteisen jaottelun siitd, misséa suhteissa
aineettomat tuotteet eroavat keskenaan. Tarkastelu soveltuu lahes sellaisenaan
digitaalisiinkin tuotteisiin, koska digitaaliset tuotteet ovat aineettomia.

Koppius on ryhmitellyt 12 ulottuvuta kolmeen ryhmé&éan: ostajaan, myyjaan ja
toimitusprosessiin  liittyviin  ulottuvuuksiin. Taulukko 2 esittdd Koppiuksen
ulottuvuudet lyhyesti. Osa ulottuvuuksista perustuu Choin ym. (1997, 76) ja
Lovelockin (1988, 47) esittamiin j#eluihin.

Taulukko 2 Aineettomia tuotteita erottelevia ulottuvuuksia

Ulottuvuus Selitys Kommentti Késittely
Ostaja Tuotteen arvo ja kayttd
Arvon maaritys| Kuinka helppo ostajan on maarittaa tuotteen Digitaalisuuden |s.22
kayttoarvo: etsintd/kamus/uskomusominaisuudet vaikutus tuotteen
valintaan
Pilaantuvuus | Vahentyyko tuotteen arvo ajan mukana Digitaalisuus ja |s.25

toimitusnopeus
Vastaanottaja | Onko hyddykkeewastaanottajana asia vai ihminer Tuotteen luonne |s.18
palveluna
Kaytdn vaikeus Tarvitaanko tuotteen kayttdon erikoisosaamista | Ei liity suoraan -
digitaalisuuteen

Ulkois- Nouseeko vai laskeeko tuotteen arnas j Ei liity suoraan -
vaikutukset useammalla asiakkaalla on sama tuote digitaalisuuteen
Myyja Tuotanto ja esitys

Kuvailtavuus | Kuinka myyja voi kuvailla tuotteen siten, etté asial Digitaalisuus ja | s.23
Voi ennen arvioida, soveltuuko tuote tarkoituksee| tuotenayttet
Raataloitéryys | Kuinka tuote on raatéloitavissa asiakkaille Digitaalisten -
tuotteiden tuotantg
Korvaavuus Kuinka hyvin kilpailevat tuotteet korvaavat toiseng Ei liity suoraan -
digitaalisuuteen

Kayttokerrat | Onko tuote kertavai monikayttéinen Digitaalisuus ja  |s.30
varastointi

Aineellisen Onko aineetonta tuotetta vastaava aineellinen tuc Digitaalisuuden | s.49

tuotteen olemassa yleistyminen

vastaavuus

Toimitus Menetelmat

Toimitustapa | Toimitetaanko tuote kerralla vai vuorovaikutteiseg Digitaaliset s.25
toimitustavat

Aineellinen Mit& aineellista tuote tarvitsee toimiakseen (CD | Muunto s.26

tuki levyn, paperia, palveilla toimitilat jne.) aineelliseksi

Koppius antaa varsin mielenkiintoisen listan aineettomien ja siten myos
digitaalisten tuotteiden keskindisistd eroista. Lista on kuitenkin aivan liian
monimutkainen, jotta sit voisi sellaisenaan kayttda jatkotarkastelun pohjana.
Luetellut ominaisuudet ovat kylla varsin tarkeita. Ylla olevaan taulukkoon onkin
merkitty, mill& sivulla aihetta on lahemmin k&sitelty tdssa tyds&ayton vaikeutta,
ulkoisvaikutuksia ja korvaavuuattei ole kasitelty, koska ne eivat liity suoranaisesti
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digitaalisuuteen. Raataloitavyys puolestaan liittyy digitaalisten tuotteiden tuotantoon
eika kuulu tAméan tutkimuksen aihepiiriin.

2.4.2 Bohlen ja Riehmin jaottelu

Bohle ja Riehm (1998, 23) ovat paasseet piaille. He jakavat digitaaliset
tuotteet kolmeen paalajiin: digitaalisiin tuotteisiin, digitaalisiin palveluihin ja
digitaalisiin oikeuksiin.

1. Digitaalisten tuotteider(digitale Produktg luonteeseen kuuluu, etta niitd voi
kopioida ja kuluttaa kuinka monteertaa tahansa. Bohle ja Riehm vertaavat
digitaalisia tuotteita kappaletavaraan. He jakavat digitaaliset tuotteet edelleen
kolmeen alalajiinstaattisiintekstt tai kuvadokumentteihirdynaamisiindant,
video- tai multimediadokumentteihin jgetokoneofelmiin.

2. Digitaaliset palvelut (digitale Dienst¢ tuotetaan asiakkaalle enemmaén tai
vahemman yksilollisesti, eikd niitd voi kopioida. Palvelun kulutus on
palveluntarjoajan tietojarjestelman etakayttoa. Tietoa kulkee tallGin
palveluntarjoajan ja asiakkaaslilla molempiin suuntiin. Digitaaliset palvelut
jakautuvat edelleen kahteen alalajiiautomaattiseenja henkilokohtaiseen
palveluun. Automaattisesta palvelusta esimerkkeja ovat tietokantojen ja
ohjelmien etakayttd, henkilokohtaisesta puolestaan asigatun ja
opetuspalvelut.

3. Digitaaliset oikeudetdigitale Anrecht¢t ar koi tt avat digitaa
jotka oikeuttavat jonkun hyddykkeen kaytt6on. Varsinainen hyddyke
toimitetaan myohemmin joko Internetissa tai sen ulkopuolella. Esimerkkeja
todistulsista ovat digitaaliset matkg paasyliput seka postimerkit.

Taulukko 3 esittdd yhteenvedon Boéhlen ja Riehmin digitaalisten tuotteiden
jaottelusta.

Taulukko 3 Bohlen ja Riehmin digitaaliset tuotelajit

1. Digitaalinen tuote

2. Digitaalinen palvelu

3. Digitaalinen oikeus

- Staattinen
- Dynaaminen
- Tietokoneohjelma

- Automaattinen
- Henkilokohtainen

Kohdehytdykkeen toimitus
- Internetissa
- Internetin ulkopuolella

Bohlen ja Riehmin sin&nséa ansiokas jaottelu karssta®in puutteista. Lajin 1
nimitys digitaaliset tuotteen epaselva, koska tuotteella voidaan ymmartdd myos
palveluita. Laji 1 on myds varsin laaja: se sisaltda paitsi ennalta valmistetut, taysin
staattiset vakiotuotteet ettda dynaamiset, lahes tuotakeldekulutettavat kuvaja
aanilahetykset.

Digitaalisten oikeuksiererottelu omaksi tuotelajikseen ei ole taysin perusteltua.
Oikeus ei ole tuotelaji, vaan erilaisten tuotteiden yhdistelmé&. Koska oikeus ei ole
yksiselitteisesti digitaalinen olio, ei &itvoi pitdd digitaalisten tuotteiden alalajina.
(Oikeuksia on kasitelty sivullas.)

2.4.3 Parannettu digitaalisten tuotteiden jaottelu

Seuraavassa esitdn Bohmin ja Riehmin tuotelajeista kehitetyn digitaalisten
tuotteiden piirteidentarkasteluun soveltuvan jaottelun. Jaottelussa digitaaliset
tuotteet jakautuvat kolmeen paalajiin: tallenteisiin, datavirtaan ja palvelukuna(

1)

13



DIGITAALISTEN TUOTTEIDEN MENESTYMISEN EDELLYTYKSET INTERNETISSA

ﬂﬂ:>

_>

Bohm & Riehm Uudet lajit

Kuva 1 Bohmin & Riehmin tu otelajeista uusiin tuotelajeihin

1 Tallenne kasittdd Bohmin ja Riehmin lajin digitaalinen tuote ilman
datavirtatuotteita.

1 Datavirtasisaltaa suorat lahetykset (osa lajista "dynaamiset tuotteet").

1 Palveluvastaa Bohmin ja Riehmin jaottelun digitaalista phlse

Seuraavassa esitelladn tuotelajit lahemmin.
Tallenne

Tallenne koostuu yhdestad tiedostosta tai tiedostojoukosta, joita kopioidaan
asiakkaille.® Tallenteelle on tyypillista se, etta asiakas voi ainakin teoriassa kayttaa
samaa tallennetta useita kgatoTuote on tavallisesti vakioitu eika juuri vaihtele
asiakkaittain tai ajan mukaan, vaikkakin poikkeukset ovat mahdollisia.

Tallenteita ovat mm. julkaisut eli artikkelit, kirjat, tilastot, kartat, piirustukset ja
kuvat; aanitteet ja tallennettu videokuvaultimediaesitykset ja tietokoneohjelmat.
Tallenne on lajeista lahinna perinteistd kappaletavaran kéasitettd. Perinteisessa
muodossaan esiintyessaan tallenteet ovatkin tavaroita.

Datavirta

Datavirta tarkoittaa suoraa yksisuuntaista joukkoviestintddinriahradio tai
televisiolahetysta. Datavirtatuotteet ovat vakiintuneet jo ennen Internetin
yleistymista.

On erityisesti huomattava, etté kaikki kaya aanilahetykset eivat ole datavirtaa.
Ennalta tallennetut ja pyynnosta toimitetut aanitteet, elokymat kuuluvat
tallenteisiin. Videoyhteyden avulla tarjottu henkildkohtainen asiantuaijakuuluu
puolestaan palveluihin.

Datavirta on tavallisesti kertakayttdinen: se kulutetaan valittbmasti tuotannon ja
toimituksen yhteydessa. Jos datavirta otetaléeeta, se muuttuu tallenteeksi.

® Monistaminen voi teknisesti tapahtua joko lahettaméalla tiedostot sellaisinaan asiakkaille, tai
l[ahettamalla niitd pienissd osissa datavirran tapaan. Osissa lahettdminen on kaytannglksstierit
aanitteitd ja videokuvaa ldhetettdessa, koska asiakas voi ndin kayttda tuotetta hénen tarvitsematta
odottaa koko tiedoston siirtdmisté tietoverkon vyili.

" Joskus puhutaan nk. tekijanoikeusteollisuudesta, jonka tuotteisiin kuuluvat ohjelmistatydiikk
kuva, &éani ja julkaisuteconomics Incorporate 996, ref. OECD 1998b, 40) maarittelee sen nain:
"Copyright industry: the computer software, motion picture, awiaal and publishing
industrie$. Tekijanoikeusteollisuuden ydinomaisuus voidaan esjémyyda tallenteina.
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Internetin levidmisen myo6ta datavirran markkinat todennakoisesti muuttuvat.
Datavirta voidaan valittdd tietokoneesta toiseen entisten erityislaitteiden ja
-tietoverkkojen sijaan. Levityksen vaatimat investoinnit ovat alhaisat ja
kuuluvuusalue valittémasti jopa maailmanlaajuinen. Perinteisesti -ragio
televisioldhetykset ovat olleet massaldhetyksia, mutta Internetin myotd myos
kohdennetut ja lyhytkestoiset lahetykset ovat taloudellisesti mahdollisia. Erityisesti
mainittava uusia lahetyslajeja ovat Internetiin videoidut tapahtumat, esitykset ja
konsertit.

Digitaalinen palvelu

Palvelu on laaja yleiskéasite muille digitaalisille tuotteille. Digitaalista on sellainen
palvelu, jonka ydinarvon toimitus tapahtuu tietoverkon ykdiell&.

Digitaaliset palvelut voidaan jakagsepalveluunja henkilékohtaiseen palveluun
sen mukaan, kuinka palvelu tuotetaan. Itsepalvelussa palvelun tuottaa tietojarjestelma
taysin automaattisesti, henkildkohtaisen palvelun tuottamiseen tarvitaaneihmin
Palvelulle on tyypillista, etta se voi vaihdella toimituskerrasta toiseen. Se voidaan
raataloida asiakkaan tarpeisiin.

Mahdollisia Internetissa tarjottavia palveluita ovat esimerkiksi pankki
sijoituspalvelut, vakuutuspalvelut, porssitiedot, tietoplt, uutispalvelut,
viihdepalvelut, vedonlyonti ja uhkapelit, varauspalvelut, asiantuntija
neuvontapalvelut kuten lakja ladkaripalvelut. Muita palveluita ovat esimerkiksi
hakupalvelut, WWWsivujen oikeellisuuden tarkistuspalvelut, kaanndspalyelut
hintavertailupalvelut ja kuvapankit (Béhle & Riehm 1998, 37).

2.4.4 Yhdistelmat ja rajanveto

Tarkka jako digitaalisiin tuotteisiin, muihin tuotteisiin ja digitaalisten tuotteiden eri
lajeihin on oikeastaan mahdoton. Moni tuoja palvelukokonaisuus muodostuu
useista tuotelajeista:

9 Uutispalvelu voi muodostua kokoelmasta teks#anti ja videomuotoisia
tallenteita sekd suoraa lahetystd eli datavirtaa. Digitaalista palvelua on
yksittdisten tallenteiden tai datavirtojen raatalointi ja valikointi asiakkaalle
haren mieltymystensa mukaisesti.

91 Tietokoneohjelmien kauppa voi olla yhdistelmd tallennetta (ohjelma) ja
digitaalista palvelua (tekninen tuki).

1 Internetin kautta tilattu lenkkimakkara ja sinappi ovat yhdistelma digitaalista
palvelua (tilaus), aineellista tuwgita (makkara) ja perinteistd palvelua
(kotiinkuljetus ja makuun sopivan sinapin valinta).

Tarkkaan ottaen voidaan katsoa, etta kaikkeen Internetin kautta tapahtuvaan
asiointiinT aineellisen tuotteenkin kauppaarsiséltyy jokin on digitaalinen osuus,
egmerkiksi tilauspalvelu. On ilmeisen mahdotonta vetdé mielekkaésti korkeita raja
aitoja eri lajien valille, koska hyoddyke voi nakokulmasta riippuen olla joko
perinteinen tai digitaalinen palvelu, tallenne tai palvelu, naiden yhdistelma tai jotain
muuta. L&tokohtana tarkastelussa on syytéd pitdd hyddykkeen ydinarvon, myynnin
varsinaisen kohteen, toimitustapaa. Makkarakauppaa ei siis tassa tutkimuksessa
pideta varsinaisena digitaalisena palveluna.

Digitaaliset oikeudet ja varaukset ovat sahkoisen kaupankayn kannalta
mielenkiintoisia, silld 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.

Kokonaishyddyke voi @&ostua kolmesta osasta: hyddykkeen varaamisesta, sen
kaytt6on oikeuttavasta "lipusta” ja itse kohdehytdykkeesta.

Kohdehybddykkeeasiakas lopulta kuluttaa. Kohdehyddyke tavallisesti jokin palvelu
kuten yopyminen, kuljetus, konsertti tai muu tapahtuma. @eNa aineellinenkin
tuote, jonka asiakas saa haltuunsa "lipun” esittamalla.

Varaus.Kohdehyoddykkeen tuotantokapasiteetti on usein rajallinen. Siksi asiakkaan
taytyy tehda etukateisvaraus. Kun varaus hoidetaan tietoverkon valityksella, on
kyseessa digitdinen (varaus)palvelu.

Lippu. Varatessaan palvelun asiakas saa varausvahvistuksen. Hyoddykkeen
kayttboikeus osoitetaan usein aineellisella lipulla tai kuitilla. Digitaalisessa
maailmassa paperilipun sijasta toimitetaan asiakkaalle tallenne, digitadappen |
sopimus tai lisenssitiedosto. Asiakas saattaa tulostaa sen paperille tai tallettaa
sopivalle erityislaitteelle, esimerkiksi matkapuhelimeen tai alykortille, tai
yksinkertaisesti sailyttaa tietokoneessaan.

Lippu ei ole valttamaton. Lipun virkaa vbbitaa myds aineeton varausnumero tai
vastaava. Varauskaan ei ole valttamatéuva 2 nayttda eri vaihtoehdot ja
muutaman esimerkin.

Varaus Varaus < Digitaalinen
palvelu
Lippu Lippu Digitaalinen
¢ ¢ oikeus, tallenn
Kohdehyodyke Kohdehyodyke Kohdehyodyke < Perir|1tei|nen
palvelu

Lentomatka Bussimatka Taksimatka
Konsertti Hotelliybpyminen

Kuva 2 Oikeudet ja varaukset

Kuvan mukaisia digitaalisista ja  edigitaalisista osista  syntyvia
kokonaishyddykkeita ei voi yksiselitteisesti kutsua digitaalisiksi tuotteiksi.

2.5 Digitaaliset tuotteet, tavarat ja palvelut

Digitaalisia tuotteita voi helposti ajatella jonkinlaisena tavaroiden aineetiobman
vastakohtana. Ne nayttavat ikdan kuin uudentyyppisiltd palveluilta. Mutta kuinka asia
tarkemmin ottaen onkaan?

2.5.1 Tavarat ja palvelut

Tuotteet jaetaan usein kahdeksi vastakohdaksi: tavaroihin ja palveluihin. Kasite
tavara on melko yksiselitteinen. Marxin 890, 45) mé&aritelm& on edelleenkin
ajankohtainen:

Tavara on ensikadesséd ulkonainen esine, olio, joka ominaisuuksillaan
tyydyttaa jonkinlaisia ihmisen tarpeita.
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Palveluiden luonnetta pohdittaessa on sen sijaan paadytty mitd moninaisimpiin
maaritelmiin. G@onroos (1990, 49) on vertaillut maaritelmid kautta aikojen ja
paatynyt synteesind seuraavaan pitkahk66n maaritelmaan:

Palvelu on ainakin jossain maarin aineeton teko tai tekojen sarja, joka
tapahtuu yleensa joskaan ei valttdméattd asiakkaan, palvelulb&okihan
jaltai  fyysisten resurssien tai tavaroiden ja/tai palvelun tarjoajan
jarjestelmien valisessd vuorovaikutuksessa ja joka tarjoaa ratkaisun
asiakkaan ongelmiin.

Taman maaritelmén mukaan digitaaliset tuotteet vaikuttaisivat palveluilta hekin
tarjoavathan ne aineettomia ratkaisuja asiakkaan ongelmiin, ja niiden hankkimiseen
liittyy vuorovaikutus tarjoajan jarjestelmien kanssa. Toiseen lopputulokseen paasee,
jos tarkastelee Zeithamlin ja Bitnerin (1996, 5) maaritelmaa:

Palvelut ovat tekoja, prosegaga suorituksia.

Ainakaan kaikki digitaaliset tuotteet eivat ole taman mukaan tekoja, prosesseja ja
suorituksia. Ajatellaanpa valmista aéanitetta: Sen tuottamiseen vaaditut teot, prosessit
ja suoritukset on jo tehty. Tyon tuottama arvo on tiivistynylitéeeksi.

Mista digitaalisissa tuotteissa oikein on kysymys? Tarkastelu jatkuu vertaamalla
digitaalisia tuotteita palveluihin, minka jalkeen tutustutaan tavaroiden ja palveluiden
valisiin eroihin.

2.5.2 Digitaaliset tuotteet palveluina

Digitaalisia tuotteitgpidetaan joskus palveluiden alalajina. llleris (1992, 54) jakaa
palvelut kolmeen luokkaan: tavaroihin liittyviin, henkilihin liittyviin  ja
tietopalveluihin® Vaikka han nakee tietopalvelut suoraan palveluiden alalajiksi, han
kuitenkin huomauttaa, ettédetopalvelut ovat hyvin erilaisia kuin kaksi muuta
alalajia: Ensinnakin tietopalveluita voidaan varastoida. Toiseksi tietopalveluita
toimitettaessa asiakkaan ei tarvitse olla samassa paikassa myyjan kanssa. llleris ei
kuitenkaan tarkkaan méaarittele, miténharkoittaa tietopalveluilla.

Lovelock (1988, 47) esittdd palveluille toisenlaisen jaottelun. Han jakaa palvelut
nelikenttd&n sen perusteella, kuka tai mikd on palvelun suora vastaanottaja, ja
toisaalta sen perusteella, onko palvelun luonne aineellinenneeton. Taulukko4)

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

Palvelun suora vastaanottaja
Ihminen Asia
o Ihmiskeho Tavara / fyysinen omaisuus
< |8 terveyspalvelu § tavarankuljetus
< |§& henkilokuljetus § korjaus/huolto
2 |s kauneuspalvelu § Kkiinteistopalvelu
© | F |8 kuntoilupalvelu § pesulapalvelu
S |2 [s ravitsemuspalvelu § puutarhanhoito
2 | < |§8 parturilkampaamo § elainladkaripalvelu
c
>
g o |Ihmismieli Aineeton omaisuus
S | & |8 koulutus § pankkipalvelu
= |§ radio § lakipalvelu
£ |s tietopalvelu § tilitoimistopalvelu
Q |§ teatteri § sijoituspalvelu
< |8 museo § vakuutuspalvelu

Digitaaliset tuotteet kuuluvat selvasti aineettomiin tekoihin. Aineellisia tekoja ne
eivat ole, vaikkakin ne voivat olla osa tuotekokonaisuutta, johtgyliaineellisia
tekoja. Tallainen tilanne on esimerkiksi se, etta tietoverkon valityksella ohjataan
varsinaisen palvelun suorittavaa robottia.

Digitaalinen tuote voi kohdistua joko ihmiseen tai asiaan, joten taulukon alempi
rivi on digitaalisten tuottiden paikka tassa jaottelussa. Kaikki Lovelockin esittamat
aineettomat teot ovatkin ainakin jollain tavalla toimitettavissa digitaalisina tuotteina.

2.5.3 Digitaaliset tuotteet suhteessa tavaroihin ja palveluihin

Edella havaittiin, ettd digitaaliset tuotteefab varsin lahella palveluita, ja etta niita
Voisi pitdé jopa palveluiden aineettomien tekojein alalajina. TA&m& on kuitenkin
riittAmaton nakemys, silla eréilla digitaalisilla tuotteilla on selvasti tavaran
ominaisuuksia.

Tarkastelkaamme ensin palvelerd ja tavaroiden ominaisuuksia ja erityisesti
niiden eroja siten, kuin Grénroos ne esitt@aulukko5).

Taulukko 5 Palvelujen ja fyysisten tavaroiden véliset erot (Grénroos 1990, 50)

Ominaisuus Fyysisé tavarat Palvelut

Konkreettisuus Konkreettisia Aineettomia

Luonne Asia Teko tai prosessi

Tuotanto ja jakelu Erillaan kulutuksesta Samanaikaisesti kulutuksen
kanssa

Asiakkaat osallistuvat Ei (tavallisesti) Kylla

tuotantoprosessiin

Ydinarvon tuottamine Tuotetaan tehtaassa Tuotetaan ostajan ja myyjan
valisessa vuorovaikutuksessa

Voidaan varastoida Kylla Ei

Omistajuus siirtyy Kylla Ei

Tasalaatuisuus Homogeenisia Heterogeenisia

° Tata kirjoitettaessa kaukmhjattu ruoanvalmistus tai puutarhanhoito tuntuvat vielé kovin kaukaisilta,
terveyspalveluista puhumattakaan. Kakgatturajaytyspalvelu tdsméohju$ lienee realistisempi
esimerkki.
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Palveluiden peruspiirteiksi Gronroos nakee aineettomuuden lisaksttsepaleelu
ei ole asia vaan sarja tekoja tai prosesseja, jotka tuotetaan ja kulutetaan ainakin
jossain maarin samanaikaisesti, ja lisdksi sen, etta asiakas on myos tuotantoresurssi:
han osallistuu palvelun tuotantoprosessiin.

Muina palveluiden piirteindronroos mainitsee varastoinnin mahdottomuuden ja
sen, ettei palvelun suorituksessa tapahdu omistajuuden luovutusta myyjalta ostajalle.
Palvelutapahtumat ovat heterogeenisia, keskenaan erilaisia, toisin kuin teollisesti
tuotetut tavarat.

Jyrkkéa jako palvieihin ja tavaroihin ei anna taytta kuvaa tuotteiden olemuksesta.
Kyseesséa on paremminkin jatkumo akselilla tavanadlvelut. Palveluita ja tavaroita
myydaan usein pakettina; palvelun myyntiin voidaan yhdistda tavaran kaytto tai
myynti, ja tavarakauppaanvoidaan yhdistaa tavaraan liittyvda palvelua.
(Kotler 1991,455)

Yksinkertaistuksesta huolimatta tuotfgmlvelu -vertailu auttaa hahmottamaan
digitaalisten tuotteiden monia puolia. Laajennetaan Gronroosin taulukkoa
sijoittamalla siihen myds digitaalest tuotteiden eri lajit. Tlaulukko6)

Taulukko 6 Digitaalisten tuotelajien, tavaroiden ja palveluiden véliset erot

Ominaisuus | Fyysiset Tallenteet Datavirrat Digitaaliset Palvelut
tavarat palvelut
Konkreetisuus | Konkreettisia | Aineettomia | Aineettomia | Aineettomia | Aineettomia
Luonne Asia Asia Asia Teko tai Teko tai
prosessi prosessi

Tuotanto ja Erillaan Erillaan Saman Saman Saman

jakelu kulutuksesta | kulutuksesta | aikaisesti aikaisesti aikaisesti
kulutuksen kulutuksen kulutuksen
kanssa kanssa kanssa

Asiakkaat Ei (tavallisesti)| Ei Ei Kylla Kylla

osallistuvat

tuotante

prosessiin

Ydinarvon Tuotetaan Tuotetaan Tuotetaan Tuotetaan Tuotetaan

tuottaminen | tehtaassa Ot eht aaodot eht adostajanja ostajan ja

myyjan ja/tai | myyjan
tietokoneen valisessa

vélisessa vuoro-
vuoro- vaikutuksessa
vaikutuksessa

Voidaan Kylla Kylla Ei Ei Ei

varastoida

Omistajuus Kylla Ei Ei Ei Ei

siirtyy

Tasalaatuisuugs Homogeenisid| Homogeenisia| Homogeenisiad| Heterogeenisig Heterogeenisig

Kaikki digitaaliset tuotteet ovat jo madritelmankin perustediaeettomia
Aineettomuus tallenteiden ja datavirran tapauksessa tarkoittaa mahdottomuutta
kosketella k&sin. Palveluidénmy6s digitaalisteri kohdalla aineettomuus tarkoittaa
myoOs abstraktiuttaepamaaraisyytta, epavarmuutta laadusta. Tama puolestaan johtuu
tuotelajienluonteesta Tallenne tai datavirta on paremminkin rajattu asia, kun taas
digitaaliset palvelut ovat muiden palveluiden tavoin tekoja tai prosesseja.

Digitaaliset palvelutuotetaan jossain maarirsamanaikaisesti kulutuksen kanssa
MyOs datavirtal maaritelman mukaisesti tuotetaan (lahes) kulutushetkella.
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Tallenteet sitd vastoin tuotetaan etukateen erilladn kulutuksesta ilman asiakkaan
myotavaikutusta.

Ydinarvon tuottamisesuhte@ tallenteet ja datavirta ovat kuin tavaroita, silla nekin
tuotetaanivaekkalhssadtehtaano nimitys
studio tai toimisto. Digitaaliset palvelut puolestaan tuotetaan ostajan ja myyjan
valisessa vuorovaikutuksessa ogstagmsallistuessa prosessiin. Itsepalvelussa ostajan
vastapuolena on myyjan tietojarjestelma, henkilokohtaisessa Internetin kautta
valitettavassa palvelussa puolestaan myyjan henkilékunta.

Varastointi on mahdollista tallenteille; ne ovat jo nimensakin muksts
tallennettavissa. Datavirran ja digitaalisen palvélueon tai prosessin varastointi
ei ole mahdollista. Varastoitavaa ei ole ennen kuin se tuotetaan kulutushetkelld. Kun
datavirta tai palvelu on paattynyt, se lakkaa olemasta.

Datavirran ja digialisen palvelunlopputulos on sitd vastoin mahdollista
varastoida tallenteena. Datavirta voidaan muuntaa ("nauhoittaa”) tallenteeksi. Myods
digitaalisesta palvelusta voi jaada jaljelle tallenne tai tallenieismatu tieto tai
jarjestelman antama rapartt

Myytadessa digitaalista tuotetta ei semistajuusyleensa siirry. Myynnin kohteena
on tuotteen kayttdoikeus eiké itse tuote tai sen tekijanoikeudet. Kayttdoikeus syntyy
tuotteen kopioimisen yhteydessa.

Tasalaatuisuutensapuolesta tallenteita ja dafadaa voidaan pitdd hyvinkin
homogeenisind ovathan ne alkuperaisen taydellisia kopioita. Digitaaliset palvelut
ovat vastaavasti heterogeenising, varsinkin jos tuottajana on ihminen.

Kuva 3 esittaa synteesina digitaaliset tuottagtiteessa seké aineellisiin tuotteisiin
etta palvelutuotteisiin.

Aineellinen tuote Tallenne Datavirta ~ Palvelu
Digitaalinen palvelu

Aineellisentuotteen ominaisuudet
Palvelutuotteen ominaisuude

Kuva 3 Digitaaliset tuotelajit suhteessa aineellisiin ja palvelutuotteisiin

Digitaalisia tuottéa ei voi luokitella yksiselitteisesti aineellisiksi tuotteiksi tai
palveluiksi (kuten ei aina muitakaan tuotteita). Tallenteet ovat lahimpana aineellisia
tuotteita, mutta niilla on eraita palvelutuotteen ominaisuuksia. Datavirta on tallenteita
enemman gdaeluiden kaltainen. Digitaaliset palvelut ovat jo maaritelman mukaisesti
palveluita.
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3 Digitaalisten tuotteiden osto ja myynti

Tama luku kasittelee digitaalisten tuotteiden ostoa ja myyntia. Kasittely alkaa
ostotapahtuman vaiheista ja digitaalisuuden kuhlunkaiheeseen tuomista
erityispiirteista. Taman jalkeen tarkastellaan tuottajan kannalta varsin olennaisia
kysymyksia: digitaalisuudesta johtuvia jakeluketjurakenteiden muutoksia ja
tekijanoikeuskysymyksid. Lisaksi tutustutaan Ilyhyesti digitaalisten {idetie
hinnoittelun erityispiirteisiin seka verotug tullietuihin.

3.1 Ostotapahtuman vaiheet

Digitaalisten tuotteiden ostotapahtuma koostuu kolmesta kuuteen perakkaisesta
vaiheestauva4).

. . - N 6.Uudelleen
1. Vallnt>> 2. T|Iaus>> 3. T0|m|t§> 4. Muunto>> 5. Kaytto>> KaytS >

Vaihtoehtoi yhtaikainen toimitus ja kaytto:

1. Valint>> 2. Tilaus>> 3. Toimitus ja kaytto

Kuva 4 Ostotapahtuman vaiheet

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

Tilaus. Asiakas tilaa tuotteen.

Toimitus. Tuote tai sen kayton mahdollistava "avain" toimitetaan asiakkaalle.
Muunto. Asiakas muuntaa toimitetun tuotteen kayttokelpoiseen tai
varastoitavaan muotoon, esimerkiksi tulostaa paperille tai tallentaa |evagite

ei esiinny aina. Se voi esiintyd myos kayton ja uudelleenkayton valilla muuntona
varastointia varten.

Kayttd . Asiakas kayttaa tuotetta.

Uudelleenkayttd.  Asiakas  kayttda ostamaansa  tuotetta  uudelleen.
Uudelleenkayttbvaiheeseen liittyy myos tuotteen varastofdihe ei esiinny
aina.

o

2

Eraissa tilanteissa toimitus ja kayttd tapahtuvat samanaikaisesti. Nain on varsinki
datavirtaa seurattaessa. Tata kuvaa alempikKiwd 4).

Peruutus. Asiakas ei ole aina kauppaan tyytyvainen. Jos laki suo ja myyja sallii,
asiakas voi peruuttaa ostoksensa. Peruutusta ei ole merkitty ostotapahtumaan omaksi
vaiheelseen, koska se koskee ainoastaan epaonnistuneita kauppatapahtumia.

Maksaminen. Joissain yhteyksissd maksaminen esitetdan omana vaiheenaan (mm.
Salste 1998, 37). Veloittaa voi joko ennakkomaksuna, tilauksen tai kayton yhteydessa
tai kayton jalkeen jalkimauna. Maksaminen voi siis sijaita useassa kohdassa, eika
sité ole tassa yhteydessa tarpeen yrittaa sijoittaa ylla olevaan kuvioon.
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Seuraavassa kasitelladn ostotapahtumaa vaihe vaiheelta ja kuhunkin vaiheeseen
liittyvia asioita erityisesti digitaalistenuobtteiden kaupassa. Peruutus kasitellaén
viimeisena. Digitaalisten tuotteiden maksamisen erityisongelmia kasitellaan
hinnoittelun yhteydessa luvus8sb. Muuten maksaminen on jatetty kasittelematta,
koska digitaalisten tuotteash maksaminen ei merkittavasti eroa muiden tuotteiden
maksamisesta.

3.1.1 Valinta

Asiakkaan ostotapahtuma alkaa valintavaiheella. Tunnistettuaan tietyn tarpeen
asiakas etsii tarvetta tyydyttavia tuotteita ja naiden tuotteiden myyjia. Nama ovat osin
yhtaikaisiatapahtumia. Voi myds kayda niin, ettd asiakas "loytad" tuotteen ilman
tavoitteellista etsintaa ja havaitsee tuotteen kayttoon liittyvan tarpeen. Talldin on kyse
herateostoista.

Valintavaiheessa asiakas tutustuu tuotteista saatavilla olevaan tietouteen:
sanallisiin kuvauksiin, kuvallisiin esityksiin, hintoihin, teknisiin taustatietoihin ja
muiden ihmisten kokemuksiin. Asiakas myds mahdollisesti kokeilee tuotteita ja
vertailee niitd keskendan. Jos tuotteita saa useammalta myyjalta, asiakas voi vertailla
mydsmyyjien tarjontaa: hintoja, toimitusaikoja, luotettavuutta ja niin edelleen.

Asiakkaan hankkimat tiedot ja kokemukset vahentavat hanen ostopaéatbksessa
kokemaansa riskid. Asiakas kokee ostamisen riskind, koska han ei tunne tuotetta tai
myyjaa riittavan hyin; hén ei ehkad luota myyjaan tai sdhkoiseen kaupankayntiin
ostomuotona. Asiakkaan kokemat riskit ovat etdostamisen suurimpia esteitd (Darian
1987, Kujala & Raitolampi 1997, 36) ja ilmeisen haitallisia myds séhkdisessa
kaupassa. Valintavaiheen merkityssauri koetun riskin vahentamisessa. Myyjan on
syyta kiinnittdd huomiota asiakkaalle tarjottujen tietojen ja kokemusten laatuun jo
tassa vaiheessa.

Digitaalisten tuotteiden kaupassa valintavaihe sujuu todennakoisesti sahkoisen
kaupankaynnin tekniikoita apa kayttaen. On toki mahdollista ja todennakéistékin,
etta valinnassa on mukana myds muita kanavia, esimerkiksi puhelinsoittoja tai lehden
lukua. Keskittykddmme yksinkertaisuuden vuoksi kuitenkin sahkoisiin menetelmiin,
joissa asiakas tutustuu tuotteisijonkinlaisella sahkoiselld kauppapaikalla. Tata
kirjoitettaessa tavallinen sahkdisen kauppapaikan muoto on \A&Wwikalla
toteutettu tuoteluettelo, jota katsellaan mikrotietokoneen naytolla. Jatkossa voivat
yleistya muillakin tekniikoilla ja muillekin lafeille toteutetut kauppapaikat.

Tuotteen laadun arviointi

Valintavaihe voi kestaéa paivia, jopa kuukausia, mutta se voi olla myos hyvin lyhyt:
havaittuaan tuotteen olevan kaupan asiakas saattaa ostaa sen valittbmastt. Valinta
ajan pituuteen vaikuttaa mmostoksen merkitys asiakkaalle, aikaisemmat
kokemukset, tuotteen hinta ja se, kuinka helposti asiakas voi arvioida tuotteen laatua.

Tuotteiden laatuominaisuudet voidaan jakaa kolmeen ryhnedsint&a, kokemus
ja uskomusominaisuuksiinJaottelu perustuu iBen, kuinka helppo asiakkaan on
arvioida tuotteen ominaisuuksia. (Zeithaml & Bitner 1996, 57) Etsintaominaisuudet
ovat helpoimmat; asiakas voi arvioida niitd jo ennen ostoa valintavaiheessa.
Kokemusominaisuuksien arviointi perustuu tuotteen kayttokokeimukd<un
arviointi kokemustenkin perusteella on vaikeaa, puhutaan uskomusominaisuuksista.
Talloin asiakas voi ainoastaan luottaa saaneensa hyvaa l&atuasy
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Arvioinnin
”vaikeus

Etsinta Kokemus Uskomus

Kuva 5 Laadun arviointi
(Zeithaml & Bitner 1996, 58)

Ominaisuusjaottelu ei ole ehdottoman tarkka, vaan tuotteella voi olla piirteita
useammasta kuin yhdestd ominaisuuslajista. Useimpémaroiden laatua on
mahdollista arvioida jo valintavaiheessa tai ainakin kayttékuoksten perusteella.
Sen sijaan palveluiden laatua pystyy tavallisesti arvioimaan aikaisintaan
kayttbkokemusten perusteella tai ei valttamatta silloinkaan, jolloin asiakkaan
laatukokemus perustuu uskomuksiin.

Digitaalisia tuotteita on kaikissa ominaisuajsissa. Esimerkkeja erilaatuisista
tuotteista ovat porssitiedot (etsintd), musiikkikappale (kokemukset) ja
konsulttiraportti (uskomukset). (Koppius 1999)

Choi ym. (1997, 138) esittavat, etta suurin osa digitaalisista tuotteista on
kokemusperdisia. He eiv&uitenkaan perustele vaitettdan. Kokemusominaisuudet
littyvat mm. sellaisiin tuotteisiin kuin tietokoneohjelmat, videot, radi@
televisiolahetykset, julkaisut ja uutiset. Taméan perusteella voidaan uskoa, etta
kokemusperdinen laadun arviointi on aimakyvin tavallista ostettaessa digitaalisia
tuotteita, erittéinkin tallenteita ja datavirtaa.

Tuotenaytteet

Digitaalisuudesta on valintavaiheessa hyotya erityisesti kokemusperaisten
tuotteiden kaupassa. Digitaalisista tuotteista voi usein antaa tuotamay®en avulla
asiakas tutustuu tuotteeseen, saa nain kayttokokemusta ja voi paremmin arvioida
tuotteen laatua. Tama vahentdd kokemusperaisen tuotteen ostopaatokseen sisaltyvaa
riskia.

Tuotteen fyysisen tarkastelumahdollisuuden puute on useiden tutemumstkaan
tarkein etdostamiseen liittyva riski (Kujala & Raitolampi 1997, 37), joka ilmeisen
merkittavasti haittaa myods sahkoistd kaupankayntia. Tuotenaytteet poistavat taman
haitan kokemusperdisten digitaalisten tuotteiden kaupasta. Tata voi pitaa yhtena
merkittavimmista digitaalisuuden eduista.

Naytteista ei ole vastaavaa etua ostettaessa etsatéiskomusominaisuuksiin
perustuvia tuotteita.  Etsintdominaisuudet selviavat ilman  naytteitakin.
Uskomusominaisuudet eivéat puolestaan selvia edes naytettdekaddéa. Naytteen
laatu voi kuitenkin vaikuttaa uskomuksiin lopputuotteen laadusta, joten ei nayte
tarpeetonkaan ole uskomusominaisuudellisten tuotteiden kohdalla.

Nayte voi olla joko myytdvad tuote itse tai hyvinkin rajoitettu osa siita.
Kayttorajoituksin kannattaa myyjan kiinnittaa erityistd huomiota, koska rajoitusten
poisto on yksi asiakkaan ostomotiiveisiEsimerkkil).
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Esimerkki 1 Rajoitteiden teho

Messitt (1995) tutki rajoitteen tehoa tietmleohjelmaa myytdessa ja padtyi
lopputulokseen, jonka mukaan asianmukaisesti rajoitettu ohjelmanayte| myi
viisinkertaisesti rajoittamattomaan naytteeseen verrattuna. Vaikka tutkimyis ei
valttamatta ole yleistettavissd muihin digitaalisten tuotteiden lajgghkaikenlaisiin
tietokoneohjelmiin, antaa se kuitenkin selkean viitteen rajoitteiden hyodyllisyydesta.

Rajoitteen on oltava riittdvan 10yha, jotta asiakas saa hyvan mielikuvan ja
kasityksen tuotteesta, mutta kuitenkin tarpeeksi tiukka, jotta asiaklaai motiivi
ostaa rajoittamaton tuote. Rajoituskeinoja ovat tuotteen kayttdaiktspgan ja
ominaisuuksiin  perustuvat rajoitukset. Osa rajoituksista perustuu kayttajan
rehellisyyteen vetoamiseen erityisin lisenssiehdoimjaistutuksin, ja osa perusi
tuotteen laadun heikentamiseen.

Tietokoneohjelmien naytteet, "demot" ovat usein ominaisuuksiltaan rajoitettuja.
Yksi tapa on tallennudai tulostustoimintojen poistaminen. Voidaan myds rajoittaa
kasiteltavan tietomé&aran kokoa. Rajoitettuja ohjelmigsltaan joskus nimelld
crippleware

Ohjelma voi myo6s "nalkuttaa” avaamalla ruudulle muistutusviesteja tietyissa
tilanteissa niin, etta pitkaaikainen kayttd on epamukavaa. Nalkutusta voi tehostaa
erilaisin aikaviivein, jolloin kayttaja joutuu odottamaasimeerkiksi 15 sekuntia
ennen ohjelman kaynnistymista. Nalkuttavia ohjelmia kutsutaan joskus nimella
nagware

Varsin tavallinen on kayttbaikatai -kertarajoite, esimerkiksi 30 paivan tai 15
kayttokerran raja. Rajan ylityksen jalkeen ohjelma lakkaa tointamagsa sen
ominaisuuksista katoaa tai se alkaa nalkuttaa. Ohjelma saattaa myOs ainoastaan
vedota kayttajan rehellisyyteen muistuttamalla rajan ylittyneen.

Joskus tietokoneohjelmien naytteet ovat pienia videoesityksia ohjelman
tarkeimmista toiminnoista. Tlidin asiakas ei paase itse kokeilemaan ohjelmaa.

Belliveaun, Golaszewskin ja Jastrzebskin (1999, 149) tutkimuksen mukaan
kayttoaikarajoite yhdi stettyn? onal kut
tietokoneohjelmien naytteissa. Téallainen yhdistelma orankaikkein tehokkain.
Tutkijat eivat suosittele ominaisuusrajoitteiden kayttod. Tutkimuksessa tehokkuus ol
kKuitenkin hyvin valjasti madarijitelty oOtu
ottanut kantaa, millaisten ohjelmien myynnissa tallainenteagm paras.

Adnitteiden ja videoiden luontevat naytteet ovat lyhyitd osia koko teoksesta.
Elokuvista on tapana tehda lyhyita ns. trailereita. Musiikkiaanitteista puolestaan puoli
minuuttia kappaleen alusta riittanee useimmiten antamaan hyvan kuvakistausi
Vaihtoehtoisesti tai lisdksi voidaan &&nen tai kuvan laatua heikentdd, jotta
pidempikestoinen kuuntelu ja katselu ei olisi mielekasta.

Julkaisujen naytteet ovat teoksen osia. Julkaisun kayttd voi myds olla jollain
tavoin rajattu: se on mahdotonldstaa tai sen monistaminen esimerkiksi opettajan
oppilaille on estetty tekstin poikki kulkevin kieltotekstein. Julkaisun tarkkuus saattaa
olla niin heikko, ettd siihen voi tutustua, mutta sen varsinainen lukeminen on
mahdotonta.
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Digitaalisen palvelunnayte voi olla kayttbajaltaan talaajuudeltaan rajattu paasy
palvelun sisaltéon.

Tietopalvelun tai tietoa sisaltavan tuotteen nayte voi olla myds arvotonta tietoa,
josta Choi ym. (1997, 233) kayttavat ninmgioknowledge proofNayte antaa kuvan
tuotteenhyvyydesta, mutta ei varsinaisesti paljasta itse tietoa asiakkaalle. Tama voi
tarkoittaa vanhoja uutisia, viivastettyja porssikursseja jne.

Naytteet toteutetaan jokohjelmallisin suojauskeinoitai heikentdmalla tuotteen
laatua esimerkiksi poistamalla aytteesta tiettyja osia. Kolmas vaihtoehto on nk.
laitteistosuojausjossa tuote vaatii toimiakseen erityisen laitteen.

Koska rajoitteiden tarkoitus on estdd tuotteen taysimittainen kulutus, ne
houkuttelevat kiertdmiseen. Rajoitteista "vapautettu" naytemyods houkutteleva
luvattoman levityksen kohde. Ohjelmalliset rajoitteet ovat Kkierrettavissa joko
murtamalla suojausmekanismit tai hankkimalla kaytt66n rajoitukset poistava
salasana. Taman vuoksi laadun heikennys ja laitteistosuojaus ovat varmempia
suojalstapoja.

3.1.2 Tilaus

Valittuaan tuotteen asiakkaan on tilattava se. Luontevinta on luonnollisesti tilata
tietoverkon kautta.

Digitaalisten tuotteiden tilaus voidaan usein toteuttaa "kevyempana" kuin laternet
tavarakaupassa. Koska digitaaliseen toimitukseemékiamatta tarvita asiakkaan
henkilé- tai osoitetietoja, naita ei aina tarvitse vaatia asiakkaalta. Tall6in asiakas voi
tilata nimettoméana. Varsinkin arkaluontoisten tuotteiden kohdalla nimettdmyys voi
edistad kaupankaynnin digitalisoitumista.

Nimettomyden taydellinen toteutuminen vaatii kaytdnnoéssé jonkin nimettomyytta
tukevan maksumenetelmdn kayttoa. Tata kirjoitettaessa sellaista ei ole
laajamittaisessa kaytossa (Salste 1998, 72).

Ostos voi myos liittyd aiemmin solmittuun sopimukseen esimerkiksip@adtelun
kaytosta. Talloin asiakas ainoastaan tunnistautuu ja hyvaksyy ostoksen. Yksittainen
tilaus voi yksinkertaisimmillaan olla yksi hiiren napin painallus.

3.1.3 Toimitus

Tilausta seuraa digitaalinen toimitus. Usein digitaalinen tuote voidaan toimittaa
valittomasti tilauksen jalkeen. Valiton toimitus ei kuitenkaan ole aina mahdollista;
tama on tyypillista erityisesti henkilokohtaisille palveluille. Valitén toimitus vaatii
myds toimituksen automatisoivan tietojarjestelman.

Digitaalisia toimitustapoja on udai

1. Kertatoimitus on tyypillista tallenteille. Tuote ladataan yhten& kappaleena tai
muutamissa osissa, jonka jalkeen se on valmis asiakkaan varastoitavaksi ja
kaytettavaksi lukuisiakin kertoja.

2. Vuo (strean) on liikkuvalle kuvalle ja aanelle, tulevaisuudasehka myds
muille aistimuksille, soveltuva toimitustapa. Tuote virtaa asiakkaalle jatkuvina
pienina perakkaisina osina, ja se kulutetaan lahes yhta aikaa toimituksen kanssa.
Vuo on tyypillinen erityisesti datavirtatuotteille. Se soveltuu myods vastaaville
tallenteille, joiden lataaminen kertatoimituksena veisi paljon aikaa.
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3. Vuorovaikutteinen toimitus on tyypillistd palveluille. Toimitus koostuu
sarjasta pyyntdja ja vastauksia (Choi ym. 1997, 77). Pyyntdihin voi vastata
tietojarjestelma tai ihminen.

Toimitustapojen vdliset rajat eivat ole aivan tarkat. Vuorovaikutteiseen
toimitukseen voi liittya tallenteiden ja voiden toimituksia. Vuo voidaan myos
tallentaa, jolloin toimitus ei kuulu oikein kumpaankaan ryhmaan.

Nopeus ja edullisuus lienevét digitaaliseaintituksen merkittavimmat edut
verrattuna aineelliseen toimitukseen. Nopeus on tarked, kun asiakas haluaa tuotteen
heti eli kun tuotteen arvo vahenee ajan kuluessa. Kun tuotteen saa heti, ovat asiakkaat
oletettavasti myos alttimmat herateostoksille.

Kaytetty tiedonsiirtotekniikka saattaa hidastaa toimitusten nopeutta. Suurten
tietomaarien toimittaminen hitailla yhteyksilla voi viedd kohtuuttomasti aikaa ja
myds maksaa asiakkaalle. Koettu hitaus lienee yksi merkittavimmista digitaalisten
tuotteiden kaupanlevidmisen esteistd vaikka digitaalinen toimitus olisikin
aineellista monta paivaa nopeampi. Tekniikka kuitenkin kehittyy, eikd hitaus ole
pysyva haitta useimpien digitaalisten tuotteiden toimitukselle.

3.1.4 Muunto

Tuotteen digitaalinen toimitusmuoto ei ainale sen soveliain kaytto tai
varastointimuoto. Esimerkiksi julkaisujen ja aanitteiden kayttd on nykytekniikalla
usein mukavampaa muunnettuna aineelliseen muotoon. Kaytanndéssd muunto voi
tarkoittaa tulostusta, tallennusta tai siirtoa toiseen laitteeseen.

Muunto aiheuttaa asiakkaalle tyotd ja kustannuksia. Taman vuoksi onkin
mahdollista, ettd muuntovaiheen vaativien tuotteiden myyntihinta on alempi kuin
vastaavien sellaisenaan kaytettavien tuotteidearsinkin tavaroidefi myyntihinta.

Nain lienee eritygesti silloin, kun digitaalisen toimituksen muut hyodyt, kuten
nopeus tai saatavuus, eivat riitd kattamaan muunnosta aiheutuvaa haittaa.

Julkaisun tulostus ja &é&nitteen tallennus levylle ovat tyypillistd muuntoa kaytt6a
varten. Samoin muuntoa on &anittesiirto erilliseen soittimeen digitaalisena.
Tietokoneohjelman varmuuskopiointi levykkeelle tai nauhalle on myds muuntoa,
mutta se tapahtuu varastointia, ei kayttoa varten.

Tietokoneohjelmarasennuamikrotietokoneeseen tai johonkin muuhun laitteeseen
kuten matkapuhelimeerei ole tassa tarkoitettua muuntoa. Ohjelma taytyy asentaa
riippumatta siitd, onko se toimitettu digitaalisesti vai aineellisesti.

3.1.5 Kaytto

Asiakkaan saatua tuotteen vihdoin itselleen seuraa kayttévaihe. Jos tuotetta ei ole
muunnettu aineelieksi, sita kaytetaan digitaalisesti tarkoitukseen soveltuvan laitteen
avulla. Tassa kasitellaan ainoastaan kayttba digitaalisessa muodossa.

Useimpia digitaalisia tuotteita voi kayttdd nykyisilla mikrotietokoneilla.
Mahdollista on esimerkiksi tietokantahg&n teko, julkaisujen lukeminen naytolta,
aanitteiden kuuntelu ja videmhjelman katselu. Mikrotietokone ei kuitenkaan aina
ole paras mahdollinen kayttoévaline; se ehka sijaitsee kayttba ajatellen vaarassa
paikassa, sen naytto on lilan pieni tai vaikeaio&n, sitd on hankala kantaa mukana,
siind on heikot kaiuttimet ja se huriseekin ik&avasti.
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Erityislaitteet

On kehitetty ja kehitettaneen tulevaisuudessakin lisaa erityislaitteita, jotka on
suunniteltu nimenomaan tietyn tuotteen kayttod tai tiettya kdgtidetta varten.
Erityislaitteina voidaan pitdd kaikkia digitaalisten tuotteiden vastaanottoon ja
kayttéon tarkoitettuja laitteita, jotka eivat ole yleiskayttoisia mikrotietokoneita.

Toisin kuin mikrotietokone, erityislaite voi olla varsin pienikokoin&minelander
ym. (1998) muistuttavat, ettd erityislaitteen on oltava kaytettavissa heti haluftaessa
mit& nykyiset mikrotietokoneet eivat pitkine kaynnistysaikoineen ole.

Julkaisujen kayttoon on kehitelty digitaalisia kiqa ja paperiratkaisuja.
Digitaaliselle  kestokulutuspaperille, -fmperille”, voidaan tulostaa siséaltoa
useammin kuin kerran. Kayttaja syottaa paperin tulostimeen, joka pyyhkii edellisen
tulostuksen pois ja tulostaa uuden tilalle. (Saito ym. 1999) Digitaalisten julkaisujen
kaupassa keksioitsaattaa alentaa muuntovaiheen eli tulostamisen kustannuksia ja
pienentaa ymparistévaikutuksia.

Toinen kehityslinja ovat digitaalisten julkaisujen lukemiseen tarkoitetut lukulaitteet
(e-book, ereadel. Kuva 6 esittda niistda Nusmedian (1999) ja SoftBookin (1999)
valmistamia malleja. Lukulaitteeseen voidaan ladata sahkdinen julkaisu katselua ja
lukemista varten. Laite muistuttaa kaytoltaan kirjaa. Jotkut laitteet mahdollistavat
myds huomautusten, alleviivausten ja muiden merjenttekemisen julkaisuun.

Plug the phone line
directly into the
built-in modem

Tap one button to list
available content

Reading and

search tools are
conveniently
available in a
pull-down menu

Tap screen
corner to
beokmark

selections
with the
Highlighter Ji3 Turn pages
forward and
backwrard

Expand storage
capacity with

Removable Flash cards

battery
Make annotations
directly on the page See the current page number, its
relative location, and the focation
of bookmarked pages

Kuva 6 Lukulaitteita
Kuvien tekijanoikeudet:
NuvoMedia, Incwww.rocketebook.confvas.), SoftBook Press, Ineww.softbook.corfoik.).

Digitaalisten &&nitteiden kuunteluun soveltuvia pienikokogi laitteita,
digisoittimia, on jo markkinoilla. Diamond Multimedia avasi markkinat Rio
nimisella korvalappustereolla, joka soittaa aanitetiedostoja (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, ehk& todennakdistakin, ettd digisoittimissa on myos
Internetyhteys &anitteiden ostamista ja kuuntelua varten. Kannettavissa soittimissa
samaten kuin  kulkuneuvoissa langaton tietoverkkoyhteys olisi varsin
kayttokelpoinen. Nahtavaksi jaa, johtaako kehitys kodin audiolaitteiden ja Internetin
yhdentymiseen "Internetereoiksi". Tallaisia laitteita on ollut kehitteilla (Wired
1999, Lydstgm 1999).

Palveluiden kaytt6on soveltuu matkapuhelin tai laajemmatkaviestin jossa on
puheluiden lisaksi muitakin toimintoja. Mukana kuljetettava langattomaan
viestintaan kykenevéaite on kayttokelpoinen erityisesti atkg paikkasidonnaisten
palveluiden asiakkaille.

Tata kirjoitettaessa on markkinoille vastikaan tullut WigRniikalla varustettuja
matkaviestimia. Tekniikan avulla matkaviestin liittyy Internetiin, mik& helpottaa
digitaalisten palveluiden tarjontaa ja kayttéa. Jatkossa matkaviestimet voivat soveltua
myds muiden digitaalisten tuotelajien kaytt6on: aanitteiden kuunteluun,
videolahetysten katseluun ja kuvapuheluildona 7).

Kuva 7 Mahdollisia tulevien matkaviestinten kayttotapoja
Kuvien tekijanoikeudet: Nokiaww.nokia.com

Pienikokoisten kammentietokoneiden voi ajatella tulevaisuudessa lahentyvan
matkaviestimia ja soveltuvan ngoidenkin
digitaalisten tuotteiden kayttoon.

Tietokoneohjelmia  voidaan  kayttaa
muissakin laitteissa kuin mikrotietokoneissa.
Tallaisia laitteita ovat esimerkiksi perinteiset
pelikonsolit, tulevaisuudessa mahdollisesti
matkapuhelimet, kammentietokoneet,
autotietokoneet, kodinkoneet ja monet
muutkin laitteet. Kaupankayntid helpottaa,
mikali laitteessa on Internghteys.

Yleiskayttoiset laitteet. Myds
yleiskayttoiset tietokoneet kehittyvat.
Nokian viela tyon alla oleva medianayfto
kasite ei ole vakiintuat T on er&édnlainen

Kuva 8

Nokia MediaScreen-medianaytto
Kuvan tekijanoikeudet: Nokiaww.nokia.com
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kannettavan tietokoneen ja kirjalaitteen yhdistelm&, jossa on langaton
tietoliikenneyhteys (Karvonen 1999, Ku8a Myos Cyrix (1999) on kehittamassa
vastaavaa laitetta.

Kuvan perusteella medianéy vaikuttaisi soveltuvan koko ostotapahtuman
l&pivientiin. Sen voi arvella soveltuvan erityisesti julkaisujen lukemiseen, datavirran
seuraamiseen ja digitaalisten palveluiden kayttdmiseen. Medianayttdé vaikuttaa
monikayttoiselta, eika sita voi siksi pit&arsinaisenarityislaitteena.

Laitteiden yhdentyminen

Uusien erillisten laitteiden kehittymisen lisaksi toinen mielenkiintoinen kehityslinja
on laitteiden yhdentyminen paremmin kayttoéon soveltuviksi kokonaisuuksiksi.
Tallainen on esimerkiksi kodiraudidvideclaitteiden, erityisesti television ja
tietokoneen ennakoitu yhdentyminen. Mahdollisia yhdentymisreitteja ovat mm. nk.
InternetTV eli Internetyhteyksien lisaaminen televisioon tai televisioyhteyksien
lisddminen tietokoneeseen seka digitaalisevigtdahetykset (digirV).

Myds muissa laitteissa voidaan hyodyntaa digitaalisia tuotteita. Inigntetdessa
oleva autotietokone voi varoittaa kelioloista tai ruuhkista (Rhinelander ym. 1998)
tai vaikkapa soitella rauhoittavaa digimusiikkia ruuhkpartuneelle.

Erityislaitteiden tulevaisuus

Rhinelander ym. (1999) jakavat erityislaitteet kolmeen luokkaan: yksikayttéinen,
monikayttdinen ja taydennetfy jonka perustoimintoa on taydennetty sita tukevilla
lisdtoiminnoilla, erityisesti Interngthteydela.

Taulukko 7 Erityislaitteiden jako

Nimitys Yksikayttdinen Monikayttdinen Taydennetty

Malli

Kuvaus YKksi perustoiminto Monta yhtalaista Yksi perustoiminto ja
toimintoa lisdtoimintoja

Esimerkki Matkapuhelin Yhdistety matkapuhelin, | Matkapuhelin, jossa
"organizer" ja osoitekirja ja kalenteri
korvalappustereot

Edut ja haitat| - Rajalliset toiminnot - Monimutkainen kayttaa | + Soveltuu
- Kbmpelo kayttotarkoitukseensa

Rhinelander ym. ennustavat, etta yksikayttdinerelaibh ominaisuuksiltaan liian
rajallinen, kun taas monikayttdinen on monimutkainen ja kémpel6 kompromissi.
Kun yksikayttoistd laitetta taydennetddn peruskayttdtarkoitukseen liittyvilla
ominaisuuksilla, saadaan laite, joka
A tarjoaa uusia toimintoja
A vahentda eruskaytdssa ilmenneita haittoja, esimerkiksi pitamalla laitteen kellon
oikeassa ajassa
mukautuu kayttajan toiveisiin ja kayttétapoihin
tukee toimintojansa Internghteyden avulla, muttei tarjoa "tayttd WWW
yhteytta"
viestii toisten laitteiden kanssa

> >

>\

1% Rhinelander kutsuu viimeksi mainittuja laitteita hankalasti suomennettavalla nimella ePliance.
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Digitaalisten tuotteiden tuottajan kannalta ennustus on mielenkiintoinen. Laitteiden
kehittyessa digitaalisten tuotteiden kayttd muuttuu entistd helpommaksi ja
mukavammaksi. Nain digitaalisista tuotteista voi tulla aineellisia houkuttelevampia.
Esimerkkeina mtyislaitteista  Rhinelander ym. mainitsevat digitaalisen
videonauhurin, joka nauhoittaa automaattisesti kayttajansa mieltymysten mukaisia
ohjelmia, seka korvalappustereot, jotka lukevat paivan uutiset.

Erityislaitteiden haittapuoli on, ettad tuottaja $aatjoutua tekemaan digitaalisista
tuotteistaan eri versioita eri laitteita varten. Tasta puolestaan seuraa nskanana
ongelma: kestdnee aikaa, ennen kuin tietylle laitteelle on tarpeeksi siséltdtarjontaa,
jotta sille syntyisi tarpeeksi kysyntdd. Tataa ei puolestaan synny, jollei ole
ennustettavissa tarpeeksi kysyntaa.

Tata kirjoitettaessa mikaan erityislaitematkapuhelinta lukuun ottamaftaei ole
viela sanottavasti yleistynyt kuluttajien keskuudessa. Innovaatioiden omaksuminen
on helpompaa silia kun kayttétavat eivat olennaisesti muut. Niinpa lyhyella
aikavalilla digisoitinten yleistyminen vaikuttaisi todennakoéisimmalta: digitaalisten
aanitallenteiden kuuntelu on ldhes samanlaista kuinle®in tai kasetinkin
kuuntelu.

3.1.6 Varastointi ja uudelleenkaytto

Osa digitaalisista tuotteista on kertakayttdisia. Niiden arvo vahenee ajan kuluessa
(uutiset) tai tuote "kuluu" jo ensimmaiselld kayttokerralla (monet julkaisut). Useat
tuotteet ovat kuitenkin kestokulutushyddykkeita, ja ne taytyy varastoida
uudelleenkayttoa varten. Varastointi on mahdollista ainoastaan tallenteille. Palveluita
ei voi varastoida, ja datavirta muuttuu varastoitaessa tallenteeksi.

Jos tallenne on muunnettu aineelliseksi toimituksen jalkeen, voidaan se
luonnollisesti varastoidakin ainéisena. Jos tallenne halutaan sen sijaan sailyttda
digitaalisena, on varastointiin kaksi vaihtoehtoa.

1. Asiakaslataa tuotteen ja sailyttda sen itse uudelleenkaytt6a varten. Tama malli

altistaa luvattomalle kopioinnille ja kaytolle.

2. Myyja sailyttdd tuottee Tuote toimitetaan asiakkaalle uudelleen joka
kayttokerralla. Mahdollisia kayttétapoja ovat esimerkiksi aanitteen kuuntelu
vuona tai tietokoneohjelman kayttaminen nk. palvelinohjelmana, jolloin itse
ohjelma sijaitsee myyjan palvelimessa ja asiakkaallgilo&én kayttboikeus.

Tuotteesta ja kayttotilanteesta riippuu, kumpi tapa on myyjalle edullisempi. Myyjan
sailyttaessa tuotteen on helpompi valvoa kaytt6a ja kopiointia ja peria kayttémaaran
mukaisia maksuja. Jos tuote on tiedostokooltaan suuri, voi elifeimpaa toimittaa
se osissa aina tarpeen mukaan, jolloin asiakkaan ei tarvitse odottaa pitkia latausaikoja
ja sailyttéaa tuotetta omilla laitteillaan. Jos tuote lisdksi muuttuu usein, on sen sdilytys
myyijalla jo hyvaa palveluakin.

Asiakkaalla ei kuitenkaa aina ehkd ole tietoverkkoyhteytta tai tuotteen
uudelleenlataus on hankalaa ja hidasta. Han ei mydskaan valttamatta luota myyjaan.
Talloin asiakkaan kannattaa sailyttaa tuote itse.

3.1.7 Peruutukset

Monissa maissa, Suomi mukaan luettuna, asiakas voi lain mukapalauttaa
etdostoksensa tietyn ajan kuluessa ja saadah2nsa takaisinMyods myyjat usein
myontavat palautustakuita pienentadkseen asiakkaan kokemaa riskid. Peruuttaessaan
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asiakas tavallisesti palauttaa saamansa tuotteet ja saa taman jalkeerisaatndol
maksamansa rahasumman takaisin.

Digitaalisen ostoksen peruutus poikkeaa aineellisen ostoksen peruutuksesta.

1. Tuotepalautus Digitaalista tuotetta ei voi palauttaa myyjélle kuten tavaroita,
koska palautuksella ei ole myyjalle rahallista arvoa jasatmia koska
asiakkaalle jaa tuotteesta kopio. Joissain tapauksissa tavaran palautusta vastaa
digitaalisen tuotteen kayttboikeuden peruutus, jos tama on teknisesti
mahdollista jarjestdaa sopivalla suojausmenetelmallda. Tama ratkaisu soveltuu
jatkuvakayttoidie palveluille, datavirralle sekd vuona toimitettaville
tallenteille. Kertakayttoisten tuotteiden palautuksella ei ole suurta merkitysta,
koska asiakas on hyoddyn jo saanut.

2. Rahanpalautus digitaalisista ostoksista ei juuri eroa rahanpalautuksesta
aineellsista ostoksista. Rahanpalautuksen kustannukset voivat kuitenkin olla
merkittavat, jos tuotteen hinta on suhteellisen alhainen. Verrattuna
tavarakauppaan kustannuspainetta pienentaa se, ettei tuotetta tarvitse lahetella
edestakaisin, pakata ja ottaa uueketi myyntiin.

Tuotepalautusten ongelmallisuus asettaa myyjan alttiiksi riskille. Vilpillinen
asiakas voi tilata tuotteen, kayttaa sita, peruuttaa tilauksensa, saada rahansa takaisin
ja mahdollisesti edelleen jatkaa tuotteen kayttod. Myyjalla on ongelmiaakin
kolme lahestymistapaa: Teknisin suojauskeinoin voidaan pyrkia suojaamaan tuote
siten, ettei kayttd peruutuksen jalkeen ole mahdollista. Toinen vaihtoehto on
hyvaksya peruutukset osana kaupankaynnin kustannuksia. Kolmas tie on kieltaytya
peruutukssta, jos laki ja alan kauppatapa sen sallivat ja jos asiakkaat uskaltavat ostaa
ilman palautusoikeutta.

3.2 Tuotteiden hankinta- ja kulutusvaihtoehdot

Digitaalisuus avaa monia mahdollisuuksia kaupankayntiin ja tuotteen kayttamiseen.
Ostotapahtuman edetessattivoi esiintyd useassa eri muodossa,; sita voidaan ostaa,
siirtdd, kokeilla, kayttaa ja sailyttaa usealla eri laitteella.

Olomuotojen ja laitteiden yhdistelmista kaikki eivat suinkaan ole yhta
kayttokelpoisia kuin toiset. Mahdollisuuksista voidaan eeottaelja tarkeaa
perusvaihtoehtoa: perinteinen, tietokone, erityislaite ja muuhéalkko8)

Taulukko 8 Toimintamallit

Toimintamalli Mallin kuvaus

1.Perinteinen Tuote toimitetaan aineellisena, tai

ainedon tuote toimitetaan perinteisella laitteella tai henkilokohtaisesti.
2.Tietokone Tuotetta kaytetdan mikrotietokoneella.

3.Erityislaite Tuotetta kaytetddn kayttda varten suunnitellulla laitteella.

4.Muunna itse | Tuote toimitetaan digitaalisesti mutta muura@et aineelliseksi kayttoa ja
varastointia varten.

Taulukko kiteyttdd mahdollisuudet neljaksi kaytdnnon vaihtoehdoksi, joita myyja
voi tarjota asiakkailleen tuotteiden hankkimista ja kulutusta varten. Vaihtoehdot ovat
varsin yhtendisia riippumatta tuotgssa.

1. Perinteinenon tarkastelussa mukana vertailukohtana.

2. Tietokone-vaintoehdossa tuotetta kaytetaan tavallisen yleiskayttdisen
mikrotietokoneen avulla, sen &aressa tai lahettyvilla. Koko ostotapahtuma kay
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samalla laitteelld digitaalisesti. Monn kayttotilanteisiin jatapoihin tama soveltuu
mainiosti, mutta on myds monia joihin se ei sovi.

3. Erityislaite on vaihtoehdoista teknisesti kehittynein. Tuote on koko ajan
digitaalisena. Asiakas kayttaa tuotetta kayttéa varten suunnitellulla |lattgelinta,
tilaus ja toimitus voivat kayda erityislaitteen avulla, mutta ndméa vaiheet voi hoitaa
myds mikrotietokoneella.

4. Muunna itse -vaihtoehto on eraanlainen teeitse-sekoitus tietotekniikkaa ja
perinteista kaytt6a. Tuote toimitetaan digitaalse mutta loppuasiakas tai hénen
edustajansa muuntaa sen aineelliseen muotodnlanteesta riippuu, onko tese
itsemuunto kokonaiskustannuksiltaan halvempi vai kallimpi kuin valmiiksi
aineellisena toimitettu tuote. Liséksi lopputuotteen laatu voi b#&kompi itse
muunnettuna.

Hankinta ja kulutusvaihtoehdot ovat hyodylliset analysoitaessa digitalisoitumisen
vaikutuksia asiakkaan ostokokemukseen ja etsittaessa tuotteille sopivia myyntitapoja.
Seuraavassa tarkastellaan tallenteille, datavirralle ljselpdle sopivia vaihtoehtoja
esimerkkien kautta. Samalla tutustutaan eraiden mielenkiintoisten tuotteiden
digitalisointimahdollisuuksiin.

3.2.1 Tallenteet

Tallenteiden ostamisessa on vaihtoehtojen kirjo run$aslukko 9 kasittelee
julkaisuita, atkohjelmia, &énitteité ja videoita.

Taulukko 9 Tallenteiden hankinta- ja kulutusvaihtoehdot

Vaihtoehto Julkaisut Tietokoneohjelmal Aanitteet Video

1. Perinteinen Tilaa Tilaa levy Tilaa aanilevy Tilaa videonauha
paperijulkaisu tai kuvalevy

2. Tietokone Lataa ja katso Lataa ja kayta Kuuntele Katso
ruudulta Kayta verkosta | tietokoneella tietokoneella

3. Erityislaite "e-kirja" Erityislaitteiden | Digisoitin / Digi-TV
"e-paperi" ohjelmat Internetstereot InternetTV

4.Muunna itse |Lataa ja tulosta Lataa ja danita Lataa ja talleta

levylle kuvalevylle

1. Perinteinenon tavanomaista aineellisten tuotteiden kauppaa. Tavara toimitetaan
esimerkiksi postitse.

2. Tietokonevaihtoehdossa tallenne ladataan ja kulutetaanatigtokoneella.

3. Erityislaite -vaihtoehdossa mikrotietokone on korvattu tuotteen kayttoon
paremmin soveltuvalla laitteella. Erityislaitteille saattaa syntyd merkittava asema
varsinkin julkaisujen, &éanitteiden ja videoiden kaupassa. Myo6s digitaalisten
oikeuksien, esimerkiksi matkalippujen, kaupassa erityislaite olisi hyddyllinen.
Tietokoneohjelmien kaupassa erityislaitteet muodostavat tuotteille kokonaan uusia
kayttbymparistoja, joihin syntynee laitekohtaisia erityisohjelmien markkinoita.

4. Muunna itse -vaihtoehdossa asiakas lataa tallenteen digitaalisena. Siitd hén
valmistaa kayttokopion, jonka han saa nain nopeasti kayttdonsa. Kyseeseen tulee
l&ahinna julkaisujen tulostaminen ja &amai kuvalevyjen teko. Myos digitaalisesti
toimitettujen lippujen tulasis kuuluu taéhan vaihtoehtoon.

Tietokoneohjelmilla ei ole muunna itsevaihtoehtoon soveltuvaa kayttdd. Muunto
(varmuuskopiointi) ei vaikuta tuotteen kayttéon vaan ainoastaan varastointiin.
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Kuva 9 havainnollistaa vaihtoehtojeriennaisia eroja. Nuolet kuvaavat siirtymista
ostotapahtuman vaiheesta toiseen. Kukin nuolilaji esittda tapahtumien kulkua
yhdessa hankintga kulutusvaihtoehdossa.

1. Valinta 2. Tilaus 3. Toimitus 5. Kaytto 6. Varastointi
- > o e,
i Perinteinen i Perinteinen: Perinteinen 4 Aineellinen [€-->| Aineellinen
1 1 4
b2 2 Ve 2 4 .’I—
,/@ .@ Tietokone /
Tietokone |-->| Tietokone |--3>| Internet Tietokone [as=** 7L nternet
LXXXX] 2 LXXXX 2 LXXXXY
Tietokone /
@ @ Aineellinen
Erityislaite Erityislaite Internet Erityislaite Erityislaite /
Internet
——> 1. Perinteinen @ Muunto
eeseens 2 Tietokone
3. Erityislaite

---> 4. Muunna itse
Kuva 9 Tallenteiden hankinta- ja kulutusvaihtoehdot

Vaihtoehdot 1 ja 4 seka toisaalta 2 ja 3 muodostavat keskenaan samankaltaisia
pareja. Vaihtoehdoissa 1 ja 4 valinta, tilaus, kayttd ja varastointi ovat samanlaiset;
eroja on vain toimitusja muuntovaiheissa. Kaikki kuitenkin tahtaa eih etta
asiakas kayttaa ja varastoi aineellisen tuotteen.

Vaihtoehdoissa 2 ja 3 koko ostotapahtuma on samankaltainen ja varsin digitaalinen.
Erona on ainoastaan kaytetty laite, tietokone tai erityislaite. Varastoionilfgissa
malleissa paljon vaihtdé¢oja. Asiakas voi itse varastoida tuotteen muuntamalla sen
aineelliseksi varmuuskopioksi (levykkeelle tai muistikortille) tai sailyttamalla sita
digitaalisena tietokoneen tai erityislaitteen sisdisessd massamuistissa. Myds myyja
voi varastoida tuotteen gitaalisena (kuvassa "Internet"), jolloin asiakas hakee sen
Internetin valityksella kayttoonsa tarvittaessa.

3.2.2 Datavirta

Seuraavassa taulukossa esitelladn rada televisicohjelmien seuraamisen
vaihtoehtoja.

Taulukko 10 Datavirran hankinta- ja kulutusvaihtoehdot

Toimintamalli Radio Televisio

1. Perinteinen Radion kuuntelu Television katselu

2. Tietokone Kuuntele tietokoneella | Katso tietokoneella

3. Erityislaite Internetstereo Digi-TV
InternetTV
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Datavirran kaupassa kaikkaihtoehdot ovat aineettomia. Koska tuotteen olomuoto
ei muutu mallien valilla, on digitalisoituminen Interraikaart’ pienempi harppaus
kuin tallenteiden ja palveluiden kohdallaSeuraava kuva havainnollistaa
ostotapahtuman vaihtoehtoisia kulkureitteja.

1. Valinta 2. Tilaus 3. Toimitus ja kayttd 6. Varastointi
e e e N
Perinteinen >»| Perinteinen > Perinteinen
. LEXXX 2 . LEXXX 2 . MUUﬂtO
Tietokone Tietokone Tietokone > Il::> tallenteeksi
Erityislaite Erityislaite Erityislaite
_/

——> 1. Perinteinen
ceeeenr 2. Tietokone
3. Erityislaite
Kuva 10 Datavirran hankinta - ja kulutusvaihtoehdot

Vaihtoehtojen olennaisin ero on asiakkaan kayttdma laite. Perinteisessa
tiedonvalityksessa datavirta toimitetaan sita varten suunniteltua tietovepkkoa
ja asiakas kayttda sitd varten vasten suunnitellun laitteen avulla. Erityislaite (3)
edustaa tahan verrattuna lahinna teknistd muutosta; datavirran siirtoon kaytetaan
yleistd tietoverkkoa ja datavirtaa kaytetdan kuuntelemalla ja katselemalla
erityislaitetta.

Vaihtoehto 2 (tietokone) sisaltdd myos kayttétavan muutoksen: tuotetta kaytetdén
yleiskayttdisen mikrotietokoneen avulla. Tama on asiakkaan kannalta huonoin
vaihtoehto; mikrotietokone ei sovellu raebbjelmien kuunteluun ja televisio
ohjelmien katseluun yhta hyvin kuin varta vasten suunnitellut radiot ja televisiot.
Tietokonevaihtoehto onkin luultavasti siirtymakauden ratkaisu. Silla voi myos toki
olla kayttoa satunnaisessa datavirran katselussa ja kuuntelussa, ja jollei saatavilla ole
parempa laitteita sopivaan hintaan, saattaa osa asiakkaista tyytyd tietokoneeseen
jatkuvammassakin kaytossa.

3.2.3 Digitaaliset palvelut

Palveluissakin on kolme hankinta kulutusvaihtoehtoa: perinteinémmillainen se
sitten onkaani seka digitaalinen kaytto tiekoneen tai erityislaitteen avulla.
Seuraava taulukko kayttdd esimerkkeind asiantuntijapalvelua (kuten neuvonta),
pankkipalvelua seka tietopalvelua (tietopankki, hakemistot, uutiset).

1 Digitalisoitumista Internedikaan ei pida sekoittaa perinteisten radja televisioverkkagn
tiedonsiirtotekniikan muuttamiseen analogisesta digitaaliseksi.
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Taulukko 11 Digitaalisten palveluiden hankinta- ja kulutusvaihtoehdot

Toimintamalli Asiantuntijgpalvelu | Pankkipalvelu Tietopalvelu
1. Perinteinen Henkilokohtainen Henkilokohtainen Puhelinpalvelu
tapaaminen tapaaminen
Puhelinneuvonta Puhelinpalvelu
Pankkiautomaatti
2. Tietokone Sahkopostieuvona | Verkkopankki WWW-tietopalvelu
3. Erityislaite Rahakortin lataus Kayttd

matkapuhelimella

Kuten taulukosta huomataan, digitaalinen palvelu voi ottaa monia teknisia muotoja.
Yksinkertaisimmillaan kyse on sadhkopostista tai WvYgiujen selailusta. Toista
palveluun voi liittyd myos erityislaitteiden hallintaa kuten rahan latausta rahakortille.

Seuraava kuvio tiivistdaa vaihtoehtojen erot. On huomattava, ettéd vaiheet eivat
valttamatta ole erillisia vaan etta tilapysoimitus ja kayttd voivat sulautua yekbi
kokonaisuudeksi: tietopalvelun asiakas tilaa ja kuluttaa yhden tiedon, tilaa toisen,
kuluttaa sen jne. Toisaalta toimitus ja kayttd voivat olla vuorovaikutteisia:
neuvontapalvelussa asiakas ja neuvoja kayvat keskustelua, eika toimitusta voi
ajallisest erottaa kaytosta.

1. Valinta 2. Tilaus 3. Toimitus 5. Kaytto 6. Varastointi
Perinteinen > Perinteinen > Perinteinen > Perinteinen
. LEXXX 2 . eeooeo XXX - .
Tietokone Tietokone Internet Tietokone
Erityislaite Erityislaite Internet Erityislaite

——> 1. Perinteinen
seseer 2. Tietokone
3. Erityislaite

Kuva 11 Digitaalisten palveluiden hankinta ja kulutusvaihtoehdot

Muunto ja varastointivaiheet puuttuvat palveluilta. Palveluja ei voi varastoida,
eika niitda aineettomina voi myt8&n muuntaa. Sen sijaan palvelun yhteydessa
asiakas voi saada tallenteita ja datavirtaa. Saatua datavirtaa voi kyllda muuntaa
tallenteiksi, ja tallenteita voi muuntaa ja varastoida kuten edella on esitetty.

3.3 Jakeluketjumuutokset

Digitalisointi saattaa vaiktda merkittavasti toimialojen rakenteisiin ja
arvoketjuihin. Kettunen ja Filenius (1998, 68) maarittelevat tuotteen arvoketjun
raakaaineista loppukayttajélle seuraavasti:
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Arvoketju on logistiikkaketju, jonka kestaessa raakeeesta valmistetaan
tuote jase toimitetaan loppukayttgjalle. Jokainen valiporras joko jalostaa
raakaainetta lahemmaksi lopputuotetta tai muodostaa olennaisen linkin sen
toimittamiseksi loppukayttajalle.

Maaritelma painottuu aineellisiin tuotteisiin. Se soveltuu digitaalisillékatteille,
jos raakaaineiksi kasitetédan myods tieto, bitit, henkildtydvoima ja muut
tuotannontekijat.

Tassa luvussa kasitellaan arvoketjun loppuosaa, jakeluketjua. Jakeluketjuun kuuluu
lopputuotteen tuottaja seka ne ketjun portaat, jotka ovat tuottajassipkkaan
valissa. Naita valiportaita kutsutaan myos valikasiksi tai valittajikskasittelyn
ulkopuolelle jaavat tuottajan alihankkijat.

3.3.1 Jakeluketjumuutokseti odotukset

Internetkaupankaynnin on uskottu johtavan jakeluketjujen lyhentymiseen, kaupan
valiportaiden vahenemiseen ja tata kautta kustannussaastoihin. Taman ajattelutavan
ehkéa keskeisimman artikkelin ovat kirjoittaneet Benjamin ja Wigand (1995). Heidan
mukaansa asiakaskontaktien kustannukset pienenevét niin alhaisiksi, etta valiportaita
voidaan ohittaa. Ajatus on saanut laajempaakin suo¢iota. O'Connor & O'Keefe
1996, Strategic Advantage 1998)

Ennusteet valiportaiden katoamisesta ovat kuitenkin ristiriitaisia, ennusteita vastaan
on esitetty myds Kkritiikki&, ja odotetaan jopa uusien vétgden tulemista
markkinoille. Uudet valiporrastulokkaat valittaisivat erityisesti tietoa ja toisaalta
ker2isiva@at i hmisi? oOovirtuaaliyhteis®°iKks

Koska digitaalisten tuotteiden kaupama
sahkoistd kaupankayntia, voisi olettaa, ettd jakeluketjumuutokset nékyisivat
voimakkaimmin juuri siindEsimerkki2 kertoo, kuinka aineettomuus voi vaikuttaa
jakeluketjuun rakenteisiin.

Esimerkki 2 Liputon lentdminen

Zeithaml ja Bitner (1996, 355) kuvaavat, kuinka lentoyhtion siirtymipen
liputtomaan matkustamiseen on lyhentanyt jakelukanavaa. Entisia paperilippuja ei
tarvita, kun asiakas saa tilatessaan varausnumeron. Numero on asiakkaan |"lippu”
Kysymys ei ole oikeastaan digitaalisten tuotteiden kaupasta tai edes hkinpasta
vaan aineellisen muuttumisesta aineettomaksi.

Liputtomuus on paitsi sdastanyt lippujen kirjoituskustannukset myds aufttanut
lentoyhtion ohittamaan matkatoimistot. Lksélentoyhtid on voinut ohittaa toisenk|n
valittajan, toimialan keskitetyn paikanvarausjarjestelman.

Jakelukanavan lyhentyminen on laskenut jakelun kustannuksia. US Governnment
(1998, A425) mainitsee arvion, jonka mukaan lentoyhtion (ilmeisesti Interneti
valityksella) myyman aineettoman lipun kustannukset ovat yhden dollarin, kun
matkatoimistojen ja keskitetyn paikanvarausjarjestelman kautta myyty papetilippu
maksaa kahdeksankertaisesti.

Matkatoimistotkin ovat muuttaneet toimintaansa. Eraat ovat alkaageta muita
palveluita kuten matkabudjetin hallintaa yrityksille sek& myyda opaskirageoita,
-karttoja ja-tarvikkeita.
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3.3.2 Tallenteiden jakeluketjumuutokseti analyysi

Tassa kappaleessa analysoidaan jakelukanavan rakenteeseen vaikuttavia. tekijoit
Analyysi selvittaa, minké&laisia paineita digitaalisuus  kohdistaa
jakeluketjurakenteisiin.  Analyysi vertaa digitaalisten tallenteiden Internet
kaupankayntia aineellisten tuotteiden Interk@tipankayntiin. Lahtokohdaksi on
otettu Sternin ym. (1996) kuvayakelukanavarakenteista.

Analyysin rajoitukset. Esitettava analyysi sopii tallenteiden kauppaan. Se ei sovi
sellaisenaan datavirtaan tai palveluihin.

1 Datavirran valittdjanad on perinteisesti ollut telewsidai radioyhtio.
Lahetystaajuuksien rajallisay saantely ja vaaditut suuret investoinnit ovat
kaytannossa estaneet jakelun muilta tuottajilta suoraan asiakkaille. Digitaalinen
jakelu vapauttaa toimitukset. Aineettomuuden ja saannellyn markkinatilanteen
takia aiheen hedelmallinen kasittely vaatii kuaiin erillisen analyysin.

1 Palveluiden jakelukanavia tulisi analysoida toimialakohtaisesti. Digitalisoinnin
vaikutusten arviointia hankaloittaa se, ettd palveluiden sisaltdé voi muuttua
digitalisoinnin ja jakelukanavaratkaisujen myota. Esimerkiksi matkailazon
mahdollista, ettd kuljetuspalveluidértuottajat yrittavat digitaalisen palvelun
avulla ohittaa matkatoimistot jakelukanavana. T&lldin matkailupalveluiden osto
muuttuisi; matkatoimisgoalvelu voisi havitd jakeluketjustakun asiakkaat
ostaisivat @jitaaliset varauspalvelunsa tai digitaaliset lippunsa suoraan
kuljetuspalveluiden tuottajalta. Talldin olisi kyseessa paitsi jakeluportaan
havidaminen myos yhden palvelumuodon kuihtuminen.

Koska taman tutkimuksen toimialakohtaisessa osassa késitelldé@nteidien
kauppaa, ei datavirran ja palveluiden jakelukanavien erityiskysymyksiin perehdyté
tarkemmin.

Valittajien tarve

Mihin markkinat oikeastaan tarvitsevat valittdjid? Eiko tuottajan kannattaisi aina
itse myyda tuottamansa tuotteet eika maksaa sitgtaumuille?

Valittgjista taytyy olla taloudellisia hyotyja. Hyodyt nékyvat mm. alhaisempina
kustannuksina ja parempana palveluna. (Alderson 1954 ref. Stern ym. 1996, 3)

a) Tehokkuus

Valittajat parantavat tehokkuutta vahentamalla tarvittavien kontaktienaen&os
ostajia ja myyjid on markkinoilla useita, naiden kahdenvdlisten suhteiden
maksimimaara muodostuu helposti suureksi. Kun valittaja hoitaa ndaitd suhteita,
pienenee tarvittavien kontaktien lukumaaruva 12)

12 astaavasti myds esimerkiksi majoittisi ohjelmapalveluiden tuottajat.
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Myyjat Myyjat

1 C°Ci1 »C L]

Valittaja

Ostajat Ostajat

Kuva 12 Valittgja vahentaa tarvittavien kontaktien maaraa

Kontaktien lukumé&ara ei luonnollisesti ole ainoa tehokkuuteen vaikuttava tekija,
koska kaikki kontaktit eivat ole samanlaisia.

Kommentti: Digitaalisuus ei sinansaisdd eika vahenna kontaktien
lukumaaraa. Valittajien tarve kuitenkin voi epasuorasti lisaantya digitaalisten
tuotteiden  markkinoilla, jos markkinat laajenevat alentuneen
alalletulokynnyksen my6té; kun ostajia ja myyjid on enemman, valittdjasta on
enemmanahokkuushyotya.

b) Valikoima

Tuottajien tarjonta ja kuluttajien kysynta eivat aina taysin kohtaa. Valikadet
auttavat sopivan valikoiman jarjestamisessa seuraavilla tavoilla:

1 Lajittelu. Valikasi jakaa heterogeenisen tarjonnan yhdenmukaisiin ryhmiin. Tama
on tyypillistd maataloustuotteille, joiden tuotanto ei ole taysin tasalaatuista.
Esimerkki: kananmunien kokoluokitus.

1 Kokoaminen Valikasi kokoaa samaa tuotetta useilta tuottajilta suuremmaksi
maaraksi.

1 Erakokojen pilkkominenTuottaja haluaa usein myyda swssa erissd, kun taas
kuluttaja tarvitsee ainoastaan pienid eria. Valikasi pilkkoo erdkokoja
pienemmiksi.

1 Valikoiman laajennusValittdja hankkii valikoimiinsa useita toisiinsa liittyvia
tuotteita ja tuoteryhmida eri tuottajilta, koska asiakkaat arvostdsajaa
valikoimaa ja vaihtoehtoja.

Kommentti: Valittdjien tarve vahenee. Mainituista tehtavista valikoiman
laajennus on edelleen tarpeen digitaalisille tuotteille. Muut tehtdvat ovat
tarpeen lahinna aineellisten tuotteiden kaupassa. Erakokojen pilkkomaie
kuitenkin tulla kyseeseen, jos tuottaja ei halua panostaa pienten
kauppatapahtumien hoitamiseen.

c) Rutiinit
Valittajan kayttd helpottaa tilaamisen vakioimista rutiiniksi. Vakioinnin kohteina
voivat olla esimerkiksi kommunikointitavat, hinta, erékokojmitustiheys seka
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maksutapa jaehdot. llman vakiointia ostajan ja myyjan taytyy sopia naista erikseen,
mika voi vaatia pitkidkin neuvotteluja.

Kommentti: Valittajien tarve sdailyy. Tuotteen muuttuminen aineellisesta
digitaaliseksi ei vaikuta vakioingétpeisiin.

d) Etsinta

Seka ostajat ettd myyjat etsivat. Myyjat eivat tunne ostajien tarpeita eivatka ostajat
markkinoiden tarjontaa, joten he joutuvat etsiméén tietoja toisistaan. Valittajat
helpottavat tata tyota.

Kommentti: Valittdjien tarve vahenee. Itséuotteiden muuttuminen
digitaalisiksi ei juuri helpota etsintaa. Digitaaliset tuotenaytteet kuitenkin
helpottavat valintavaiheessa, jolloin asiakas ei tarvitse valittdgjad samalla
tavoin kuin silloin, kun naytteitd ei ole saatavis$a.Yleinen siirtyminen
Internetkaupankayntiin helpottaa etsimistd hakukoneiden yms. muodossa,
mutta tdma ei liity erityisesti digitaalisiin tuotteisiin.

Ketjun tehtavat

Jakeluketjun jasenilla on monia tehtavia. Yksi helpoimmin havaittavista on
tuotteidenvarastointija fyysinenjakelu Nama eivat kuitenkaan ole ainoat tehtavat.
Kysynnéan luominerli myynti ja markkinointkuuluu ketjun tehtaviin. Ketju hoitaa
myds myynnin jalkeiset palvelugli asennuksen, asiakasneuvonnan, korjaukset ja
huollon. Lisaksi ketjun tehtava dmototus

Tuottaja voi hoitaa koko jakeluketjun tehtavat itse, tai se voi kayttaa siihen
valittajia (Cespedes 1988 ref. Stern ym. 1996, 8). Jos joku valittaja poistuu
jakeluketjusta, on muiden ketjun jasenten hoidettava nama tehtavat. Valittajalla on
sija markknoilla, jos se kykenee hoitamaan tehtévia tehokkaammin kuin muut ketjun
jasenet.

Kommentti: Valittajien tarve vahenee.
Fyysinen jakelu ja varastointhuuttuvat digitaalisiksi. Digitaalisen jakelun ja

varastoinnin kustannuksia pidetdan vyleisesti allmasi eika valittajan
kaytosta ole vastaavia kustannusetuja.

Kysynnén luontitehtavaailyy entisellaan.

Myynnin jalkeisista palveluistaélittdjan suorittaman huollon ja korjauksen
tarve vahenee. Tuottaja voi digitaalisuuden myotd helpommin hoitaa nama
tehtavat itse, koska itse tuotetta ei tarvitse kuljettaa huoltoon. Aseaus
asiakasneuvontatehtavissa ei ole vastaavaa muutosta, koska digitaalisuus ei
sanottavasti helpota niiden suorittamista.

Luototustehtavaroidon kustannukset pienenevat hiukarskioluottoriskin
toteutumisen taloudellinen merkitys on pienempi digitaalisten tuotteiden
kaupassa. Mikéli tuotanto on automaattista monistusta (erityisesti tallenteet
ja datavirta), syntyva tappio merkitsee tuottomahdollisuuden vaan ei
tuotantokustannustemenetysta.
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Palvelutaso

Bucklin (ks. Stern ym. 1996, 16) on esittanyt, etta jakelukanavan rakenne
maaraytyy sen perusteella, millainen kanava pystyy tarjpamaan asiakkaille sopivan
palvelutason. Valittdjia on jakeluketjussa todennakoisesti sitd enemmidf,
parempaa palvelua loppuasiakkaat vaativat.

Etsinnasta, odottamisesta ja varastoinnista koituu asiakkaalle kustannuksia tai
haittoja. Naiden pienentamiseksi jakelukanavan taytyy tarjota tiettyja palveluita.
Palvelut koostuvat sellaisista osista ksijinti, odotus tai toimitusaika, erékokga
valikoiman laajuus Asiakas toivoo myymalan sijaitsevan lahelljotta hanen
kuljetus ja etsintédkustannuksensa olisivat alhaise¢ka tarjoavan laajan valikoiman
ja sopivan kokoiset erat. Lisaksi han odotsaavansa tuotteen nopeasti tilauksen
jalkeen.

Kommentti: Valittdjien tarve véhenee. Myymalan l|aheinen sijainti ei
digitaalisten tuotteiden kaupassa juuri vdhenna asiakkaiden kustannuksia,
eika valittajan kaytto oletettavasti mydskaan nopeuta toimitusta.

Kanavarakenne: muut tekijat

Jakeluketjun rakenteeseen vaikuttavat myds muut tekijat. Ketjun kustannusrakenne
on yksi niista. Jakeluketjun rakentaminen voi vaatia suuria investointeja, ja ketjun eri
osien erikoistuminen hoitamaan tiettyja tehtavia onuidddlisesti tehokasta. (Kotler
1991, 508)

Kommentti: Valittajien tarve vahenee investointitarpeen pienetessa.

Muita vaikuttimia ovat tekniset, kulttuurilliset, maantieteelliset, sosiaaliset ja
poliittiset tekijat kuten lait (Frazier ym. 1990 ref. Stgmm. 1996, 20). Teknisten
keksintdjeni esimerkiksi autojen tai tietoverkkojénleviaminen voi edistaa jonkin
jakelutavan yleistymista. Kulttuurilliset esteet puolestaan voivat hidastaa uusien
jakelumuotojen kayttéonottoa. Maantieteelliset tekijat kutemkkiaa-alueen koko,
tuotannon sijainti ja vaestotiheys vaikuttavat myds kanavan rakenteeseen siten, etta
moniportainen kanava on todennakdisempi, kun tuotanto on keskittynyttéa ja
asiakkaat puolestaan hajallaan.

Kommentti: Valittdjien tarve vidhenee muttdaasti. Joidenkin digitaalisten
tuotteiden myynti vaatii teknisten keksintdjen yleistymista ja ostokulttuurin
muutosta. Maantieteelliset tekijat eivat digitaalisten tuotteiden kaupassa
pidenna kanavaa, kuten edella olikin jo puhe.

Jakelukanavan tuotto ja kustannusodotukset vaikuttavat luonnollisesti
kanavavalintaan. Naiden lisdksi tuottajan taytyy ottaa huomioon kanavan hallinta ja
mukautuvuus: kuinka hyvin tuottaja pystyy vaikuttamaan vélittajien toimintaan, ja
kuinka hyvin ne mukautuvat tuottajan bamiin muutoksiin tulevaisuudessa. (Bovee
& Thill 1992 ref. Zeithaml & Bitner 1996, 341)

3.3.3 Tallenteiden jakeluketjumuutokseti johtopaatts

Suorana vaikutuksendigitalisoituminen nayttaisi vahentavan valittajien tarvetta
Tarve vahenee, koska lajittelya kokoamistehtavéat katoavat seka erakokojen
pilkkomistarve pienenee. Digitaaliset tuotenédytteet helpottavat kuluttajan
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etsintdprosessia ja vahentavat osaltaan valittajien tarvetta. Lisaksi fyysisen jakelun ja
varastoinnin muuttuminen digitaalisiksi vahentadlittgjan kaytosta saatavia
kustannus ja nopeusetuja. Maantieteelliset tekijatkdan eivat endd pidenna
jakeluketjua.

Muutos ei kuitenkaan ole aivan nain yksiselitteinen, wadittajien tarve voi myos

lisddntya 0 mut k an kauttao. Tar na ladienesat 3jant y vy ,

kansainvalistyvat digitalisoinnin  vuoksi, jolloin valittdja pystyy lisddméaan

tehokkuutta ja myos rutiineista on enemman hyotyjd. Mutta markkinoiden
laajeneminen ja kansainvalistyminen ei suinkaan ole digitalisoitumisen ehdoton
seuraus, van se riippuu mm. tuotteen luonteesta.

Vdlittadjien tarpeen vaheneminen saattaa lyhentaa jakeluketjuja. Kehitys ei
kuitenkaan valttamatta johda suoranaiseen vdlittdjien katoamiseen. Jos valittajan
kaytbsta on vdhemman hyoétya, sen neuvotteluasema heikljanedn se ei ehka
kykene perimaan kovin suurta katetta myynnistdan. Valittdjien lukumaara saattaa
myds vaheta toimialueiden kasvaessa. Entisen kokoista markkinaa Vvoi
tulevaisuudessa palvella nykyistd huomattavasti pienilukuisempi valittdjakunta.
(Karlssa 1999, keskustelu)

Jakelupalvelut. Digitaalisten toimitusten yhteydessa ei enda tarvita
tavarankuljetuspalveluita. Sen sijaan toimitukset lisaavat tiedonsiirtopalveluiden
kulutusta. Erityisesti videon ja @anen siirron voi odottaa kasvattavan tiedonsiirron
kysyntdd. Digitalisoitumista voikin pitdd rahansiirtona tavarankuljetusalalta
tietoliikennealalle.

3.3.4 Muutosten hidasteet

Vaikka jakeluketjurakenteisiin kohdistuukin selkeitd muutospaineita, muutosten
tiella on monia hidasteita. Jo digitaalisen jakelun ivaait investoinnit ja teknisten
keksintdjen hidas leviaminen voivat estdd digitaalisten toimitusten yleistymista ja
siten rakenteiden muuttumista.

Myo6s asiakkaiden ja jakeluketjun jasenten nykyiset diijee voimasuhteet seké
kauppatavat voivat hidastaae#ld ennustettua kehitysta. Valiportaiden katoamisen ja
suoraan tuottajalta kuluttajalle tapahtuvan myynnin tielld on nelja vaikeutta. (Fein &
Jap 1999)

1. Skaalaetujen puuteYhden tuottajan asiakasmaard voi olla lilan pieni. Jos

valittajalla on enemman agieaita, se voi saavuttaa skaalaetuja.

2. Kilpailun puutteesta johtuva tehottomuudlyyntitoimintojen hoitaminen
yrityksen sisalla voi johtaa  byrokratisoitumiseen, tuottamattomiin
investointeihin  ja huonoon laatuun. Ulkopuoliset valittdjat joutuvat
kilpailemaan toisiaan vastaan, minka voi arvella pitdvan toimintoja paremmin
kunnossa.

3. Asiakkaiden mieltymyksetMonet suuryritysasiakkaat haluavat rajoittaa
kayttamiensa toimittajien lukumaaraa ja ostavat vain tietyilta jalleenmyyjilta.

4. Kanavakonflikti Jos tuottagg myy sekad suoraan etta valittajien kautta, se joutuu
kilpailuasetelmaan valittgjien eli omien asiakkaidensa kanssa. Tasta voi syntya
konflikti suoramyyntikanavan ja jalleenmyyntikanavan valilla.

Kanavakonflikti on haitallinen erityisesti silloin, kun tys$ toimii kaksilla
markkinoilla: se toimittaa tuotteitaan sekad perinteisin menetelmin valittdjien kautta
ettd suoramyyntina digitaalisesti. Kanavakonflikti voi hidastaa digitaalisuuden
levidmista.
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3.3.5 Valittajien uudet roolit

Laatu ja luottamus. Choi ym. (197) ennustavat, ettd InterA@upankaynnisséa
valittajan roolissa korostuu laadun varmistus. He esittavat (s. 138), etta suurin osa
digitaalisista tuotteista on kokemusperaisia, joten niiden laadun arviointi on vaikeaa.
Taman vuoksi valittdjan kannattaaiieya asiakkaan suuntaan asiantuntijana ja
tiedon levittgjana, joka on puolueettomampi kuin tuotteen tuottaja.

Arvio saattaa pitaa paikkansa, mutta perustelu on epaselva. Ei ole naytetty, etta
digitaaliset tuotteet olisivat aineettomia tuotteita enemkukemusperaisia. Lisaksi
digitaaliset tuotenaytteet helpottavat asiakasta merkittavasti kokemuslaadun
selvittamisessa.

Myds Clark ja Lee (1999) ehdottavat, etta sé&hkdisen kaupankaynnin valittajat
voisivat toimia luottamuksen lisd&jinad. Erityisesti sillokun markkinoilla olevien
tuotteiden laatu vaihtelee, on valittdjasta hyotya luotettavan tuotetiedon valittajana ja
laadun takaajana. Clark ja Lee perustavat ehdotuksensa aineellisten tuotteiden
tukkukauppaa koskevaan tutkimukseensa.

Clarkin ja Leen sek&hoin ym. esitykset valittajasta luottamuksen lisddjana tai
laadun varmistajana eivat sovellu sellaisenaan digitaalisten tuotteiden kauppaan.
Digitaalisuus vahentdd laadun varmistuksen tarveDaitaalinen tallenne on
todennakoisesti tasalaatuisempi kuirastaava aineellinen tuote naarmuineen,
kolhuineen ja teknisine vikoineen. Palvelun automatisointi digitaaliseksi puolestaan
vahent&aé jonottamista, hermostumista, unohduksia, virheitd yms. henkilokohtaiseen
palveluun helposti liittyvia laatuongelmia.

Laadunvarmistus ei siis nayttaisi olevan digitaalisilla tuotteilla niin tarke&a kuin
aineellisten tuotteiden tai perinteisen palvelun kaupassa. Asia ei kuitenkaan ole nain
yksinkertainen. Laadun varmistus voi korostua silloin, kun muiden tehtévien
painoarvo o digitalisoitumisen myota vahentynyt.

Tuottaja. Valittaja voi ottaa myds tuottajan roolin: se yhdistelee hankkimistaan
osista uusia tuotteita. Choi ym. (1997) arvioivat taman roolin kasvavan, koska
digitaalisia tuotteita on helpompi raataldida kuin aihgiel Lis&perusteluna he
esittavat, etta digitaalisten tuotteiden tuottajia on paljon, ne ovat pienia ja erikoistuvat
kapeille markkinoille. Talloin tarvitaan yhdistelijaa.

Yhteenveto. Vaikuttaisi silta, ettd valittdjan muiden tehtavien vahetessa laadun
varmistuksen ja tuotteiden muokkauksen merkitys voi korostua. Tama on luultavasti
kuitenkin sellainen kehitys, joka vaihtelee tuoteryhmastad ja toimialasta toiseen.
Toisten tuotteiden laadun varmistus ja raatalointi on tarpeellisempaa kuin toisten.

3.4 Tekijanoikeudet

Tekijanoikeudet ja etenkin niiden rikkominen ovat herattdneet suurta huolta.
Ongelmat koskettavat erityisesti sellaisten tallenteiden kauppaa, jotka eivat vanhene
nopeasti vaan sailyvat kayttokelpoisina pitkan aikaa. Tallaisia tuotteita ovatkiarsi
tietokoneohjelmat, musiikki, videot ja julkaisut. Pelko tekijanoikeusrikkomusten
yleistymisestd lienee yksi suurimmista digitaalisuuden yleistymisen esteista
kopiointiongelmille alttiilla aloilla.

Ongelmat eivat ole uusia. Jo aineellistenkin tallelete kauppa on karsinyt
luvattomasta levityksestd. Arvioiden mukaan luvattoman levityksen osuus Suomen
videoelokuvamarkkinoista on noin 20 prosenttia (Valkama & Moilanen 1999).
Tietokoneohjelmien arviot ovat viela korkeammat.

Internet helpottaa luvatontavittamista entisestaan. Se on halpa levityskanava, ja
levittdjadn on helppo toimia nimettdomana. Kayttdgjan on myds hankala tarkistaa
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digitaalisten tuotteiden aitouttd. Tekijanoikeuden tiedotuga valvontakeskus on
selvittdnyt luvattomien tallenteiden vigystd suomalaisten WWWivujen kautta.
Selvityksessa suurin osa havaitusta luvattomasta materiaalista oli musiikkia, mutta
tarjolla oli myds paljon tietokoneohjelmia. (Ahokas 1999b)

3.4.1 Tietokoneohjelmat

Tietokoneohjelmien ala k&rsii vakavista tekijanoikexggimista. Alan jarjestojen
arvioiden mukaan vuonna 1997 asennetuista ohjelmisjapa 40 % olisi ollut
luvattomia kopioita. Suomessa luku on @8 Yhdysvalloissa 27 %. Luvaton
kopiointi kukoistaa erityisesti lt&uroopassa, Latinalaisessa Amerikassagai#@ssa.
(BSA & SPA 1998)

Tekijanoikeusrikkomukset ovat olleet vuosina 19841997 laskussa kautta
maailman (BSA & SPA 1998). Mainitut vuodet olivat voimakasta Internetin
levidmisen aikaa, ja parantuneiden yhteyksien voisi ajatella johtaneen ongelmien
kasyuun. Nain ei kuitenkaan naytd kayneen. Nayttdd ennemminkin silta, etta
tehostunut valvonta ja valistus ovat vahentédneet ongelmia. Luvattoman
ohjelmalevityksen helpottuminen ei ole ainakaan viela johtanut rikkomusten
kasvuun.

3.4.2 Musiikki

Myds musiikkiala ké&sii vakavista tekijanoikeusongelmista. Alan kansainvalisen
jarjeston IFPI:n (1998a) mukaan jopa @3maailmassa myydystd musiikista olisi
luvatonta. Suurimman ongelman muodostaa ilmeisesti luvatote@fen kopiointi
ja myynti.T Suomen markkinoilla arvidaan joka viidennen &anitteen olevan laiton
kopio. Erityisen suuri ongelma on kopioiden tuonti Virosta ja Venajalta. (Gramex
1999) Tallentavien CHaitteiden yleistyminen lisdnnee ongelmia.

Myds digitaalisen musiikin luvaton levitys on merkittavaa. Vueont998
Internetissa arvioitiin olevan jo 5@D0 laitonta musiikkikopiota (IFP1 1998a).
Vuoden 1999 vaitetty luku on jopa 2 miljoonaa (Benghozi 1999). Valitettavasti ei ole
tiedossa, mita luvut tarkkaan ottaen mittaavdtoisten arvioiden mukaan Interiet
siirrettaisiin kuukaudessa TWO uutta musiikkikappaletta, ja ainoastaan prosentti
Internetissa saatavilla olevasta musiikista olisi laillista. (Lagus 1999)

Tekijanoikeusongelmat ovat hidastaneet musiikin digitaalista jakelua. Suomessa
sekd Teosto, Sumen aani ja kuvatallennetuottajat ettd BMIBvy-yhtid ovat
pitdneet tehokasta kopioinninestojarjestelmaa edellytyksena musiikin digitaaliselle
jakelulle. (Ahokas 1999ad, Markkinointi & Mainonta 1999)

3.4.3 Suojautumiskeinot

Lainsdadantokeinot. Tekijanoikeuslaisaadantd kehittyy ottamaan huomioon
digitaalisen jakelun erityispiirteitd. Lainsaadannolla ei voida kuitenkaan taysin estaa
luvatonta kayttda. Sen osoittavat jo mainitut ongelmat aineellisten tallenteiden
kaupassa.

13 Tutkimus kasitteli likeelamé&n sovellusja apuohjelmia, kuten tietokantoja, toimisibjelmistoja,
ohjelmankéitystydkaluja ja Internetin kayttoon tarvittavia ohjelmia. Tutkimukseen eivat sisaltyneet
kotikayttoon tarkoitetut ohjelmat kuten pelit tai kodin opetusohjelmat, eivat myodskaan
kayttojarjestelmét.
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Tekniset keinot. On epdaselvda, missa mnéa luvaton kayttdé on teknisesti
estettavissda. Mahdollisia ratkaisuja ovat mm. erilaiset lukitusmenettelyt, joilla
estetaan kopiointi, luvattomasti otetun kopion kaytt6 tai muuntaminen kayttéa varten.

Rajoittamalla asiakkaan oikeutta muunnokseen voidazatdnta kayttod vahentaa.
Julkaisun tulostamisen tai aanitteen levyttamisen voi estaa teknisesti. Vastaavaa
aineellista tuotetta voidaan jopa myyda eri tuotteena.

Kopioiden leviamista voidaan myo6s tarkkailla piilottamalla tuotteeseen ns.
vesileima Leimdla tunnistetaan luvalliset ja luvattomat kopiot ja mahdollisesti myds
asiakas, jolta luvaton kopio on alkanut levita.

Jos tehokkaat suojausjarjestelméat yleistyisivatkin, on ne kuitenkin tavallisesti
mahdollista kiertda ja levitys voi jatkua. Kun luvatooplointi ja kaytté on ollut
ongelma jo aineellisten tuotteidenkin aikana, voidaan olettaa, ettd se on sita
digitaalisillakin tuotteilla.

Tuotetta koskevat keinot. Tekniikan kehittamisen lisaksi itse tuotetta ja sen
tarjontatapaa voi muuttaa. Tuotteen Inetta voi muuttaaallenteesta palvelun
suuntaan Tama on mahdollista mm. tietokoneohjelmille, joita voidaan tallenteiden
jaon sijasta kayttaa palvelinohjelmina verkkoyhteyden valityksella.

Kopiointia vastaan voi taistella my@suunneltavuudefa pilaantwuudenavulla.
Jatkuvia paivityksia vaativa tuote ei ole helppo kopioitava. Esimerkiksi viikoittain
toistuva uusien tuoteversioiden julkaisu vaikeuttaa luvatonta levittdmistd. Se voi
tosin vaikeuttaa luvallistakin jakelua.

Hinnoittelua koskevat keinot. Houkutusta luvattomaan kayttoén voidaan
pienentaa kayttamalla alhaisihintoja. Hinnoittelumalliakin voidaan muuttaa:
tuotteesta maksetaan suurehko kertahinta, jonka jalkeen sitd jaetaan vapaasti useille
kayttgjille. Tastd ovat esimerkkeind perinteinen kigesmi ja tietokoneohjelmien
lisensointi, jossa organisaation jasenet saavat vapaasti kayttaa tuotetta yhteisesti
maksetulla lisenssimaksulla.

Erds tapa suojautua on muuttaa ansaintamallia ja jakaa tuotetta ilmaiseksi.
Varsinainen tulovirta saadaan tafiéesimerkiksi myymalla mainostilaa tai tuka
lisdpalveluita kuten asennusta, koulutusta ja neuvontaa. (OECD 1998c, 74) Tallaiset
ansaintamallit eivat kuitenkaan sovellu kaikkiin digitaalisiin tuotteisiin.

Hinnoittelua kasitellaan lahemmin seuraavasgapkleessa.

3.5 Hinnoittelu ja maksaminen

Digitaalisten tuotteiden hinnoittelu on ainakin jossain maarin joustavampaa kuin
vastaavien edligitaalisten tuotteiden hinnoittelu. Tuotteen rajakustannukset
maaraavat alarajan, jota halvempi hinta tuottaisi tappfotBigitaalisten tuotteiden
rajakustannukset ovat todennédkoisesti alhaisemmat kuin vastaadegitaalisten
tuotteiden rajakustannukset. Jos rajakustannukset ovat lahella nollaa, ne eivat
kaytannossa aseta tuotteen hinnalle alarajaa.

Ajatus alhaisistaajakustannuksista perustuu siihen, etta digitaalisten tallenteiden
tuottaja saastyy tavaran valmistamiselta ja jakelulta, mahdollisesti myds
jalleenmyyjien palkkioilta. Digitaalisten palveluiden tuottaja puolestaan saavuttaa
kustannushyotyja tarjonnan auatatisoinnista. On toki huomattava, ettd vaikka
rajakustannukset olisivatkin alhaiset, digitaalinen myynti vaatii alkuinvestointeja.
Kuinka todelliset kustannukset muodostuvat, vaatisi alakohtaista selvitysta.

14 Jos tuotteen myynnin halutaan olevan voitollista eikéleiodotettavissa rajakustannusten laskua
myyntiméaarien kasvaessa.
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Todennadkoisena voidaan kuitenkin pitaa rajakoiststen selvdd alenemista
verrattuna vastaaviin-gligitaalisiin tuotteisiin.

Eras aarimmainen mahdollisuus on, ettd digitaaliset tuotteet ovat ilmaisia ja
ansainta tapahtuu edellisessa kappaleessa kuvatuin tavoin. Muita digitaalisten
tuotteiden mahdokia hinnoittelumalleja ovat esimerkiksi seuraavat (mm. Brown
ym. 1997, Varian 1997, OECD 1998c, 74):

A kertamaksu

A aikaperustainen maksu: kuukausivuokra, tilausmaksu

A maksu kayttomaaran mukaan: kayttokerrat, kayttoaika, kaytetyt resurssit kuten levytila
tai dirretty tietomaara

A lisensointi: kayttajien tai yhtdaikaisten kayttajien lukumaéran mukaan

Malleista erityisesti kayttomaaran mukainen hinnoittelu on digitaalisuuden myotéa
muuttunut soveliaammaksi monilla alueilla.

A Tietokoneohjelmien hinta on usein pstunut kertamaksuun tai lisensointiin.
Kayttomaaran mukaan maaraytyva hinta voi perustua esimerkiksi kasiteltyjen
tiedostojen lukumaaraan, kasiteltyyn tietomaaraan tai kayttétunteihin.

A Aénitteiden kuluttajahinta on tavallisesti ollut levykohtainen kertamaKayttdmaaran
mukaan maaraytyva hinta voi perustua kuunneltuun kappaieminuuttimaaraan.
Kertamaksuakin voidaan soveltaa uudella tavalla, jos hinta kasittda ainoastaan yhden
musiikkikappaleen perinteisen koko levyn sijaan.

A Lehti- tai televisiouutigtn hinta on Suomessa tavallisesti aikaperustainen tilausmaksu
tai lupamaksu, joskin mainostilan myynti on merkittavaa. Myos kertamaksu eli lehtien
irtonumeroiden osto on tavallista. Digitaalisuus tuo uusia mahdollisuuksia. Uutisista
voidaan veloittaa uuti®htainen kertamaksu, jolloin esimerkiksi lyhyt uutinen on
maksuton, mutta taustatiedot maksullisia.

Millaiset hinnoittelumallit muodostuvat vallitseviksi kaytannéssa? Sinnreichin ym.
(1999) mukaan digitaalisen sisalfBrmyynnissa tilausmaksu on selvagkisempi
kuin kayton mukainen maksu. Tilausperustaisen hinnoittelun osuus oli heidan
mukaansa 9% vuonna 1998 ja olisi edelleen 87 % vuonna 2003.

Myds Fishburn ym. (1997) ja Odlyzko (1996) ovat ennustaneet, ettd kayton
mukainen hinnoittelu ei tule yldignaan. Syy tahan on se, etta asiakkaat pitavat
enemman "riskittbmasta" hinnoittelusta, kertamaksusta tai aikaperusteisesta
maksusta, jossa asiakas tietdaa kayton loppuhinnan jo ennakolta.

Choi ym. (1997, 65) ennustavat, etta eri hintojen kayttd eri amidkktulee
olemaan olennainen hinnoittelukeino, koska tuotteista saatava hyotty ja arvostus
vaihtelisivat asiakkaittain erityisesti digitaalisissa tuotteissa. Choi ym. ennustavat
myds, etta samasta syysta tuotteiden raatalointi olisi tarkeaa.

Kayttokelpoisuus Tassa tutkimuksessa ei ole tarkoitus kasitelld kunkin
hinnoittelumallin  soveliaita tai  todenndkdisia  kayttotilanteita.  Kaikki
hinnoittelumallit eivat kuitenkaan ole nykytilanteessa yhtéa kayttokelpoisia.

Kayton mukaan maaraytyva hinnoittelu lisdisidénnakoisesti tarvetta pienten
summien® maksamiseen: yksittdinen suoritus on pieni, mutta niitd on usein. Jotta
tallainen kehitys olisi mahdollinen, on maksamisen oltava vaivatonta ja edullista.

1> Taman tyon kasitteilla sisaltd kasittaa lahinna datavirran ja digitaaliset tietopalvelut. Sinnreichin ym.
(1999) kasitteilla kuluttaja maksaa siséllostd mutta ei lataa sita itselledsioma
'® pienena voidaan tassa pitaa alle viiden markan suuruista summaa.
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Erityisesti toistuvien pienten maksujen maksamiseen sovaltoaksujarjestelmia ei
ole juuri kaytossa (Salste 1998, 72).

Suomessa Yleistyneet pankkisiirtoihin perustuvat Intemaksujarjestelmat eivat sovellu
toistuvaan pienten summien maksamiseen. Maksaminen on verraten hidasta ja maksamisen
kiinteat tapahtumkustannukset korkeahkot, noin kaksi markkaa.

Yhdysvalloissa tavallinen luottokortti soveltuu kustannustensa ja katevyytensd puolesta
muutaman markan suuruisiin  maksuihin, mutta kayton turvallisuus huolestuttaa osaa
kuluttajista ja kauppiaista. Digitaatén tuotteiden kaupassa turvallisuushuoli korostuu:
Luottokortteja kaytettdessa on yleistd, ettd turvallisuuden lisdamiseksi tilaukset toimitetaan
luottokortin laskutusosoitteeseen. Digitaalisten tuotteiden kaupassa tama ei ole mahdollista.

Nimenomaan pigen maksujen maksamiseen on kehitetty lukuisia rahakorttien ja ns.
sahkoisten rahakkeiden kayttédn perustuvia maksutapoja. Téllaisia ovat mm:. jAv@ash
kortit, sekd rahaketekniikoista Ecash ja Millicent. Yksikdan naistd ei ole kuitenkaan
saavuttanutdajaa suosiota Internkéiytdssa ainakaan toistaiseksi.

Erittdin laajalle levinneet luottokortit vaikuttavat turvallisuushuolista huolimatta
lahivuosina todennakdisimmaltd pienehkdjen maksujen maksutavalta sekd Suomen
ettd koko maailman mittakaavassa. Makisongelmat hidastanevat kuitenkin jonkin
verran pieniin maksuihin perustuvan hinnoittelun ja myods koko digitaalisten
tuotteiden kaupan yleistymista.

3.6 Verotus ja tullit

Digitaalisten tuotteiden kaupankaynti on tata kirjoitettaessa varsin saanteleméaténta
verrattuna aineellisten tuotteiden kauppaan. Taméa johtunee erityisesti alan
uutuudesta, sadantelyn kehittyméattémyydesta ja digitaalisen kaupan pienuudesta.

Tata Kkirjoitettaessa digitaalisilla tuotteilla on vastaaviin aineellisiin verrattuna
kustannusetuja dnsainvalisessd kaupassa. Yhdysvalloissa digitaalisten tuotteiden
kauppa ommyyntiverotontaDigitaaliset tuotteet ovat maailmanlaajuisesliittomia
(Lehtinen 1999).

Digitaalisten tuotteiden tuonti kuluttajille EU:n ulkopuolisista maista on erain
edellytyksin arvonlisdverotonta kun taas aineellisten tuotteiden tuonti ei
paasaantoisesti ole. Sdannokset ja kaytannot tosin vaihtelevat aloittain ja ilmeisesti
EU-maidenkin valilla. (Verohallitus 1998; Aalto ym. 2000, 123)

Verottomuus ja tullittomuus yhdesspienten toimituskustannusten kanssa ovat
digitaalisille tuotteille merkittava kustannusedun lahde. Jos verottomuus ja
tullittomuus jaavat pysyviksi, voivat kustannusedut edistaa kaupan digitalisoitumista
erityisesti EU:n ja Yhdysvaltain valilla.
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4 Digitaalisen tuotteen menestymisen edellytykset

Kuinka voidaan arvioida tietyn tuoteryhmén digitaalisen kaupan kehitysta ja
menestymista? Tassa luvussa esitan arviointiin soveltuvan viitekehyksen. Se soveltuu
erityisesti tuoteryhmiin, joissa vallitseva kaytanto aineellisen tuotteen myynti ja
joissa digitaalinen tuote kilpailee aineellisen tuotteen kanssa. Malli sopii myds
tilanteisiin, joissa digitaalinen ja aineellinen tuote eivat taysin vastaa toisiaan mutta
ovat kuitenkin toistensa vaihtoehtoja.

4.1 Digitalisointiin vaikuttavat tekijat

Kuva 13 esittelee viisi tekijaa, jotka vaikuttavat digitaalisuuden yleistymiseen.

Tuote

Ostoprosessi

Kuva 13 Digitalisointiin vaikuttavat tekijat

Digitaalisten tuotteiden kaan onnistumiseksi tuottajien on oltava valmiita
hyodyntam&aédn myyntitavan etuja, toimialan nykyiset rakenteet eivat saa
kohtuuttomasti estéaa uutta myyntitapaa, asiakkaiden on oltava valmiita ostamaan ja
itse tuotteen on sovelluttava paitsi digitoitavakgiosiostotapahtuman eri vaiheisiin.
Taulukko12 esittaa kootusti eri tekijoihin liittyvat edellytykset.

Taulukko 12 Digitalisoinnin edellytykset

Tekija Edellytykset

Tuottaja Tuottajien valmiudet ja eddligitaalisesta myynnista

Toimiala Toimialan ja jakelukanavien rakenteet, jakelukanavan valmiudet, kilpailu
Asiakas (Loppu)asiakkaiden valmius ostaa digitaalisia tuotteita

Tuote Tuotteen soveltuvuus myytavaksi digitalisoituna

Ostotapahtumg Digitaalise$i toimitettavan tuotteen soveltuvuus ostotapahtuman eri vaiheisiin.

Tuottajien, asiakkaiden ja toimialan valmiudet digitalisointiin muuttuvat ajan
kuluessa. Jos ne eivéat ole valmiita digitalisointiin, se voi hidastaa kehitystd mutta
tuskin pysayttaa sit kokonaan pitkalla aikavalilla. Kyse on innovaation
levidmisnopeudesta.

Muutokset tuotteessa ja ostotapahtumassa etenevat teknisen kehityksen myota.
Mikd tdndan on hidasta toimittaa vienee muutaman vuoden kuluttua vain hetken.
Erityislaitteet kehittynedit soveltuakseen paremmin tuotteiden ostamiseen ja
kayttoon, ja digitaalinen varastotila halvennee edelleen. Jos tuote ja ostotapahtuma
eivat kehityksestd huolimatta lainkaan sovellu digitaaliseen maailmaan, jaa
digitalisoituminen haaveeksi.
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4.1.1 Tuottaja

Tuottajalla tarkoitetaan tassd tutkimuksessa lopputuotteen valmistajaa tai
valmistuttajaa. Lopputuote on se, mink& asiakkaat ostavat ja kuluttavat.

Kilpailluilla markkinoilla tuottajat lienevat valmiita digitaaliseen kauppaan, kunhan
ne nakevat digitaalisuudeuottavan niille vahintaan kohtuullisen voiton rajallisella
riskilla. Tuottcodotuksiin vaikuttaa paitsi markkinatilanne myos digitaalisen kaupan
valmiuksien hankintakustannukset. Suurin riski puolestaan tuntuu tata kirjoitettaessa
olevan huoli luvattomsta kopioinnista.

4.1.2 Toimiala

Toimialan markkinatilanne on ehka tuottajien valmiuksia tarkeampi tekija, koska
tuottajistai varsinkin jos niitd on useitd l0ytynee ennen pitkda innovatiivisia
digitaalisuuden omaksujia. Lyhyellda aikavalilla tarkea on mm. tdregkinen
kilpailutilanne, kilpailun voimakkuus ja kilpailijoiden lukumaara. Potentiaalisten
markkinoiden koko vaikuttaa myds kehitykseen: jos markkinat ovat kansainvalisesti
yhtenevat, innovaatio voi lydda itsensa lapi nopeammin ja lisata kilpailua.t Laaja
markkinat myds kiinnostanevat monia tuottajia  enemman kuin alueellisesti
pirstoutuneet markkinat.

Jotkut tuotteet sopivat luonnostaan paremmin kansainvaliseen kauppaan Kkuin
toiset. Esimerkiksi kotimaanuutiset tai radi@ televisioldhetykset ovat vetem
kansallisia, kun taas musiikki, elokuvat ja tietokoneohjelmat ovat usein
kansainvalisia.

Digitalisointi voi vaikuttaa toimialan jakeluketjurakenteisiin. Jos on odotettavissa,
etta digitaalinen tuote ohittaa nykyisia jakeluportaita, on tuottajien waeitaomioon
valikasien reaktiot. Tuottajat saattavat pitda nykyisten liikesuhteiden yllapitoa niin
tarkeana, etta lykkaavat digitaalisten tuotteiden tuontia markkinoille tai yrittavat
tuoda niitd markkinoille valittajien kautta. Valittajat eivat valttamattyvaksy
digitaalisten tuotteiden myyntid, koska niilla ei ehka ole tarjota niiden kaupankayntiin
tarpeeksi lisdarvoa.

Kysymys voi olla myds hintatasosta. Pelko hintojen alenemisesta, aineellisten
tuotteiden halpenemisesta tai jopa suoranaisesta hinsigoeiarohkaise tuottajia
siirtymaan digitaalisuuteen.

4.1.3 Asiakas

Asiakkaiden vahaiset valmiudet digitaalisten tuotteiden ostamiseen saattavat
hidastaa niiden leviamista merkittavasti. Asiakkailla ei aina ole ostamiseen ja
kayttamiseen riittavia tietoja, taja tai valineitd. Tiedot ja taidot voivat olla vaikeita
omaksua tuotteiden kayttdjakunnassa. Joillakin aloilla asiakkaat ovat nopeampia
omaksumaan innovaatioita kuin toisilla.

Vaikka asiakkaat oppisivatkin vaaditut tiedot ja taidot, he eivat valttaroléttsilti
halukkaita ostamaan tuotteita digitaalisina. Asiakkaat saattavat yksinkertaisesti
olettaa saavansa aineellisen tuotteen, koska ovat siihen tottuneet aikaisemmilla
ostokerroilla. Aineellisuus saattaa olla asiakkaalle merkki siita, etta han diratode
saanut vastineeksi jotain, ettd hankinta on todellinen.

Asiakkaat saattavat myods vierastaa digitaalisesta tuotteesta maksamista, vaikka he
saattaisivatkin ostaa vastaavan tuotteen aineellisena. Esimerkkeja tallaisista tuotteista
ovat sanomalehti ja nsiikkidanite. Naiden maksullinen ostaminen aineellisina on
merkittavad mutta digitaalinen jakelu toistaiseksi paaasiassa ilmaista. Sinnreich ym.
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(1999) erittelevat ongelman syitd nain: Markkinatilanteesta voi johtua, etta koska
digitaalisen tuotteen saamhiseksi, eivat kuluttajat halua maksullista tuotetta.
Kuluttaja saattaa myos kieltdytyd maksamasta tuotteesta, koska han on jo maksanut
Internetyhteydesta. Sinnreichin ym. mukaan (yhdysvaltalaisten) kuluttajien asenteet
ovat kuitenkin muuttumassa maksasiie suosiollisemmiksi. Oletettavasti tassé on
kyse tottumisesta ja toisaalta maksun arvoisen tarjonnan lisdantymisesta.

4.1.4 Tuote

Kaikki tuotteet eivat sovellu digitoitaviksi koskaan. Tallaisia on luonnollisesti
suurin osa aineellisista tavaroista. Kaikkinegttomatkaan tuotteet eivat ovat
digitoitavissa: vaikka laakarit ja potilaat kuinka olisivat valmiit etékirurgiaan,
tuotteen toimitus (leikkaus) on ainakin nykytekniikalla mahdotonta. Huoli
toimituksen turvallisuudesta voi puolestaan estdéd salaisterjetietoimituksen
digitaalisesti.

Aineellisen tuotteen vastaavuus.Joitain digitaalisia tuotteita vastaa jokin
aineellinen tuote: aanite kuulostaa lahes samalta saapuipa se aineettomana tai CD
levylld, tietokoneohjelma toimii samalla tavoin toimitettinpa digitaalisesti tai
levykkeella, lentomatkakaan ei eroa tehtiinpa varaus tietokoneella tai puhelimella.
Vaikka tuotteet eivat olisikaan aivan identti$i&ligitaalisesta tietokoneohjelmasta
puuttuu paperinen ohjekirja ja puhelinvarauksella voi olla myésisosiaalinen
merkitysi korvaavat ydintuotteet kuitenkin toisensa melko hyvin.

On kuitenkin myos sellaisia tuotteita, joita ei sellaisenaan ole olemassa ilman
digitaalista olomuotoa. Tuotetta ei joko ole lainkaan mahdollista toteuttaa ilman
tietoteknikkaa tai se ei ole taloudellisesti jarkevaa. Koppius (1999, 5) mainitsee
hypertekstimuotoisen kirjan ja tilaajalleen raéataloidyn séhkdisen sanomalehden.
Vaikka perustuotteét kirja ja sanomalehti ovat vanhoja, aineellinen olomuoto on
ominaisuuksiltaamlennaisesti puutteellisempi kuin digitaalinen.

Aineellisen tuotteen vastaavuus on olennainen kysymys, kun arvioidaan
digitaalisen tuotteen menestymismahdollisuuksia. Digitaalisen ja perinteisen tuotteen
vastatessa toisiaan taydellisesti on niiden vdesgilpailussa lahinna kyse
asiakkaiden, myyjien ja kyseisen toimialan valmiudesta sekd ostamisprosessin
soveltumisesta digitaalisuuteen. Digitaalisen ollessa selvasti huonompi tai parempi
kuin perinteinen tuote on kyseessa luonnollisesti kilpailuhaittetia.

Jos vastaavaa perinteista tuotetta ei ole markkinoilla lainkaan, on asiakkaiden,
myyjien ja koko jakeluketjun omaksuttava kaksi innovaatiota: seka digitaalisuus etta
uusi tuote. Vastaavan perinteisen tuotteen puute voi kuitenkin olla myos etat van
rakenteet ja tottumukset eivat jarruta digitaalisen tuotteen leviamista, eika
digitaalisella tuotteella ole kilpailijoita.

4.1.5 Ostotapahtuma

Digitaalisuudesta on asiakkaalle hyotya erityisesti valifgatoimitusvaiheissa.
Siita voi silti olla haittaakinMuuntovaiheessa digitaalisuus aiheuttaa tyota. Kaytto
ja uudelleenkayttdvaiheissa aineellinen tuote voi olla ominaisuuksiltaan parempi.

Sama toimintamalli ei sovellu kaikkiin tilanteisiin tai kaikille asiakasryhmille.
Seuraavien kysymysten avulla voidaarvioida digitaalisuuden soveltuvuutta
ostotapahtumaan.

1. Valinta. Digitaalisuus voi helpottaa valintaa. Kuinka hyvin digitaalisen tuotteen
valintavaihe ja laadun arviointi onnistuvat? Ovatko tuotenéytteet mahdollisia,
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kuinka edustavia ne ovat, ja kuinkalposti niitd on saatavissa? Mika rooli on
herateostoksilla? Jos herateostosten osuus on suuri, palveleeko digitaalisuus
nopeaa ostamista?

. Tilaaminen. Kuinka helppoa digitaalisten tuotteiden tilaaminen on, ja kuinka
tilaus ja maksumenetelmat soveltuvatkoitukseensa? Soveltuuko kaytetty laite
tilaamiseen? Onko kyseessd arkaluontoinen tuote, ja voiko asiakas tehda
tilauksen nimettomana?

. Toimitus. Toimitus voi olla digitalisoitumisen esteend. Kuinka nopeaa tuotteen
toimitus on, onko se nopeampaa digiseaha? Onko toimitus luotettava? Mita se
maksaa? Millaisia nopeusvaatimuksia toimitus asettaa tiedonsiirtoyhteyksille?
Tarvitaanko toimitettaessa lisdpalveluita, esimerkiksi asennusta, vai onko tuote
kayttbkunnossa sellaisenaan?

Muunto. Mahdollinen muuntatrve haittaa digitalisoitumista. Taytyyko tuotetta
muuntaa toimituksen jalkeen kaytt6a tai varastointia varten? Kuinka vaivalloista
ja aikaa vievaa se on, ja mita muunto maksaa?

Kaytt6. Kuinka vaivatonta kayttd6 on? Onko asiakkaan opeteltava uusi
kayttotilanne?

. Varastointi ja uudelleenkayttd. Voiko tuotteen varastoida ja kayttaa uudelleen,
vai onko se "pilaantuva" eli muuttuuko se varastoitaessa arvottomaksi? Kuinka
vaivatonta varastointi ja uudelleenkayttd ovat, mitka ovat kustannukset? Onko
tuote aina satavissa? Voiko joku seurata asiakkaan kayttbtapoja, ja onko tama
asiakkaalle ongelma?
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