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                        In document
                        
    Self-help-markkinat ja virtuaalisten palveluiden diffuusio
                        (sivua 77-91)

                    

                            
            
                                
                    Käyttäen hyväksi edellisessä luvussa esiteltyä kirjallisyysanalyysiä on seuraavaksi tarjoituksena 
 käsitellä  koko  diplomityön  tuloksien  luotettavuutta.  Lähtökohtaisesti  diplomityö  tehtiin 
 yksittäisten  kuluttajien  näkökulmasta,  mikä  tarkoittaa  että  tuotteita  ja  palveluita  arvioitiin 
 ainoastaan  niiden  käyttäjien  näkokulmasta.  Ymmärtääkseen  vielä  syvemmin  
 self-help-markkinoita  tulisi  lisäksi  haastatella  ja  analysoida  self-help-markkinoita  myös  self-help-tuotteiden 
 toimittajien  ja  tuottajien  näkökulmasta.  Haastattelemalla  esimerkiksi  joitakin  
 self-help-luennoitsijoita  tai  muita  palveluiden  kehittäjiä,  saisi  paremman  ymmärryksen  tuotteiden  ja 
 palveluiden  toiseen  puoleen.  Tämän  lisäksi  pystyisi  käsittelemään  paremmin  ammattilaisten 
 tekemän  materiaalin  eroja  suhteessa  kuluttajien  tuottamiin  tuotteisiin.  Lisäksi  haastattelemalla 
 esimerkiksi wikiHow’n tai Lumosityn perustajia ja nykyistä henkilökuntaa olisi voinut paremmin 
 ymmärtää myös toimittajasuhteen toista puolta. 


Seuraavaksi  on  käsiteltynä  diplomityön  johtopäätökset  yksitellen,  niiden  luotettavuuden 
 kannalta.  Ensimmäiseksi  esitellään  diplomityön  pohjalta  tehdyt  johtopäätökset,  jotka  voidaan 
 tutkimuksen pohjalta todeta luotettaviksi: 


-  ”Yksittäisiä verkkopohjaisia self-help-tuotteita ei löytynyt, joten niitä ei ole olemassa tai 
 niiden kysyntä on hyvin pientä” 


o  Pitää  paikkansa.  Johtopäätös  liittyy  yksittäisten  tuotteiden  näkyvyyteen,  johon 
 tutkimukssa voitiin vastata. 


-  ”Self-help-markkinoita palvelevat sivustot toimivat pääasiassa markkinapaikkoina, joissa 
 self-help-asiantuntijat voivat tarjota palveluitaan suoraan kuluttajille” 


o  Väärin.  Lähtökohtainen  mielikuva  ensimmäisen  vaiheen  tulosten  pohjalta  oli 
 suuntaa  antava,  mutta  toisen  vaiheen  tulokset  kertoivat  toista.  Käsitellyistä 
 viidestä  esimerkkisivusta  ainoastaan  Selfgrowth  ja  kenties  Beliefnet  toimivat 
 määrittelyn mukaisina markkinapaikkoina. 


-  ”Esimerkkisivustojen yleisenä tavoitteena oli kasvattaa käyttäjäkuntaansa” 


o  Kyllä.  Myös  toisen  vaiheen  tulokset  tukivat  tätä  johtopäätöstä.  Jopa 
 hyväntekeväisyyssivusto  Helpguide.orgin  tavoitteena  oli  auttaa  mahdollisimman 
 monia.  


-  ”Sivustoja  yhdistävä  tekijä  oli  yleisesti  käyttäjien  välisen  yhteisöllisyyden 
 mahdollistaminen esimerkiksi sivuston sisäisillä forumeilla ja blogeilla” 


o  Ei  voida  sanoa.  Neljällä  viidestä  esimerkkisivustosta  oli  yhteisöllisiä  palveluita, 
 mutta otos oli liian pieni osa koko kokonaisuudesta johtopäätöksen tekemiselle. 


Seuraavaksi  esitellään  ne  johtopäätökset,  joiden  perustelua  on  käsitelty  edellisessä  luvussa 
tehdyn kirjallisuusanalyysin perusteella: 
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 -  ”Mitä  suositumpi  tai  käytetympi  kyseinen  sivusto  on,  sitä  parempia  sivuston  


self-help-palvelut ovat” 


o  Tutkimuksen puolesta voidaan sanoa, että palveluiden laatu  korreloi sen  suosion 
 kanssa, mutta se ei ole koko totuus. Lorenz, J. et al. (2011) ovat tutkimuksissaan 
 todenneet  ryhmäkäyttäytymisen  vääristävän  suosion  luotettavuutta,  joten 
 esimerkiksi 2 miljoonan käyttämä palvelu ei välttämättä ole laadullisesti parempi 
 kuin 1 miljoonan käyttämä palvelu. 


-  ”On  olemassa  jokin  käyttäjämääräkynnys,  jonka  ylitettyään  sivuston  suosio  lähtee 
 voimakkaaseen kasvuun” 


o  Kyllä.  Käyttäjämääräkynnyksen  ylitettyään  sivusto  tulee  ”haavoittuvaiseksi” 


sosiaalisen  median-  ja  eri  hakukoneiden  palveluille,  jotka  saattavat  nopeasti 
 vaikuttaa  sivuston  suosioon  joko  positiivisesti  tai  negatiivisesti.  Tätä  havaintoa 
 tukee esimerkiksi Gladwell, M. (2000) havainnot kirjassaan ”The Tipping Point”, 
 jossa hän on löytänyt vastaavia ilmiöitä esimerkiksi tautien leviämisestä.  


-  ”Rogers,  E.  (1962)  esittelemät  käyttäjäryhmät  vastaavat  myös  nykyajan  virtuaalisia 
 käyttäjäryhmiä” 


o  Tukimuksen pohjalta voidaan tehdä oletus,  että ainakin osittain, mutta ei  pystytä 
 tarkemmin määrittelemään sitä, miltä osin ja kuinka paljon. Useat eri tutkijat ovat 
 määrittäneet  perinteiset  käyttäjäryhmät  puutteellisiksi  ja  esimerkiksi  Shih  & 


Venkates  (2004)  ovat  tarjonneet  uuden  mallin  kuvastamaan  palveluiden 
 diffuusiota (”Use-diffusion model”). 


-  ”Virtuaalisten palveluiden kehitys muistuttaa Rogerssin innovaatioiden diffuusiota” 


o  Ei  pystytä  sanomaan.  Ainoastaan  wikiHow’n  kehityksestä  löydettiin  työssä 
 todisteita  kehityksestä,  joka  muistuttuttaisi  Rogerssin  diffuusiokäyrää.  Kuitenkin 
 Geroski  (2000)  argumentoi,  että  diffuusiokäyrä  muistuttaa  pikemminkin  
 ei-symmetristä  S-käyrää  kuin  ei-symmetristä,  mikä  vastaa  wikiHow’n  suosion 
 kehitystä (katso Kuva 8). 


-  ”Digi-diffuusion käyttäjäryhmät ovat heterogeenisempiä verrattuna Rogerssin perinteisiin 
 käyttäjäryhmään” 


o  Perustuu tutkimuksen pohjalta tehtyyn oletukseen, mutta Mahajan, V et al (1990), 
 Beatty,  R.  et  al  (2001)  ja  Harrison,  T.  &  Waite,  K.  (2006)  tutkimustulokset 
 osoittavat,  että  diffuusioryhmien  luonne  ja  koko  ovat  riippuvaisia  sekä 
 teknologiasta että toimialasta.  


-  ”Toimintamalleista  johdetut  kolme  osa-vaiheitta  ja  niiden  yhdistäminen  prosessiksi, 
 mahdollistaa positiivisen spiraalin virtuaaliselle palvelulle” 


o  Perustuu tutkimuksen pohjalta tehtyyn oletukseen, mutta sitä tukevat Nenonen, S. 


&  Storbacka,  K.  (2010)  tekemät  havainnot  liittyen  organisaatioiden 
 liiketoimintamallien tärkeimpiin piirteisiin. 


-  ”Virtuaalisen palvelun kriittinen piste sijaitsee suurinpiitein käyttäjäkynnyksen kohdalla, 
johon joudutaan kehityssyklin ensimmäisen vaiheen päätyttyä” 
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 o  Perustuu  tutkimuksen  pohjalta  tehtyyn  oletukseen,  jota  tukevat  sekä  Moore,  G. 


(1991)  että  Blank,  S.  (2007)  tutkimukset  liittyen  aloittelevan  yrityksen 
 kehitykseen ja ”kuiluun” (eng. chasm), joka pitää ylittää ennen kuin voi saavuttaa 
 varsinaiset massamarkkinat. 


Self-help-markkinat  ovat  alati  kasvussa  ja  saamassa  suurempaa  jalansijaa  myös  Yhdysvaltojen 
ulkopuolelta.  Erityisesti  merkittävässä  osassa  ovat  virtuaalisten  palveluiden  ja  Web  2.0 
kehityksen myötä kehittyvät julkaisu- ja viestintäjärjestelmät. Älypuhelinten ja tablettien kasvava 
kanta  lisää  käyttäjien  välistä  viestintää  ja  edesauttaa  niitä  käyttävien  self-help-palveluiden 
leviämistä. Yleisesti voidaan olettaa, että self-help-markkinat ovat virtuaalisina palveluina vielä 
hyvin tuoreita ja niiden kehitykseltä voidaan odottaa paljon myös tulevaisuudessa. 
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LIITTEET 


Liite 1, Apple iPod/iTunes Business Model 


Kuva 23, Toimintamalli -Apple iPod/iTunes (Osterwalder, A. Et al 2010) 


Vuonna  2001  Apple  julkaisi  sen  kuuluisan  iPod  -linjan  kannettavia  mediasoittimia.  Laitteet 
 toimivat  yhteydessä  iTunesin  kanssa  ja  mahdollistavat  musiikin  siirtämisen  edestakaisin 
 tietokoneen  kanssa.  Ohjelma  tarjoaa  myös  ”seamless  connection”  (eli  saumattoman  yhteyden) 
 Applen nettikauppaan, missä asiakkaat voivat ostaa ja ladata musiikkia, ohjelmia, yms. 


Tämä  laitteen,  ohjelmiston  ja  palveluiden  yhdistelmä  nopeasti  sekoitti  musiikkimarkkinat  ja 
 antoi Applelle uuden markkinan hallitsevan aseman. Apple ei kuitenkaan ollut edes ensimmäinen 
 palvelija  markkinoilla,  vaan  vastaavanlaisia  yrittäjiä  oli  myös  muita.  Esimerkiksi  Diamond 
 Multimedia  ja  heidän  kannettavien  mediasoittimien  brändi  Rio  olivat  menestyksekkäitä  ennen 
 kuin Applen iPod syrjäytti ne kokonaisuudessaan. 


Miten  Apple  onnistui  saavuttamaan  sellaisen  menestyksen?  Kilpailemalla  paremmalla 
toimintamallilla.  Ensinnäkin  Apple  tarjosi  saumattoman  yhteyden  sen  erityisesti  suunniteltujen 
iPodien  kanssa  yhteydessä  iTunes-palveluihin.  Tämän  lisäksi  Applen  arvolupaus  (Value 


88 
 Proposition)  on  tarjota  sen  asiakkaille  helppoa  mahdollisuutta  hakea,  ostaa  ja  nauttia 
 digitaalisesta  musiikista.  Toiseksi,  saavuttaakseen  edellä  mainitun,  Applen  tuli  neuvotella 
 sopimukset  kaikkien  suurimpien  levy-yhtiöiden  kanssa  pystyäkseen  luomaan  maailman 
 suurimman musiikkikirjaston. 


Apple tienaa eniten sen musiikkiin liittyvistä tuloista myymällä iPodeja. Tämän lisäksi se suojaa 
 itseään  kilpailijoilta,  integroimalla  tuotteensa  iTunes-verkkokauppaan  tehden  siitä  miltei 
 mahdottoman kopioida. 


(Osterwalder, A. et al 2010, s. 46-47) 
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Liite 2, Liiketoimintamallien määrittelyt 1/2 (Nenonen, S. et al [2010]) 
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Liite 3, Liiketoimintamallien määrittelyt 2/2 (Nenonen, S. et al [2010]) 


91 
Liite 4, Omaksumis- vs. käyttödiffuusiomalli (Motohashi, K. et al [2012]) 
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