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Taman pro gradu -tutkielman aiheena on suomalaisten matkapuhelinoperaattoreiden valinen
kilpailu. Tutkielmassa kasitelldadan alan nykyista markkinakeskittymaa seka sen historiallista kehi-
tysta. Kasittely tapahtuu markkinoiden epéataydellisen kilpailun, oligopolin, hinnoittelun ja yri-
tysten markkinaosuuksien analysoinnin kautta. Tutkielman tavoitteena on selvittda, miksi ope-
raattorit ajautuivat Suomessa 2000-luvulla suureen hintakilpailuun, miten tama on vaikuttanut
alan kehitykseen ja kuinka suuresti vaikutus ndakyy markkinoilla nykyaan.

Ala on muuttunut teknologisen kehityksen myo6ta nopeasti. Kilpailu asiakkaista on kovaa ja ra-
joittunutta keskittyen kolmen suurimman yrityksen eli Telian, Elisan, ja DNA:n vilille. Toimiala
on lukittunut tilaan, jossa avainasemassa kilpailun kannalta ovat liittyman hinta ja operaattorin
brandi. Kyseiseen kehitykseen ovat merkittavasti vaikuttaneet verkkojen kapasiteettirajoitteet,
numeronsiirtojen salliminen seka IT-kuplan puhkeaminen 2000-luvun alussa. Operaattoreiden
suurimmat tulonldhteet ovat liittymédsopimukset, verkon vuokraus ja kdyttéaste. Suurimmat ku-
luerdt muodostuvat myynnista ja markkinoinnista, asiakaspalvelusta, operaatioista, yleiskustan-
nuksista seka vanhentumisesta. Suuremmat tuotot parantavat operaattoreiden mahdollisuuksia
investoida uudelleen seka kasvattaa omia markkinaosuuksiaan.

Tutkielmassa keskitytaan taloustieteellisestd ndkdkulmasta epatdydelliseen kilpailun esiintymi-
seen Suomen telemarkkinoilla. Historiaosion jalkeen perehdytaan alan oligopoliin ja markkinoi-
den kilpailutilanteen elementteihin erilaisten esimerkkien kautta. Empiria-osiossa mitataan
markkinoiden keskittyneisyys vuosilta 2016—-2020 kdyttden Herfindahl-Hirschman-indeksia,
Gini-kerrointa, Lorenz-kdyraa, keskittymisastetta ja variaatiokerrointa. Hintakilpailun havainnol-
listaminen tapahtuu peliteorian sovellusten kautta. Lopuksi pohditaan alan tulevaisuutta: miten
kilpailutilanne kehittyy 5G:n myo6ta yritysten muuttuessa yha enemman mediataloiksi?

Tutkielman tulosten perusteella voidaan esittaa, etta alalla vallitseva hintakilpailu on seurausta
viranomaisten saddoksista, suurista investoinneista seka yritysten omista paatoksista. Verkkojen
kiinteat kustannukset ovat korkeat, mika rajoittaa uusien kilpailijoiden alalle tuloa. Verkoilla on
my0s tietyt kapasiteettirajoitteet, ja valtiolla oli niihin monopoliasema varsin pitkaan. Tutkiel-
man mitatut tulokset kertovat, ettda Suomen telemarkkinat ovat erittdin keskittyneet ja alalta
I6ytyy paljon Bertrand-oligopolin piirteita. Jokainen operaattori tarjoaa ldhes homogeenisia pal-
veluita, jotka eroavat toisistaan vain vahan. Yritysten paatdosmuuttujana on hinta, ja hinnat ovat
strategisia komplementteja. Suomen matkapuhelinmarkkinoilla kysynta on erittdin joustavaa,
eli liittyman hinnan laskiessa kysynta reagoi siihen voimakkaasti. Taten kilpailutilanteessa jokai-
sen operaattorin dominoiva strategia on valita edullisempi hinta asiakkailleen.
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1. Johdanto

“Liittymdd, jonka hinta on 24,90 euroa, on tarjottu jopa 2,90 eurolla ja luvattu vield

20 euron lahjakortti pddlle”. —Petri Lahtinen, Moi Mobiilin toimitusjohtaja (2018)

“Mistd nditd senttejd oikein tulee? No Saunalahdelta tietenkin!” —Saunalahden

mainoslause 2000-luvun alkupuolella.

”Do you have time to talk about the miracle of the Elisa Saunalahti prices?” —Elisan

Hintasaarnaajien mainoslause vuodesta 2015 Iéhtien.

1.1. Toimiala ja sen kilpailutilanne tutkimuskohteena

Pro gradu -tutkielman kohteena on kolmen suuren suomalaisen matkapuhelinoperaat-
torin valinen kilpailu kansallisilla telemarkkinoilla. Tutkielmassa paneudutaan alan kehi-
tykseen historiallisesti, seka analysoidaan kilpailutilannetta ja sen elementteja. Tavoit-
teena on mitata nykyisten markkinoiden keskittynyt rakenne vuosien 2016—2020 valilla
ja etsia syyt, miksi tdhan oligopolitilanteeseen on paadytty. Tutkielma keskittyy Telian,
Elisan sekda DNA:n valille, koska kyseiset porssiyhtiot ovat vallanneet noin 99 prosenttia

markkinoista itselleen (Viestintavirasto, 2018 & 2020).

Teknologian, matkapuhelimien ja dlylaitteiden kehitys ajan kuluessa on ollut todella no-
peaa. Tama on kiihdyttanyt matkapuhelinoperaattoreiden valista kilpailua ja yleista toi-
mintaa (Nevalainen, 2015, s. 113). Matkaviestintd on muuttanut ihmisten kommunikoin-
titottumuksia viimeisten kolmenkymmenen vuoden aikana. Myds sosiaalisen median
suosion kasvu on lisannyt matkaviestimien aktiivista kdayttoa (Laakso 2011). Ala on ke-
hittynyt ja kehittyy edelleen nopeasti. Matkapuhelinoperaattorit ovat tarkea osa Suo-
men taloutta ja sen tulevaisuutta, silld ilman telekommunikaatiota useat muut yritykset
ajautuisivat ongelmiin (Valdar & Morfett, 2015, s. 2). Siksi aihe onkin erittdin ajankoh-

tainen ja merkityksellinen kansantalouden jokaisen osapuolen kannalta.



Aiheesta on tehty vain vahan yliopistotason tutkimuksia, joten tutkielman yhtena intres-
sind onkin toimia informatiivisena mutta astetta syvdllisempénd analyysina kaikille
alasta kiinnostuneille. Taman johdosta aihe on mielenkiintoinen, silla telekommunikaa-
tio luo tyopaikkoja, kulkee kasi kadessa teknologian kehityksen kanssa ja taten mahdol-
listaa sen, ettd ihmiset pystyvat kayttamaan merkittavia uudenlaisia palveluita (Valdar

& Morfett, 2015).

Operaattoreiden valinen kilpailu on pitkdan ollut kovaa, etenkin Suomessa (Turunen,
2012). Hintakilpailua esiintyy jatkuvasti, ja varmasti moni kuluttaja on tdhan tormannyt
jopa viikoittain saapuvien tarjousten muodossa. Asetelma on monen tekijan summa. En-
sinnadkin Tilastokeskuksen (2017) mukaan jopa kolme neljasta 16—89-vuotiaasta suoma-
laisesta omistaa dlypuhelimen, ja sen kadytto lisddntyy jatkuvasti. Alypuhelimien yleisty-
misen vauhti on ollut suunnilleen viisi prosenttiyksikkda vuodessa. Dna Oyj:n vuosiker-
tomuksen (2017) mukaan taméan seurauksena myds yha nopeampien ja laadukkaampien
yhteyksien kysynta kasvaa mobiilidatan kayton rinnalla. On sanomattakin selvaa, etta
dlypuhelinmarkkinoilla tapahtuvat muutokset vaikuttavat teleoperaattoreiden valiseen
kilpailuun — asiakkaat vaativat laitteiltaan yha enemman. lhmisten eldamantyyli muuttuu
yha digitaalisemmaksi, ja asiakkaat haluavat saumatonta seka monikanavaista asiakas-

kokemusta (DNA Oyj:n vuosikertomus, 2017).

Toiseksi alalla on taysin omanlainen historiansa ulottuen aina valtionomistuksen ajoista
kahden suurimman toimijan valiseen duopoliin (Laakso, 2012). Menneisyyden kehityk-
set ovat vaikuttaneet alan nykytilanteeseen (Paananen, 2012). Lainsaadanto koki muu-
toksia operaattoritoiminnan osalta 2000-luvun alussa, mika johti siihen, etta kilpailu ko-
veni (Kettunen & Paukku, 2014; Paananen, 2012). Numeronsiirrot sallittiin operaatto-
rilta toiselle, joten kuluttajien oli helppo vaihtaa liittymaa. Uusia toimijoita tuli alalle.
Tata ennen tilanne oli ollut pitkdan melko erilainen, silla kaksi suurinta operaattoria, Tele
(myohemmin Sonera) ja Radiolinja kasvattivat toimialaa 1990-luvun ajan. Kilpailudyna-
miikka muuttui, hinnat laskivat ja asiakasvaihtuvuus kasvoi. Operaattoreiden kannatta-

vuus laski valiaikaisesti (Nevalainen, 2015, s. 113).
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Alalla on tehty yli-investointeja GSM-verkkoihin. Verkkojen kiinteat kulut ovat korkeat,
kun taas marginaalikustannukset ovat matalat (Paananen, 2012). Operaattoreiden kan-
nattavuus on pitkalti kiinni kdyttdasteen tehokkuudesta, eli siitd, onko valmiiksi raken-
nettu verkko vilkkaassa ja jatkuvassa kdytdssa vaiko ei. Kuten myos Paananen (2012) toi
esille, matkapuhelinoperaattorialan tuotteet ovat homogeenisia. Hinta ja brandi ovat
yleisimpia kilpailukeinoja, mika nakyy myds yritysten markkinoinnissa ja tempauksissa
(Kettunen & Paukku, 2014; Paananen, 2012). Esimerkiksi Elisa Oyj myi liittymidan hal-
vemmalla hinnalla Moi mobiilin asiakkaille kevaalla 2018 rikkoen puhelinmarkkinointi-

kieltoa (Viestintavirasto, 2018).

Hintakilpailu on erittain haitallista alan kannattavuuden kannalta (Paananen, 2012). Ver-
rattuna esimerkiksi Yhdysvaltoihin (2021) on tilanne erilainen kuin Suomessa. Siella toi-
mii monia GSM-operaattoreita ja liittymahinnat ovat todella korkeat. Rajattoman datan
sisaltyminen matkapuhelinliittymdan on monen kuluttajan haave. Suomessa taas vallit-
see kolmen suurimman operaattorin, Telia Finland Oyj, Elisa Oyj ja DNA Oyj:n vadlinne
oligopoli. Hinnat ovat matalat ja lahes jokaiseen liittymaéan sisaltyy rajaton mobiilidata.
Tilanne on jopa maailman tasolla ainutlaatuinen. Uusi tulokas Moi mobiili aloitti vuonna
2016 toimintansa, mutta on sittemmin sulautunut DNA:han. Vuonna 2021 operaattorit
tarjoavat niin mobiili- ja laajakaistaliittymia, laitevakuutuksia kuin suoratoisto- ja virus-

turvapalveluita seka kaapeli- ja IPTV-liittymia.

1.2. Suomi markkina-alueena

Suomessa GSM-liittymien hinnat ovat kautta aikain olleet maailman edullisimmat (Paa-
nanen, 2012; Turunen, 2012). Operaattoreiden kilpailu asiakkuuksista on taten luonnol-
lisesti ollut kovaa. Suurin syy vaihtaa tai ostaa puhelinliittyma on usein hinta (Kilkki,
2018; Paananen, 2012; Viili, 2012). Monelle asiakkaista on iskostunut mieleen se, ett3
he ostavat sieltd, mistd halvimmalla saa. Tama johtuu palvelun ja tuotteiden homogee-
nisyydesta seka helposta vaihdettavuudesta, ja patee seka puhelimiin, laitteisiin etta liit-

tymaratkaisuihin. Tosin liittyman taytyy luonnollisesti toimia asiakkaan elinalueella.
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Tassa kohtaa hinta-laatu-suhde tulee vastaan ja asiakkaat ovat valmiita ostamaan toimi-
vampia ja luotettavimpia ratkaisuja korkeammalla hinnalla. Silloin kysymys kuuluu,
kuinka paljon enemmdn asiakas on valmis maksamaan kuuluvuudeltaan paremmasta
ratkaisusta, ja kuinka paljon ratkaisu mahdollisesti parantaa hénen nykyistd tilannet-
taan. Usein asiakas ei Idhtdkohtaisesti haluaisi suurta hinnankorotusta. Tosin selkeasti
paremmasta ratkaisusta voidaan maksaa paljonkin enemman. Hyvana esimerkkina tasta
mainittakoon valokuituyhteyksien kasvava saatavuus verrattuna poistuvaan ADSL-tek-
niikkaan: liittymismaksu valokuituverkkoon saattaa vaihdella 1000—-3000 € paikkeilla ja
silti moni kotitalous sen hankkii. Viestintaviraston (2014 & 2017) tilastoihin nojaten va-
lokuituyhteydet ovat huomattavasti kalliimpia, mutta todella paljon nopeampia ja luo-
tettavimpia. Moni asiakas on tall6in valmis maksamaan vuositasolla jopa yli 100 euroa
enemman kodin kiintedn verkon liittymastaan. Investointi valokuituyhteyksiin onkin kas-
vanut vuosien saatossa (Viestintdvirasto, 2018) ja taten se on operaattoreille strategi-

sesti tarkeaa edelleen 5G:n ohella.

1.3. Tutkimusongelma ja sen linkittyminen historiaani

Tutkimusongelma on kolmijakoinen. Ensinnéikin halutaan selvittda ja ymmartaa ja alan
historiallinen kehitys ja sen vaikutus nykypaivan telemarkkinoihin. Miksi oligopoli kehit-
tyi? Toiseksi erotellaan, yksildidaan ja havainnollistaan nykymarkkinoiden tunnusele-
menttejd kuten hinnoittelua tarkemmin. Kolmanneksi mitataan markkinoiden keskitty-

neisyys viimeisen viiden vuoden ajalta kayttaen tdahan soveltuvia indikaattoreita.

Olen itse tyoskennellyt Telialla myyntitehtdvissa vajaan viiden vuoden ajan. Operaatto-
riliiketoiminta on tullut tutuksi ja samoin kuluttajien preferenssit heidan valitessa palve-
luitaan itselleen. Yli 80 prosentille kohtaamistani asiakkaista hinta on yksi tarkeimmista
asioista liittymatuotteiden kohdalla. Myds Viili (2012) on tutkinut alaa: hdnen mukaansa
hinta on selkeasti tarkein yksittainen kuluttajien ostopaatokseen vaikuttava tekija hei-
dan valitessa matkapuhelinoperaattoria. Valintaan vaikuttaa myos kuluttajien lahipiirin,

kuten ystavien ja perheenjasenten kokemukset, sekd myyjan suositukset (Viili, 2012).
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Tyoskennellessani alalla olen padssyt mukaan erilaisiin markkinointi- ja myyntikampan-
joihin, nahnyt EU-liittymien markkinoille tulon ja lukuisia yritysfuusioita seka kokenut
hintakilpailun kiristymisen alle 10 euron liittymilla. Hintakilpailun vaikutukset nakyvat
selvimmin kuluttajien reagoidessa herkasti hinnankorotuksiin: muutaman euron kuu-
kausitasolla halvempi tarjous vastaavasta tuotteesta on todella kiinnostava. Tutkimus-
aihe on tasta syysta todella mielekas, ja teoksen esityksessa pyritaankin korostamaan
tieteellisen viitekehyksen, tilastojen seka kaytannossa opitun yhteytta. Tavoitteena on

mahdollisimman objektiivinen lahestymistapa.

Perustuen omaan kokemukseeni myyjana, esimerkiksi Telian kannalta merkittava stra-
teginen etu oli EU-liittymien myynnin aloittaminen vuoden 2017 maaliskuussa. Telia oli
kolmesta operaattorista ensimmainen ndin tehdessaan. Paljon matkustavien asiakkai-
den hyoédyksi muodostui edullisempi (EU-maissa ilmainen) puhelimen kayttoé ulkomailla,
liittyman hinnan pysyessa kilpailukykyisend (Telia Companyn vuosikertomus, 2017).
Elisa puolestaan on jo pitkaan markkinoinut itsedan suomalaisena ja maaraajattomana
yrityksena, DNA:n tarjotessa edullisia maaraajallisia liittymia. Moi Mobiili kilpailee suo-
raan hinnalla. Euroopan unionin Roaming-asetus muutti operaattoreiden tarjoamaa uu-
denalaiseksi, ja asetus onkin yksi suurimmista lahivuosien viranomaissaadoksista. Ope-

raattorit ovat joutuneet ottamaan huomioon verkkonsa toimivuuden koko Euroopassa.

1.4. Tutkielman rakenne

Tutkielma rakentuu kahden tutkimuskokonaisuuden ymparille. Ensin kasiteltavassa his-
toriaosiossa kuvataan, miksi yritykset ajautuivat telemarkkinoilla hintakilpailuun, ja mi-
ten tama ajan kuluessa johti nykypdivan lukittuneeseen tilaan. Kuinka paadyttiin tilan-
teeseen, jossa alalle on muodostunut vain kolmen yrityksen véalinen oligopoli, tuotteet
ovat homogeenisia ja uusien yritysten on vaikea tulla markkinoille? Miksi alalla vallitsee

niin suuri hintakilpailu?
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Historiaa kasittelevan osion jalkeen toisena paalukuna seuraa tilastollinen teoriaosuus,
joka kasittelee nykymarkkinoiden tilannetta seka epataydellista kilpailua. Luvussa tar-
kastellaan kilpailun avainkohtia, kuten alan yritysten hinnoittelustrategioita, suurimpia
tulonlahteita ja kuluja. Osiossa verrataan Suomen markkinoita muihin Pohjoismaihin,
mutta tarkastelun padpaino on kansallinen. Historiakatsaus pohjustaa tata osiota avaten
niita paakohtia, jotka johtivat operaattoreiden valisen hintakilpailun kiristymiseen.
Osuuteen sisaltyy myos kuluttajatutkimus nykyisiltda markkinoilta teoriaa tdydentavana

ja tasapainottavana elementtina.

Kolmas paaluku koostuu empiriaosiosta, jossa mitataan alan markkinakeskittyma kayt-
tden erilaisia absoluuttisia indikaattoreita kuten keskittymisastetta, variaatiokerrointa,
Gini-kerrointa, Lorenz-kdyraa ja Herfindahl-Hirschman-indeksia. Tulokset lasketaan ai-
kavalilta 2016-2020, ja ne lasketaan matkaviestin-, laajakaista- seka tv-palveluiden koh-
dalta erikseen (kaapeli- ja IPTV-liittymat). Laskettujen tulosten kannalta myos osiota

edeltava paaluku on tarkea ja taten otettu tarkastelussa huomioon.

Taman jalkeen seuraa neljas ja viimeinen paaluku, joka koostuu aiemmin luvussa 3 kasi-
tellyistda hinnoittelustrategioista ja niitd havainnollistavista peliteorian sovelluksista.
Osion pyrkimyksena on tuoda konkreettisesti esiin markkinoiden hintakilpailun kovuus
seka antaa vastauksia seuraaviin kysymyksiin: Miten hinnanasetanta tapahtuu nykyisilla
markkinoilla, kun tuotteet ovat homogeenisia ja strategisia komplementteja? Miten yri-
tysten kannattaa reagoida toisten yritysten hinnanmuutoksiin? Mista elementeista alan

Bertrand-oligopoli on havaittavissa?

Viimeisessa osiossa esitetdan johtopaatokset tutkimuksen pohjalta. Lopuksi pohditaan
vield alan mahdollista tulevaisuuden kehityssuuntaa. Tuoko 5G mahdollisia erilaistamis-

keinoja markkinoille, ja miten asiakastyytyvaisyytta saadaan parannettua?
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2. Toimialan historia Suomessa

2.1. Alkuajat: kohti ensimmaista matkapuhelinverkkoa

Lennatin otettiin kdyttdon Suomessa jo 1850-luvulla. Valtiolla oli tadll6in monopoli ana-
logisiin matkaviestinverkkoihin (Nevalainen, 2014). Yksityiset toimivat anoivat turhaan
lupaa, etta saisivat rakentaa omia lennatinverkkoja. Vahitellen lankapuhelimen kaytto
alkoi yleistya 1870 luvun lopussa. Suomessa alettiin valmistaa omia laitteita, ja puhelin-

toimen harjoittamiseen annettiin lupa (Haikio, 1998; Kettunen & Paukku, 2014).

Maailman ensimmainen langaton puhelu soitettiin joulukuussa 1900, ja tata myota ra-
dioteknologia alkoi vahitellen kehittya (Kettunen & Paukku 2014: 6—7). Muutama vuosi
aiemmin keksittiin itse matkapuhelin. Itse Suomeen avattiin ensimmadinen matkapuhe-
linverkko, autoradiopuhelinverkko ARP. Tama luokassaan ensimmadinen koko valtion
peittanyt verkko edesauttoi ensimmaisen autosta mukaan otettavan matkapuhelimen

lanseerauksen Suomessa vuonna 1974 (Kettunen & Paukku 2014: 6-7).

1980-luvulla kehitetty pohjoismainen NMT-verkko oli aikaansa ndhden menestyksek-
kdin ja mullistavin verkko koskaan. Se loi menestyksen pohjan myés muun muassa No-
kialle (Kettunen & Paukku, 2014, s. 7). Vuonna 1987 astui voimaan uusi teletoimintalaki.
Sen mukaan Posti- ja telelaitos sai monopolin teleliikenteeseen (www.finlex.fi). Taten se
sai myods madradvan markkina-aseman ulkomaanliikenteeseen ja matkapuhelintoimin-
taan. Kilpailu telealalla kdynnistyi vasta, kun sen aikainen Datatie Oy (nykyinen Finnet-
ryhma) sai toimiluvan dataliikennetoiminnan harjoittamiseen. Datatie Oy oli yksityisten
puhelinlaitosten yhdessd perustama tietoliikennealalla toimiva ryhmittyma (Haikio

1998).
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2.2. 1990-luvulle tultaessa

Suomessa GSM-liittymien myynti alkoi vuonna 1991. Tuolloin Radiolinja avasi kaupalli-
sen GSM-verkon (Haikio, 1998; Radiolinjan vuosikertomus, 1998). Taten valtiollinen mo-
nopoli murtui. Kun Suomi liittyi Euroopan unioniin vuonna 1995, sen taytyi avata tele-
markkinat kilpailulle. Samana vuonna ruotsalainen Telia tuli Suomen tuotemarkkinoille
(Paananen, 2012). Datatie Oy laajeni Finnet-ryhmaksi 52:nen yksityisen puhelinlaitoksen
siivittamana (www.finnet.fi). Vuosina 1996-1997 teletoimintalain korvasi uusi telemark-
kinalaki (www.finlex.fi). Sen myo6ta toiminta tuli erottaa palvelu- ja verkko-operaato-
reiksi. Taten yritykset pystyivat aloittaa verkkojensa vuokrauksen toisille yrityksille, mika
avasi kilpailua. Vuonna 1998 GSM-liittymat menivat maarallisesti ohi lankaliittymista
(Kettunen ja Paukku, 2014, s. 131). Samana vuonna myos Sonera listautui Helsingin pors-
siin (Soneran vuosikertomus, 1999). Vuonna 1999 Radiolinjan ja Soneran duopoli pur-
kautui, Telian tehdessa sopimuksen Radiolinjan verkon vuokrauksesta (Paananen,
2012). Telia myos valitti viranomaiselle Soneran liian korkeista terminointimaksuista (Kil-

pailu- ja kuluttajavirasto 2001).

Laakson (2011) mukaan Suomen valtiolla oli pitkddan monopoli seka pitkdn matkan inter-
netyhteyksiin etta paikallisiin palveluihin Suomen suurimmissa kaupungeissa. Tama on
vksi merkittavista syista alan nykyiseen kehitykseen: se on yksi vastauksista kysymyk-
seen, miksi alalla on niin vahan toimijoita. Kilpailu avautui varsin myéhaan pois valtio-
omistuksesta. Lisdksi Treacyn ja Wierseman (1997) mukaan 1990-luvulla teleala oli ko-
konaisvaltaisesti hyvin tuotekehitys- ja tuotantolahtdinen. Tama nakyi myés Suomessa.
Suomen valtion monopoli, sekd myéhemmin Radiolinjan ja Soneran duopoli ovat vaikut-
taneet markkinoiden kilpailutilanteeseen aina nykykehitykseen saakka. Nevalaisen
(2014) mukaan yksi kansainvalisesti merkittdvimmistad telealan kehitykseen vaikutta-
neista tapahtumista oli British Telecomin yksityistdminen vuonna 1984. Taman myota
operaattoriala alkoi siirtyda vanhanaikaisesta valtio-omistuksesta yksityisille markki-

noille, ja tdta sovellettiin my6s uusille toimialoille (Nevalainen, 2014).
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2.3. Siirtyminen 2000-luvulle: Toimialan ajautuminen hyperkilpailuun

2000-luvun alussa televiestinnassa tapahtui asioita, jotka vaikuttivat markkinoihin ku-
mulatiivisesti (Paananen, 2012). Yksi merkittavimmista asioista, niin kuin Kettunen ja
Paukku teoksessaan (2014) esittavat, oli IT-kuplan puhkeaminen. [Imidssa oli kyse siita,
etta teleyritykset tekivat tarpeettoman suuria investointeja alalla ilman riittavaa tausta-
tietoa - taman seurauksena telemarkkinat romahtivat hetkellisesti It-yhtididen kurssien
syoksyessa jyrkkaan laskuun (The Economist, 2003). Kuplan puhkeamisen jalkeen monia
maailmanlaajuisesti tunnettuja yrityksia ajautui konkurssiin. Suuryritykset, kuten esi-
merkiksi Amazon ja Ebay, tekivat suuria tappioita. Myos internetin kaytto oli lisaantynyt
rajahdysmaisesti 1990-luvun puolivalissa, ja tdma vaikutti asiaan (Kettunen & Paukku,

2014).

Sonera ajautui rahoituskriisiin vuonna 2000-luvun alussa tehtyaan hyodyttomia inves-
tointeja Saksaan (Kettunen & Paukku, 2014, s. 137-138). Paikallinen kilpailu epdonnistui
siten, ettd se alensi hintoja ja voittoja pitkalla aikavalilla (Noam, 2006). Tama johtui
muun muassa siita, etta kilpailu alalla oli vahitellen muuttunut markkinaosuuspeliksi
(Paananen, 2012). Asiakkaat alkoivat vahitellen keskittya operaattorituotteiden hintoi-
hin, koska verkkojen kattavuus ei ollut enda niin iso asia. Matkapuhelimet olivat lisaan-
tyneet, ja suurimpien operaattoreiden verkot olivat identtisia kattavuuden osalta (Ket-

tunen & Paukku, 2014).

2.3.1. Tele Finland, Saunalahti ja DNA tulevat markkinoille

Telealalle tuli monia palveluoperaattoreita eli operaattoreita, jotka eivdat omista omaa
verkkoa vaan lainaavat sitd muilta. Tasta esimerkkind mainittakoon yhdysvaltalainen
ACN, joka toimi Soneran verkossa, seka kaytti verkostomarkkinointia hyédykseen asia-
kashankinnassa (Yle, 2005. 3. helmikuuta). Ruotsalainen Telia osti Soneran vuonna 2003,

ja ndista kahdesta muodostui myohemmin TeliaSonera Qyj. Soneran brandi pysyi kui-
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tenkin ennallaan. Telian Suomen liiketoiminnan osti myohemmin DNA. ACN ajautui vai-
keuksiin, silla se ei loppu viimein tuottanut lainkaan voittoa verkostomarkkinointipoh-
jaisen toimintamallinsa pohjalta (Helsingin sanomat 2005, 1. helmikuuta). TeliaSonera
Finland perusti uuden brandin, halpaoperaattori Tele Finlandin vuonna 2004. Markki-
noilta poistuneen ACN:n asiakkaat siirtyivat taten samalla Tele Finlandille (Yle, 2005, 3.

helmikuutta).

Internet-operaattori Saunalahti aloitti toimintansa Soneran verkossa vuonna 2000
(Soneran vuosikertomus, 2000). Myéhemmin Elisa osti Saunalahden ja sen seurauksena
liittymat siirtyivat kayttamaan Elisan verkkoa Soneran verkon sijasta (Kettunen &
Paukku, 2014). Tama oli merkittava asia etenkin siksi, ettd Saunalahti oli onnistunut saa-
maan lyhyessa ajassa paljon asiakkaita itselleen, seka Elisan ja Soneran valilla oli jo val-
miiksi paljon kilpailua muutenkin. Vuonna 2001 paikallisista puhelinyhtidistd muodostu-
nut DNA alkoi toimiluvan saatuaan rakentaa omaa verkkoaan, todettuaan ensin sen ole-
van paras ratkaisu verrattuna verkon vuokraukseen. Samana vuonna se aloitti toisen su-
kupolven eli 2G-liittymien myynnin valtakunnallisesti. Haikion (1998) mukaan DNA:n li-
saksi palveluita tarjosivat Sonera (vuoteen 1998 asti Tele), seka Elisa (vuoteen 2004 asti
Radiolinja). Tuohon aikaan kilpailu koettiin hyvana asiana, silld yritysjohtajat nakivat,
ettad tulevaisuuden kasvu tulee tapahtumaan normaalien puheliittymien sijasta dataliit-
tymissa (Kettunen & Paukku, 2014). Dataliittymien kasvu tapahtui kuitenkin vasta 2000-

luvun loppupuolella.

2.3.2. Duopolista numeronsiirtojen alkamiseen

Soneran ja Radiolinjan valilla vallitsi kova kilpailu 1990-luvun lopulta 2000-luvun alkuun
(Kettunen ja Paukku, 2014). Nama kaksi operaattoria hallitsivat pitkdan markkinoita,
Soneran ollessa Suomen suurin operaattori. Asetelma voidaan tulkita erdanlaiseksi duo-
poliksi (ks. mm. Laakso, 2011; Nevalainen, 2015). Duopoli on oligopolin erikoistapaus:
markkinoilla toimii tallin kaksi hallitsevassa markkina-asemassa olevaa yritysta. Yrityk-

set jakavat yhdessa vahintdaan 80 prosentin markkinaosuuden (Mankiw & Taylor, 2011),
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kuten oli Soneran ja Radiolinjan tapauksessa. Kilpailu sisdlsi muun muassa puheaikatar-
jouksia, jotka toivat asiakkaille ilmaista puheaikaa jopa monien kuukausien ajaksi (Ket-

tunen & Paukku, 2014).

Tasta syysta monella suomalaisista saattoi olla samanaikaisesti kdaytdssa useamman
operaattorin liittyma taloudessaan. Asiakkaat saattoivat taten valttya puhelinlaskulta
jopa puolen vuoden ajalta, eikd kumpikaan operaattoreista saavuttanut pidemmassa
juoksussa selvaa kilpailuetua toiseen nahden (Kettunen & Paukku, 2014). Radiolinja ja
Sonera sulkivat jopa verkkonsa uudelta tulokkaalta, ruotsalaiselta Telialta ja estivat sita
tulemasta markkinoille. Tarjoukset olivat molemmille yrityksille tappiollisia, silla moni
asiakas irtisanoi liittyman puheajan kdytettydan. Asiakkaat janosivat koko ajan uusia
edullisempia tarjouksia, ja operaattoreiden asiakasvaihtuvuus kasvoi (Kettunen &

Paukku, 2014; Laakso, 2011; Paananen 2012).

Matkapuhelinoperaattoreiden kilpailu oli kuumimmillaan vuosina 2003—-2006 (ks. Paa-
nanen, 2012). Talloin vallitsi ns. hyperkilpailu, eli numeronsiirtoja tehtiin operaattorei-
den valilla historiallisesti enemman kuin koskaan aikaisemmin, ja hintakilpailu oli kovim-
millaan. Hyperkilpailun jalkeen operaattoriliiketoiminnan kannattavuus heikkeni (Paa-
nanen, 2012). Tahan on monia syitd. Vuonna 2003 operaattorit saivat aloittaa numeron-
siirtojen tekemisen. Niin kuin Laakso (2011) vaitoskirjassaan kuvaa, oli tdma historialli-
sesti erittdin merkittdvd operaattoreiden liittymien hinnankehitykseen vaikuttanut séén-
telymuunnos. Se avasi kokonaan uuden mahdollisuuden liittyman vaihtoon liittyen, silla
jatkossa asiakas sai pitdd entisen puhelinnumeronsa vaihtaessaan operaattoria. Nume-
ronsiirrot kasvoivat alkuvuosina rajahdysmaisesti, ja niita tehtiin ennatysmaisen paljon

etenkin vuosina 2003—-2006, hyperkilpailun aikaan.

Numeronsiirrettavyyttd voidaan pitda erdanlaisena yhteisend kilpailuetuna jokaisen
operaattorin kannalta. Voidaan tarkentaa, ettd tuona aikana kilpailu keskittyi erityisesti
puheminuutteihin. Palveluiden hinnat laskivat merkittavasti, asiakkuusvaihtuvuus kas-

Voi ja operaattoreiden kannattavuus heikkeni (Paananen, 2012). Kannattavuuden lasku
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kesti muutamia vuosia, ja vaikka 2000-luvun lopulle tultaessa tilanne parani, on GSM-
operaattoreiden kilpailu edelleenkin todella kovaa. Hinta on merkittava ja keskeinen kil-
pailukeino. Hyperkilpailu on ilmid, joka uudistaa toimialaa todella radikaalisti (Luoma
2009). Peltola (2007) puolestaan esittaa, etta hyperkilpailu johtaa ajan kuluessa hintojen

laskuun. Tdma on nahtavissa nykyisilla telemarkkinoilla, kuten aiemmin jo kuvattiin.

Taulukko 1. Numeroiden siirtotilasto (Numpac, 2018, 1. lokakuuta).

200 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Tammikuu 150 585/ 192009| 62393| 44366| 52200( 48210| 53204
Helmikuu 110 179] 208553) 53664| 35707 34640 46655 44 866
Maaliskuu 119785 163362 51581| 44915 J2597| 58253 54683
Huhtikuu 90 398) 124707 44114| J7374) J33021| 56525 4B 761
Toukokuu 119 384) 124043) 49917) 32015 J35340| 47338 40418
Kesikuu 90 428) 116851) 46150) 48512) J34396) 59966 52469
Heinadkuu 75074 937000 41122) 44964 38830 46299 47820

Elokuu 60953 68665 120444 39431 37911 35346 38010 53677
Syyshuu 93845) 66 880] 105072] 39208| 30432 J1628) 45240 52274
Lokakuu 48761| 77666 690842) 41123 32817 37285 30720 42903
Marraskuu | 38868 95787 73217| 38917| 31169 28544 37203| 57917
Joulukuu | 70196) 147996 72425 40195 35301] 40221) 49859 59 606

Kuten taulukosta nahdaan, vuoden 2004 tammikuussa numeronsiirtoja tehtiin yli
150 000 kappaletta, mikd on valtava maara. Vuoden 2005 alussa numeronsiirtojen
maara ylitti 200 000:n rajan, mika on historiallinen ennatys. Numeron sdilyttaminen ja
uudet operaattorit antoivat asiakkaille uusia vaihtoehtoja aiempaan verrattuna ja lisdan-
tynyt internetin kdytté mahdollisti laajemman paasyn informaatioon (Paananen, 2012).
Vuonna 2006 numeronsiirtojen maara alkoi vahitellen pienentyd. Nama vuodet ovat

alustaneet alan hintakilpailun kehitysta.
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2.4. 3G:nja maaraaikaisuuden aika

3G- eli kolmannen sukupolven liittymat tulivat markkinoille vuonna 2006 (Kettunen &
Paukku, 2014). Liittymat mahdollistivat yrityksille jalleen kannattavan liiketoiminnan.
3G- verkot eli UMTS-pohjaiset verkot paransivat kuuluvuutta entisestdan ympari Suo-
men (Viestintdvirasto, 2006). Sonera oli aikaansa edelld nostaessaan 3G-liittymien hin-
toja ja muut operaattorit seurasivat pian perassa (TeliaSoneran vuosikertomus, 2006).
Samalla terminointimaksut tasaantuivat, jonka myo6ta palveluoperaattoreiden kannat-
tavuus heikkeni (Paananen, 2012). My0s laajakaistan kasvu jatkui (TeliaSoneran vuosi-
kertomus, 2006). Toiminta siirtyi teknologialdhtoisestda mallista asiakaslahtdiseen mal-
liin, kuten Kettunen ja Paukku (2014) teoksessaan esittivat. Aikakausi mahdollisti entista

nopeamman mobiilinetin kaytén seka laadukkaammat puhelut.

Uusia 3G-laitteita alettiin myyda liittymien kanssa maaraaikaisina sopimuksina. Talla oli
positiivisia vaikutuksia markkinoihin, silla nama ns. “kytkykaupat” pienensivat asiakas-
vaihtuvuutta ja taten hillitsivat kilpailua hetkellisesti (Liikenne- ja viestintaministerio
2008). Mobiilidatasiirron maara kasvoi myos selkedsti vuosina 2006 ja 2007 (Numpac,
2006 & 2007). Myos mobiilireitittimia eli ns. “nettitikkuja” alettiin myyda samoihin ai-
koihin. Verkkojen nopeudet kasvoivat entisestddan ja ennustettiin, ettd tulevaisuuden
4G-verkot ylittaisivat jopa sadan megatavun sekuntivauhdin (www.ficom.fi). Ndin myo-

hemmin tapahtui.

2.5. Kohti 4G-aikaa vuodesta 2010 eteenpdin

Matkaviestinyritysten sdantely on muuttunut 2000-luvulla monimutkaiseksi (Laakso,
2011). Saadosten maarad on kasvanut huomattavasti ja sadadokset ovat osittain ristirii-
dassa keskenaan. Sddntelytoimenpiteet ovat alentaneet puhelujen hintoja huomatta-
vasti (Laakso, 2011). Tata voidaankin pitdaa yhtena tekijana, joka on vaikuttanut merkit-

tavasti matkapuhelinmarkkinoiden nykytilanteen kehitykseen.
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Vuonna 2011 Sonera, Elisa ja DNA olivat melko tasavahvoja yrityksia toisiinsa ndahden
(Viestintavirasto, 2012). Samana vuonna alkoi neljannen sukupolven (4G) liittymien ai-
kakausi, 4G-verkkojen avautuessa asiakkaiden kdyttoon vuoden loppupuolella. Myds
dlypuhelimet alkoivat yleistya entistd enemman, ja niiden myo6ta vahitellen myos taulu-
tietokoneet eli tabletit. Katvealueet ovat vahentyneet merkittavasti 4G-tekniikan myota
(Viestintavirasto, 2018). Tama ei ole kuitenkaan poistanut intensiivista toimialan kilpai-
lua. 4G monipuolisti markkinoita ja loi nopeimman mobiiliyhteyden, mita oli koskaan
nahty. Vahitellen myds dlypuhelimen ominaisuuksia sisaltaneet taulutietokoneet yleis-
tyivat markkinoilla, ja myds niihin alettiin hankkia liittymia. Applen kehittama iPad oli

maailman myydyin taulutietokone lokakuussa 2010.
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Kuva 1. Mobiililaajakaistaliittymien maara Suomessa (Viestintavirasto, 2018).

Aiemmasta kuvasta nahdaan, ettd mobiililaajakaistaliittymien maara on noussut mer-
kittavasti taulu- eli tablettitietokoneiden yleistyttya vuonna 2011. Lisdksi myos kotita-
loudet alkoivat vahitellen kayttda enemman mobiililaajakaistoja kotonaan perinteisen

kiintedn laajakaistan sijasta (Viestintavirasto, 2018).

4G-verkon peitto Euroopassa vuoden 2017 lopussa oli 97 prosenttia ja sen ennuste-

taan kasvavan 98 prosenttiin vuonna 2025. 4G-verkon liittymia oli 285 miljoonaa, mika
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oli noin 42 prosenttia kaikista mobiiliverkon liittymistd. Vuonna 2025 4G-verkon liitty-
mien maaran ennustetaan olevan 445 miljoonaa ja osuuden kaikista mobiililiittymista
63 prosenttia. Vuotuinen kasvu olisi 5,1 prosenttia. Suurimmillaan 4G-verkon liittymien
osuuden arvioidaan olevan 2023, noin 72 prosenttia, minka jalkeen sen ennustetaan

laskevan 5G-vrkon myota (FiCom 2018; The Mobile Economy Europe 2018).

2.6. Vuodesta 2015 nykypaivaan

Liittymien maardaikaisuudet ovat vahitellen vahenemadassa. Tama vaikuttaa luonnolli-
sesti asiakkaiden nopeisiin ostopaatoksiin. Nykyoperaattoreista DNA myi maaraaikaisia
puhelinliittymid vuonna 2019, mutta vuoteen 2021 tultaessa myos Telia on ottanut maa-
raaikaisuudet kayttoon. Lisaksi laitekytkyjen poistuttua asiakas ei sitoudu ostamaan liit-
tymaa puhelimen yhteydessa. Tama on my0s helpottanut ja osalta vaikuttanut asiakkai-
den ostokayttaytymiseen ja hintavertailuun itse ostotilanteessa. Kytkykauppaa tosin

kdydaan viela nettiliittymien seka tablettien ja reitittimien valilla (2021).

Vuonna 2016 markkinoille tuli uusi matkapuhelinoperaattori, Moi mobiili. Moi alkoi
myyda datakatollisia, vain 6 euroa kuukaudessa maksavia 4G-liittymia, jotka kayttavat
DNA:n verkkoa. Samana vuonna tablettien myynti romahti Suomessa liki 40 prosenttia
edellisvuoteen ndahden (Talouselamd, 2016, 3. toukokuuta). Tele Finland oli jo viidetta
vuotta putkeen operaattori, jolla oli Suomen tyytyvaisimmat asiakkaat (EPSI Rating -tut-

kimus, 2012; 2013; 2014; 2015 & 2016).

Elisa osti Anvia Oyj:n vuoden 2017 alussa. Euroopan unionin uusi lakimuutos koskien
roaming-hinnoittelua maiden valilla tuli voimaan 2017. Osittain taman takia, Tele Fin-
land ja Sonera yhdistyivat yhdeksi brandiksi, Teliaksi. EU:n roaming-lakimuutoksen
myota operaattorit, etupaassa Telia, alkoivat myyda liittymia, jotka sisalsivat EU-kayton.
Vuoden 2017 lopussa Viestintaministerion (2018) tilastojen mukaan 32 prosenttia mo-

biililaajakaistaliittymista oli yhteysnopeuksiltaan vahintaan 100 megatavua sekunnissa.
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Telia valittiin Reader’s Digestin (suom. Valitut Palat) Luotetuin Merkki —tutkimuksessa
(2019) Suomen luotetuimmaksi internetoperaattoriksi vuonna 2018. Se valittiin myos
Suomen luotetuimmaksi matkapuhelinoperaattoriksi. Asiakkaat arvostivat erityisesti Te-
lian vahvaa tuotekuvaa. Arvioitavina ominaisuuksina olivat laatu, hintansa arvoinen,
vahva tuotekuva, kuluttajien tarpeiden ymmartaminen ja eettisesti vastuullinen. Voi-
daan nain jalkeenpain todeta, etta Soneran ja Tele Finlandin uudelleenbrandays oli siis
oikea valinta EU-Roaming —lakimuutoksen my6ta vuonna 2017. Telia on tehnyt myos
muita strategisia uudistuksia. Naista mainittakoon esimerkiksi Paras tyopaikka -hanke,

jonka Telia kdynnisti vuonna 2017 (llomaki, 2018).

Taulukko 2. Numeroiden siirtotilanne vuosina 2010-2018 (Numpac, 2018, 1. lokakuuta)

010 2011 2012 2013 2014 215 2016 217 2018
53204 60055 57540| 57711 92116| 75741 55652 64368 101536
44 866 48817) 58855 43569 72844 5HBGT2[ 63175 54394 65926
54 683) 56699 65107\ 51019 75030] 66391| 57938 60059) 75746
48761 40814) 58678) 50904 68687 57263 59110 51193 70762
40 418| 39522\ 63966 51077) 65967| 50123) 64965 60655 69943
§2469) 53174| H4873) 52839 66612) 71634 58058 70522| 66695
47820 50809 44090 67094 68338 62085 55424 78875 64850
83 677) 61553 54463| 66264 65879 58589 67019 87603 73099
52274 53B68) 41409 57461) 69484| 57039 59538 73978) 65582
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Numeronsiirtojen maarat ovat pysyneet historiallisesti lahes samoina. Vuoden 2018
tammikuussa siirtoja tehtiin poikkeuksellinen maara: 101 536 kappaletta. On mielen-
kiintoista nahda, miten maarat kehittyvat tulevaisuudessa. Euroopassa oli 465
miljoonaa yksittdista matkapuhelinliittyman tilaajaa vuonna 2017 ja liittymatiheys oli
85 prosenttia. Vuonna 2025 yksittaisten tilaajien maaran ennustetaan nousevan 481

miljoonaan ja liittymatiheyden 88 prosenttiin. Vuotuinen kasvu olisi taten 0,4
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prosenttia (The Mobile Economy Europe, 2018). 4G-verkon peitto Euroopassa vuoden
2017 lopussa oli 97 prosenttia ja sen ennustetaan kasvavan 98 prosenttiin vuonna
2025. 4G-verkon liittymia oli 285 miljoonaa, mika oli noin 42 prosenttia kaikista
mobiiliverkon liittymista. Vuonna 2025 4G-verkon liittymien maaran ennustetaan
olevan 445 miljoonaa ja osuuden kaikista mobiililiittymista 63 prosenttia. Vuotuinen
kasvu olisi 5,1 prosenttia. Suurimmillaan 4G-verkon liittymien osuuden arvioidaan
olevan 2023, noin 72 prosenttia, minka jalkeen sen ennustetaan laskevan 5G-vrkon

myota (The Mobile Economy Europe, 2018).

2.7. Nykypaivan ja tulevaisuuden 5G

5G tekee mahdolliseksi entistd nopeamman tiedonsiirron, mutta ennen kaikkea se kas-
vattaa kapasiteettia ja lyhentaa viiveen lahes olemattomiin (FiCom, 2018). 5G:n vaiku-
tukset tulevat ulottumaan niin teollisuusautomaatioon, palveluliiketoimintaan, etakirur-
giaan kuin alyliikenteeseen. 5G:n avulla on mahdollista muun muassa luoda toiminta-
mekanismi itseohjautuvilla autoille. Tuleva 5G-verkko edellyttaa, etta yhtiolla on tihea

ja maanlaajuinen verkko.

5G-verkon liittymia arvioidaan olevan Euroopassa noin 22 miljoonaa vuonna 2021 ja
noin 110 miljoonaa vuonna 2023 (FiCom, 2018; The Mobile Economy Europe, 2018).
Vuonna 2025 maardn ennustetaan kasvavan 200 miljoonaan. Operaattoreista Elisa ja
Telia ovat valmiiksi hyvassa asemassa, nyt kun 5G-tekniikkaa on alettu ottaa kayttoon.
Lokakuussa 2018 Elisa osti Viestintdviraston jarjestdmassa taajuushuutokaupassa 5G-
kaistaa 26,35 miljoonalla eurolla, ja Telia 30,26 miljoonalla eurolla (Viestintavirasto
1.10.2018). Myos DNA osti kaistaa 21 miljoonalla eurolla. Jokainen alan operaattori ha-
luaa siis pysya kilpailussa mukana. Tama kertoo yritysten investointivalmiudesta. Inves-
tointi voidaan nahda jopa erittdain merkittavana kilpailutekijana, koska paremman tek-

nologian kautta pystytaan voittamaan itselleen markkinaosuuksia asiakkaiden tarpeiden
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kasvaessa, mitd Valdariin ja Morfettiin (2015) tulee. Kehityksessa on siis pysyttavda mu-

kana, ja se vaatii padomaa. Sita alan yrityksilla on.

Valdarin ja Morfettin (2015) mukaan korkeat investointikulut suojelevat myos alalla toi-
mivia operaattoreita uusilta kilpailijoilta tehokkaasti. Tosin lait velvoittavat Elisaa, Teliaa
ja DNA:ta vuokraamaan omaa verkkoaan muille pienemmille operaattoreille. Tasta hy-
vana esimerkkina vertailtakoon markkinoilla toimivaa ja DNA:n verkkoa vuokraavaa Moi
Mobiilia ja Elisaa. Moi mobiili on ollut markkinoilla nyt reilun neljan vuoden ajan: Elisan
liikevaihto oli 363 kertaa suurempi kuin Moi Mobiilin vuonna 2017 (Talouseldama, 2018,
26. maaliskuuta; Viestintavirasto 2018). Nahtavaksi jaa, pystyykd Moi mobiili hankki-

maan itselle tarpeeksi asiakkaita ja valtaamaan markkinaosuuksia.

Nokian ja Huawein kaltaiset laitevalmistajat yrittavat parhaillaan kaupata 5G-ratkaisu-
jaan maailman operaattoreille. Investoinnit ovat parhaillaan kdynnissa ja Suomessa ne
kiihtyivat vuoden 2019 loppua kohti. 5G on edellyttanyt isoja laitepaivityksia, ja se mak-
saa. Asiakkaat ovat kuitenkin vasta tuloillaan (Kauppalehti, 2018, 13. marraskuuta). 5G:n
myo6ta voisi olla mahdollista erilaistaa yritysten tarjoamia ja nostaa hintoja — ndin on jo
jokseenkin tapahtunut muun muassa Telian 5G-liittyman paivittajalle tarjoaman C More
TV -suoratoistopalvelun myota. 5G on yksi merkki alalla vaadittavista merkittavista in-
vestoinneista, joita yritysten on pakko tehda pysyakseen mukana kilpailussa. Tama kos-
kee niin B2B- kuin B2C-puolta, sekda matkapuhelinliittymista aina laajakaista- ja mobiili-
internet -yhteyksiin. 5G tulee myos kilpailemaan kiinteiden laajakaistojen kanssa maksi-

minopeuksien ja tasaisuuden osalta.

Kilpailun nykytilanteeseen vaikuttaneet tekijat tiivistettyna:

Kaiken aiemmin esitetyn perusteella osaamme vastata kysymykseen: Miksi operaattorit
ovat ajautuneet lukittuneeseen tilanteeseen, jossa liittyma- sekd palveluhinnat ovat ma-
talat ja kilpailu asiakkaista huonontaa yritysten kannattavuutta? Paanasen (2012) mu-
kaan tama johtuu aiemmin kuvatuista paatoksista, jotka ovat johtaneet verkkojen yli-

kapasiteettiin: uudet liiketoimintamallit, kilpailuympaériston muutos ja erityislaatuiset
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Suomen markkinat sekd kulttuuri. Paanasen (2012) mukaan matkapuhelinverkkojen
kiinteat kulut ovat korkeat ja marginaalikustannukset matalat. Tama johtuu siita, etta
alla on tehty todella suuria ja pitkdaikaisia investointeja. Operaattoreiden kannattavuus
ja sen seurauksena mahdollisuus investoida tulevaisuutta varten ovat heikentyneet.
Myos Valdar ja Morfettin (2015) sekd Nevalainen (2015) esitykset tukevat tata vaitta-

maa.

Numeronsiirtojen salliminen vuodesta 2003 eteenpdin laski liittymien hintoja (Laakso,
2011; Paananen, 2012). Tama oli merkittava yksittdinen asia kilpailun nykytilanteen ke-
hittymisen kannalta. Vuodesta 2003 vuoteen 2006 asti alalla vallitsi hyperkilpailu, joka
kdaynnistyi numeronsiirroista (Paananen, 2012). IT-kuplan puhkeaminen vaikutti mark-
kinoiden kehitykseen usean yrityksen ajautuessa taloudelliseen ahdinkoon, ja yksi ndista
yrityksistd oli Suomalainen Sonera (Kettunen & Paukku, 2014). My6s 2000-luvun alussa
alle tulleiden operaattoreiden merkitys korostuu siind, etta nekin sulautettiin jollakin ta-
valla isompiin yhti6ihin vuosia myéhemmin — vahitellen muodostui jaljelle jaanyt kolmen
yrityksen oligopoliasetelma. Kytkykauppojen (liittyma ja laite samassa sopimuksessa) te-

keminen 2000-luvulla on myos vaikuttanut hintakilpailun kehitykseen.

Nevalaisen (2014) mukaan yksi merkittavimmista telealan kehitykseen vaikuttaneista ta-
pahtumista oli British Telecomin yksityistaminen vuonna 1984. Taman myota operaat-
toriala alkoi siirtya vanhanaikaisesta valtio-omistuksesta yksityisille markkinoille. Alalla
onkin aina esiintynyt paljon sdantelya viranomaisten toimesta (Laakso, 2011). Uusia la-
keja ja saanndksia on tullut jatkuvasti, uusimpana Euroopan unionin lakimuutos Roa-
ming-maksujen poistumisesta vuonna 2017. Sdannoésten ja lakimuutosten asema ulot-
tuu aina alun valtion monopoliasemasta nykypaivaan saakka. Sadntelytoimenpiteet

ovat alentaneet puhelujen hintoja huomattavasti (Laakso, 2011).
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3. Toimialan kilpailu Suomessa

3.1. Markkinoiden nykytilanne
3.1.1. Yritysten liikevaihto ja liittymdamaarat vuonna 2020

Suomen telemarkkinoilla toimii talla hetkella kolme suurta mobiiliverkko-operaattoria:
Elisa Oyj, Telia Finland Oyj seka DNA Oyj. Nama operaattorit omistavat oman matkapu-
helinverkon. Lisaksi markkinoilla on uusi tulokas, Moi Mobiili, joka kayttda DNA:n verk-
koa. Elisa Oyj:n vuoden 2020 liikevaihto oli 1,894 miljardia euroa (Elisa Oyj:n vuosikat-
saus ja porssitiedote, 2020), DNA Oyj:n 934 miljoonaa euroa (DNA Oyj:n vuosikatsaus ja
porssitiedote, 2020). ja Telia Finland Oyj:n (osa Telia Company -konsernia) 1,491 miljar-
dia euroa (Telia Companyn vuosikatsaus, 2020). Telemarkkinoiden yhteenlaskettu arvo
kolmen suurimman toimijan osalta oli taten yhteensa noin 4,319 miljardia euroa. Mat-
kaviestinverkon liittymié vuonna 2020 oli DNA:Ila 2,694 miljoona; Elisalla 4,798 miljoo-
naa ja Telialla 3,165 miljoonaa kappaletta. Kiintedin verkon laajakaistaliittymien osuus
oli DNA:lla noin 600 000, Elisalla 701 000 ja Telialla 462 000 kappaletta (Yritysten vuosi-
katsaukset & porssitiedotteet, 2020). TV-puolen osuudet (kaapeli-tv ja IPTV —liittymat)
olivat seuraavanlaiset: Elisa 728 000, DNA 290 000, ja Telia 558 000 kappaletta. DNA:n

osalta tuloksiin oli merkattu vain "TV-liittymat”.

3.1.2. Markkinaosuudet

Telemarkkinoihin lasketaan kuuluvaksi matkaviestinverkon liittymien lisaksi kaapeli-TV—
ja IPTV-liittymdit, kiinteéin verkon laajakaistaliittymdit seka kiintedn verkon puhelinliitty-
mdt. Naista viimeisin on tdssad tutkimuksessa jatetty tarkastelusta pois, koska kiinteat
puhelinliittymat vahenevat koko ajan. Taten tarkastelua ei katsota oleelliseksi. FiComin
(2020) mukaan matkaviestinverkon liittymien markkinaosuudet jakautuivat vuonna
2020 seuraavasti (kuva 2): Elisa oli markkinajohtaja (39 %), Telia oli toiseksi suurin (31

%) ja kolmanneksi suurin oli DNA (29 %). Loput yksi prosenttia sisélsi kaikki muut toimijat
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seka Moi Mobiilin. Erot ovat siis pienet suurimpien yritysten valilla. Vertailun vuoksi voi-
daan todeta, ettd suurimman nousun vuoden 2006 tilanteeseen ndhden on tehnyt DNA,
jolloin sen osuus oli vain 16 prosenttia. Markkinoiden suurin operaattori vuonna 2006
oli Telia (46 %), joka toimi nimella TeliaSonera Finland Oyj. Elisan vastaava osuus oli sa-

mana vuonna 37 prosenttia. Telian osuus on siis ajan mittaan pienentynyt.

M Telia Finland mElisa mDNA mMuut

Kuva 2. Matkaviestinverkon liittymien markkinaosuudet vuonna 2020 (FiCom, 2020).

Markkinoihin kuuluvat luonnollisesti myds kiinteéin verkon laajakaistaliittymdt seka kaa-
peli- ettd IPTV-liittymdt. Kaapeli-TV— ja IPTV-liittymien osalta tilanne on erilainen kuin
matkaviestinliittymien tilanteessa: mukana on myds muita toimijoita. Tosin FiComin,
2020) mukaan Elisalla, DNA:lla ja Telialla on jalleen merkittavat markkinaosuudet: yh-
teensa 89,5 prosenttia markkinoista. Muiden, kuten Finnet-liiton osuudeksi jai laajakais-
tapuolella yht. noin 10,5 prosenttia markkinoista (kuva 3). Tilastoista nakyy selvasti,
kuinka DNA:n markkinaosuus on ollut suuri jo jonkin aikaa. Vuonna 2016 DNA omisti
35,5 prosenttia ja vuonna 2020 puolestaan 38 prosenttia kaapeli- ja IPTV-markkinoista
(FiCom, 2020). Telian osuus on merkittavasti pienentynyt, samoin Finnet-liiton ja mui-

den toimijoiden osuudet. Vuonna 2016 Telian osuus oli 28,4 prosenttia markkinoista,
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vuonna 2020 puolestaan 25,5 prosenttia. Finnet-liiton osuus vuonna 2016 oli vuoros-
taan 15,8 prosenttia, kun vuonna 2020 se oli vain 9,3 prosenttia (FiCom, 2020). Johto-

paatoksena tasta voidaankin todeta, ettda DNA Hubi on selkedsti yksi tv-palveluiden kar-

kituotteista, ja sen saama suosio nakyy suoraan tilastoissa.

HDNA

M Elisa

m Telia Finland

B Finnet-liitto

u Muut

Kuva 3. Kaapeli-tv- ja IPTV-liittymien markkinaosuudet 31.12.2020 (FiCom, 2020).

Kiintedn Laajakaistaverkon liittymien osalta tilanne on tasainen DNA:n ja Elisan valilla
(kuva 4). molemmilla on 32 prosentin osuus markkinoista. Telia tulee kolmantena 25
prosentin markkinaosuudellaan (FiCom, 2020). Muille toimijoille jdi noin 11 prosentin
osuus —tdhan voidaan laskea tietyt alueelliset kiintedn verkon yritykset, joita esimerkiksi
Vaasan ldaanin puhelin oli aiemmin ja sittemmin yhdistyi Anvia Oyj:ksi ja edelleen Elisa
Oyj:ksi. Suurimman nousun vuoden 2016 tilanteeseen ndhden on tehnyt DNA: vuonna
2016 sen osuus markkinoista oli 26 prosenttia (FiCom 2020). Suurimman laskun teki Te-

lia, vuoden 2016 29 prosentin osuudesta vuoden 2020 25 prosentin osuuteen.

Markkinoilla toimii siis vain muutama suuri yritys. Elisalla on tilastollisesti suurimmat
markkinaosuudet. Yritysten osuudet vaihtelevat hieman eri tuotekategorioiden valill3,

mutta Finnet-liitolla ei ole lainkaan matkaviestinliittymia. Moi Mobiili on mukana vain
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matkaviestinverkon liittymien kohdalla, silld se ei ole toistaiseksi tarjonnut muita palve-

luita.

mElisa mTelia Finland = DNA ®Finnet = Muut

Kuva 4. Kiintedn verkon laajakaistaliittymien markkinaosuudet 2020 (FiCom, 2020).

3.1.3. Kuluttajatutkimus operaattoreista ja puhelinliittymista

Jotta markkinatilanteesta saadaan kunnollinen ja mahdollisimman monipuolinen kuva,
otetaan tutkielmaan mukaan vield kuluttajien dani. Seuraava tutkimus (Virkkunen 2020,
28. lokakuuta) on tehty kaikkien neljan operaattorin puhelinliittymien valilld. Tassa osi-
ossa kaydaan lapi ja analysoidaan lyhyesti tutkimuksen tulokset. Itse tutkimuksessa ar-
vioitiin 30 liittyman hinnastot, kdyttdominaisuudet ja operaattoreiden asiakastyytyvai-
syys. Testissa jaettiin liittymat neljaan tuoteryhmaan datasiirron kaytén mukaan: super-
nopean netin suurkayttd, nopean netin kdyttd, tavanomainen netin kaytto ja vahainen

netin kayttd (Virkkunen, 2020).

Virkkusen (2020) mukaan Elisa ja Telia loistivat kaikissa tuoteryhmassa ollen karkiyrityk-
sid. Telian liittymat kerasivat keskimaarin parhaat kokonaisarvosanat eri kategorioissa,
mutta ero Elisan liittymiin oli Iahes olematon. Telian liittymat ovat edullisimmasta

padsta ja sen asiakaspalvelun aukioloajat ovat erinomaiset (chat ja sosiaalinen media).
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Elisan asiakkaat ovat tulosten perusteella kaikkein tyytyvaisimpia (Virkkunen, 2020).
DNA ei testissa loistanut: kaikki sen puhelinliittymat saivat vain tyydyttavan kokonais-
arvosanan. Pienin operaattori Moi parjasi kaikista heikoiten, silla se tarjoaa asiakaspal-

velua niukasti ja kankeasti. Moi palvelee vain verkossa, muttei sosiaalisessa mediassa.

Tutkimus korosti myds muutamaa oleellista asiaa. Telia loisti lisdpalveluidensa eli erito-
ten ilmaisen mobiilivarmenteen ja vastaajan takia. Muilla operaattoreilla vastaaja mak-
saa (Virkkunen 2020). Erityistilanteissakin Telia on Virkkusen (2020) mukaan usein edul-
lisin. Esimerkiksi uuden SIM-kortin saa Telialta kotiin Idhetettyna ilmaiseksi, kun DNA:n
asiakkaalle uusi SIM-kortti maksaa kympin. My6s puhelinnumeron vaihto maksaa Teli-
alla kolmanneksen Elisan hinnasta. Telia paihitti myds ulkomaankadyton osalta muut ope-
raattorit: paketin ylimeneva tiedonsiirto EU-maissa maksaa vain 1 € / paiva. Moi mobiilin
osalta huomattiin testissa yksi merkittava etu yrityksen liittymien kannalta: puhelut ja
tekstiviestit EU-numeroihin ovat saman hintaisia kuin kotimaahan ja sisaltyvat kuukau-
sikiintioon eli maksavat korkeintaan 4 euroa kuukaudessa Lisdksi tekstiviestit EU:n ulko-
puolelle voivat olla muilla operaattoreilla moninkertaisesti kalliimpia kuin Moi mobiililla

(Virkkunen, 2020).

Tutkimuksen mukaan Elisan 5G-liittymat ovat parhaita ja 5G-verkko kattavin (Virkkunen,
2020). EPSI-ratingin (2018—-2020) tulosten mukaan Elisan asiakkaat ovat viimeisten kol-
men vuoden ajan olleet kaikkein tyytyvaisimpia. Telia ei tule kovin kaukana perassa,
mutta DNA:n asiakastyytyvaisyys on puolestaan arvioitu vain tyydyttavalle tasolle. 4G-
liittymanopeuksiltaan DNA:n ja Moi mobiilin liittymat osoittautuivat nopeimmiksi ja Te-
lian omat hitaimmiksi. Erot eivat tosin olleet dlyttéman suuret, ja taytyy myods muistaa,
ettd jokaisella operaattorilla nopeudet vaihtelevat eri ajankohtina. 5G-liittymien puo-
lella DNA ja Moi saivat vain tyydyttavan arvosanan, kun taas Telian toimivuus oli |dhella
Elisan tasoa (Virkkunen 2020). Tulosten perusteella voidaan todeta, ettd tavanomai-
sesti mobiilidataa kadyttavan kuluttajan paras vaihtoehto on hankkia liittyméansa joko
Elisalta tai Telialta. 5G-liitymaksi paras valinta on Rajaton 300M liittyma, ja 4G-liitty-

maksi taas Telia Dot -liittyma.
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3.2. Tulot ja menot

3.2.1. Tulonldhteet

Matkapuhelinoperaattoreiden suurimmat tulonldahteet ovat liittymasopimukset, ver-
kon vuokraukset ja kdyttoaste, sisaltden puheminuutit ja muun kayton (Valdar & Mor-
fett, 2015, s. 10—14). Puhelimet ja muut laitteet ovat myods merkittdvassa asemassa,
silla asiakkaita kiinnostaa yleisesti enemman laitteet kuin liittymat; operaattorit eivat
kuitenkaan saa itse laitemyynnista merkittavia tuloja, vaan ne tulevat liittymista. Val-
darin ja Morfettin (2015, s. 14) mallin mukaan operaattorialalla tuotoilla on suuri vai-
kutus yritysten investointiasteeseen, silla
e Parempi tuotto antaa mahdollisuuden uudelleeninvestointeihin, eika lainaa tar-
vitse ottaa. Tasta voi muodostua yritykselle merkittava etu, varsinkin jos lainan-
ottaminen on kallista.
o Korkea kannattavuusaste mahdollistaa luonnollisesti sen, etta sijoittajat halua-
vat ostaa suurempia osuuksia yrityksesta. Taman seurauksena uusien varojen

kerdamisesta tulee seka edullisempaa ettd helpompaa.

Maksimoidakseen voittonsa tulee operaattorin luonnollisesti myyda niin monta tuotetta
ja palvelua kuin vain mahdollista ja niin korkeaan hintaan kuin mahdollista (Valdar &
Morfett, 2015, s. 10). Hinnan taytyy kuitenkin vastata kysyntaa. Tama selittda yhden alaa
pitkddan piinanneen “ongelman”. Kun asiakkaan liittyman tarjoushinta paattyy, se nou-
see joko listahintaan tai uuteen tarjoushintaan, joka on edellistd muutaman euron kal-
liimpi kuukausitasolla. Listahinta puolestaan on yleensa noin 15—-20 euroa tarjoushintaa
kalliimpi kuukaudessa. Taman asian eliminointi on haastavaa juuri ensiksi mainitun ta-
kia: eri asiakas on valmis maksamaan eri hinnan. On hinta-aggressiivisia eli erittdin hin-
tatietoisia asiakkaita, joiden kysynta reagoi herkemmin hintamuutoksiin. Toiseksi on asi-
akkaita, joille riittaa esimerkiksi vain liittyman toimivuus eli hyva kuuluvuus. Jos kuulu-
vuus on hyva, asiakas on uskollisempi operaattorille, eikd vaihda niin herkasti pois pa-
rempien tarjousten perdssa toisiin yrityksiin. Kolmanneksi on hintapassiivisia asiakkaita,

jotka eivat sen tarkemmin mieti ja vertaile liittyméahintoja, vaan maksavat joka kuukausi
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tietyn summan. Taman tyyliset asiakkaat ovat tosin harvassa suhteessa ensiksi mainit-
tuihin; alalta |16ytyy paljon hinta-aggressiivisia asiakkaita, joilla on merkittévé neuvotte-
luvoima markkinoilla. Elinehtona operaattoreille onkin ottaa riittavasti huomioon tdman

asiakasryhman tarpeet ja joustaa tilanteen niin vaatiessa.

Esimerkkeind operaattoreiden tarjoamista palveluista mainittakoon lankaverkko, laaja-
kaistat, kiintedt tai mobiilipohjaiset puhelinsoitot seka erilaiset viihdepalvelut. Naista
kaikki laskutetaan yleensa kuukausivelotuksella, mutta puhepaketit laskutetaan puhe-
minuuttien perusteella. Ne saattavat tosin usein sisaltda ns. ilmaisminuutteja (Valdar &
Morfett, 2015, s. 10). Tosin nykydaan Suomen telemarkkinoilla Idhes jokainen liittyméapa-
ketti sisaltdaa rajattomat puhelut, netin ja tekstiviestit, mutta lisaksi [6ytyy ainakin yksi
kdyton mukaan veloittava ratkaisu (DNA:n, Telian, Elisan ja Moi mobiilin verkkosivut
2021). Matkaviestinverkon 9,25 miljoonasta liittymista suurin osa (70 prosenttia) sisalsi
seka puhe- etta tiedonsiirtopalveluita (FiCom, 2020). Pelkkid puhepalveluita sisdltdvien
liittymien osuus oli vain 6,7 prosenttia ja pelkkia tiedonsiirtopalveluita sisaltavien liitty-
mien osuus puolestaan 23 prosenttia. Tasta todettakoon se, ettd suomalaiset suosivat
selkeasti liittymapaketteja, jotka sisadltdvat tarpeeksi puheminuutteja, viesteja, seka (ra-

jattoman) mobiili-internet-yhteyden.

10000

6000

5000

tuhatta liittymaa

4000

3000

2000 2230
2230 2110 2130

1000 1 ' 1
0 550 a0 Mol

2017 2018 2019 2020

M vain puhepalvelut vain tiedonsiirtopalvelut ® puhe- ja tiedonsiirtopalvelut

Kuvio 1. Matkaviestinverkon liittymien jakauma puhe- ja tiedonsiirtopalveluihin (FiCom 2020).
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Matkapuhelinoperaattorit pyrkivat hallitsemaan niin verkkoja, kuin itse asiakkaita (Os-
terwalder, 2010, s. 15-18, 28). Myds Paananen (2012) on tutkinut operaattoreiden an-
saintalogiikkaa. Hinen mukaansa toimialan ansaintalogiikan perusta on itse asiakkaiden
optimaalinen maara yrityksen verkossa. Alan kehitys kulkee seuraavassa jarjestyksessa:
uusi teknologia, investointi verkkoon, paatelaitteen hyva saatavuus seka asiakkaille tar-

jottava palvelu. Verkkoinvestoinnit ovat vahvasti etupainoisia (ks. Paananen 2012).

Tosin itse asiakassuhteeseen panostaminen on tarkeaa, eika asiakaspalvelun merkitysta
tule unohtaa. Se, etta asiakkaat maksavat niin paljon ja niin kauan kuin mahdollista, tuo
yritykselle voiton pidemmalla aikavalilla. Eri asia onkin, kuinka pitkdan asiakasta voi las-
kuttaa kannattavalla hinnalla — kun tarjous paattyy, asiakas luonnollisesti on halukas kil-
pailuttamaan liittymaansa, silla operaattorin vaihto on helppoa. Lisdksi nykyisen asiak-
kaan pitaminen on huomattavasti halvempaa kuin uuden hankkiminen, kun otetaan

huomioon kiinteat ja muuttuvat kustannukset (ks. Valdar & Morfett, 2015, s. 10-11).

3.2.2. Kuluerat

Operaattoreiden suurimmat kuluerdt voidaan jaotella viiteen kategoriaan (Valdar &
Morfett, 2015, s. 11): 1. kuluelementti/ luonne kuten palkkataso ja palkat, 2. kustannus-
paikka (esim. eteldn alueellinen myynti), 3. toiminto/ aktiviteetti / prosessi eli kuten
markkinointi ja laskutus, 4. tuote/ palvelu (laitteet ja paikallispuhelut) seka 5. asiakas-
segmentti/ markkinat, kuten jalleenmyynti ja tukkukauppa. Eritoten kulujen minimoi-
miseksi tulee operaattoreiden pyrkia tehokkuuteen oikeassa suhteessa voittojen ja ku-

lujen valilla (Valdar & Morfett, 2015, s. 11).

Edelld mainitut voidaan Valdarin ja Morfettin (2015, s. 12) mukaan jakaa viela tarkem-
min tietyn funktion tai aktiviteetin perusteella:

e Markkinointi ja myynti: myyntitiimit, verkkosivut, mainonta ja tuotekehitys.

e Asiakaspalvelu: asiakastietojen yllapito, laskutus, palvelukysymyksiin vastaami-

nen seka verkkovikojen korjaaminen.
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e Operaatiot: verkkojen asennus ja kytkentd, ongelmien korjaus ja verkon yllapito.

e Yleiskustannukset: vuokrakulut, korkokulut, laskenta- ja jarjestelmatuki seka HR
ja rahoitus.

e Vanhentuminen: verkkoelementteihin, ajoneuvoihin ja tukijarjestelmiin tehta-

vien investointien vuosimaksut

3.3. Suomen lukittuneet telemarkkinat

Ghemawatin (1991) esityksen perusteella voidaan osoittaa, etta teletoimiala on lukittu-
nut (lock-in) Suomessa nykyiseen tilaan, ikaan kuin paikoilleen varsinkin hintakilpailun ja
markkinatilanteen osalta. Tahan tulokseen on tullut my6s Paananen (2012), joka on tut-
kinut alaa Pro gradu -tutkielmassaan. Lukittuminen (lock-in) on strateginen seuraus yri-
tyksen historiassa tehdyista paatoksista. Suurilla muutoksilla on tapana ottaa oma ai-
kansa, ja jos asioita nopeutetaan liikaa, yleensa se johtaa epaonnistumiseen. (Paananen
2012). Tata kasiteltiinkin jo aiemmin historiaosiossa (luku 2). Epdonnistuminen voidaan
todeta esimerkiksi Soneran kohdalla 2000-luvun alkupuolella, kun se teki liian riskisia

paatoksia ja ajautui taloudellisiin ongelmiin (Kettunen & Paukku, 2014, s. 135).

Yritykset ovat pitaytyneet alkuperaisissa strategioissaan. Ghemawatin mallin (1991) mu-
kaan investointi tiettyihin tekijoihin johtaa strategiseen sitoutumiseen lukittumisen
(lock-in) kautta. Kolmen ominaisuuden taytyy toteutua tassa tapauksessa: Ensinnakin
tekijoiden taytyy olla historiallisesti pitkdaikaisesti vaikuttavia. Toiseksi niiden taytyy
myo0s olla erikoislaatuisia. Kolmanneksi niiden taytyy olla hyvin toimivilla markkinoilla ei-
vaihdettavissa olevia. Suomen telemarkkinoilla nama kaikki ominaisuudet tayttyvat (ks.

Paananen 2012).
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FiComin (2020) mukaan Suomessa oli 31.12.2020 9,25 miljoonaa matkaviestinverkon
liittymaa. Maara laski 0,1 prosenttia vuoden 2019 tasosta. Tasta 9,25 miljoonasta koti-
talouksien liittymien maaran osuus oli 73,5 prosenttia eli 6,8 miljoonaa liittymaa ja yri-
tysten liittymien osuus 26,5 prosenttia eli 2,45 miljoonaa liittymaa. Matkaviestinliitty-
mien kokonaismaara sisaltaa kaikki kotitalouksien ja yritysten puhe- ja tiedonsiirtoliitty-
mat, mutta ei koneiden valisia eli M2M-liittymia (Liikenne- ja viestintdvirasto 2020).
Maara on kokonaisuutena valtava, kun verrataan liittymamaaraa suhteessa maan vaki-
lukuun maittain Euroopassa. Esimerkiksi matkaviestinverkon liittymien lukumaara hen-
kilod kohden on Pohjoismaiden ja Baltian osalta Suomessa suurin (1,69 liittymaa / hen-
kild) kun esimerkiksi Tanskassa vastaava lukumaara on vain 1,14 liittymaa / henkilo.
Tama kertoo muun muassa sen, kuinka paljon enemman Suomessa kaytetdan mobiili-
dataa muihin Euroopan maihin verrattuna. Lisdksi se kertoo, kuinka tarkea osa mobiili-
datan kayttd on suomalaisten paivittdista elamaa. Myos mobiililaajakaistat ovat yleisty-
neet ja yleistyvat yha edelleen, mika selittaa aiemmin mainittua ja vaikuttaa taten myos
yritysten tarjoamiin. Yritysten paatéksenteon kannalta tama tarkoittaa sita, etta tarjon-

taa taytyy muuttaa entistd enemman kysynnan suuntaan.
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Kuvio 2. Matkaviestinverkon liittymien lukumaara henkild kohti Pohjoismaissa ja Baltiassa. Si-

saltda myos prepaid-liittymat. (FiCom, 2020).
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Aktiivisten SIM-korttien maara Euroopassa vuonna 2017 oli puolestaan 673 miljoonaa
kappaletta, ja niiden levinneisyys oli 123 prosenttia (kuva 5). Vuonna 2025 SIM-korttien
maaran ennustetaan nousevan 706 miljoonaan ja levinneisyyden 128 prosenttiin. Vuo-
tuinen kasvu olisi 0,5 prosenttia. Vuonna 2021 osa operaattoreista tarjoaa myos sah-
koista e-SIM vaihtoehtoa, ja jossain kohtaa saatavilla on hyvin todennadkdisesti pelkkia
sahkoisia SIM-kortteja. Tama helpottaa huomattavasti tietynlaisia SIM-kortista johtuvia
ongelmia, sekd puhelimen vaihtoa toiseen. Tekniikka on my6s ekologista. Lisaksi asiakas

saa kytkettya yha useamman laitteen verkkoon, esimerkiksi dlykellon (www.telia.fi).

250 %

200 %

150 % > | B

|
L T T TR T~ - N O . . SO M= N - - N~ N . . O
= e = = B 3 = o = = 3 E = = ¥ wm E 9
55551’5%;gjjggggawsgﬁ;zgggsgﬁgg
e FE F 2 = B e I Euﬂ i_t‘_n =R =
as b & &80 g = =3 v = 3 - x 9
= & A w Z = T a 5
3

B Lokakuu 2015 Lokakuu 2016

Kuva 5. SIM-korttien levinneisyys EU-maissa, prosenttia asukkaista, 2015 ja 2016 (EU Digital

Agenda Scoreboard, 2017).

3.4. Hinnoittelu

Tuotteen oikeanlainen hinnoittelu on menestyksen avain alalla. Se on myds osittain to-
della haastavaa, kuten Valdar ja Morfett teoksessaan (2015, s. 291-292) kuvaavat. Hei-
dan mukaansa onnistunut hinnoittelu vaatii riittavan hyvan kasityksen nykymarkkinoi-

den tilanteesta. Lisaksi taytyy tietda, milla hinnalla asiakkaat arvostavat telealan yrityk-
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sen tuotteita. Operaattorialalla listahinnat poikkeavat usein alennushinnoista, ja tar-
joukset saattavat vaihdella ajallisesti paljon. Seuraavassa kuvassa havainnollistetaan

tasapainohinnan muodostuminen (Valdar & Morfett, 2015, s. 291).

Price

PJK

Q* Quantity

Kuva 6. Tasapainohinta (Valdar & Morfett, 2015, s. 291).

Perinteinen talousteoria olettaa, etta tuotteen tasapainohinta saavutetaan, kun naiden
tavaroiden tarjonta tayttaa tasmalleen asiakkaan kysynnan, kuten ylla olevassa kuvassa
on esitetty. Taten kysyntd on kdantden verrannollinen hintaan: mita korkeampi on liit-
tyman hinta, sitd vahemman niita saadaan myytya. Lisaksi tarjonta kasvaa hinnan mu-

kaisesti (Valdar & Morfett, 2015, s. 291).

Vaikka edellda mainittu onkin hyvin yleistetty hyédykemarkkinoista kertova tilanne, jossa
kuluttajat tekevat yksinkertaisia paatoksia hintatasojen perusteella, antaa se silti hyo-
dyllista tietoa hyvin monimutkaisten telemarkkinoiden ymmartamiseen (Valdar & Mor-
fett, 2015, s. 291). Valdarin ja Morfettin (2015) mukaan yksi tapa, jolla asiakkaiden rea-
gointia hintoihin voidaan ymmartda paremmin tilanteessa, jossa asiakkaan ostopaatok-

seen vaikuttaa useampi tekija, on arvioida kysynndn hintajoustoa.
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3.4.1. Kysynnan hintajousto telemarkkinoilla

Kysynnan hintajoustolla mitataan tuotteen kysynnan joustoa eli suhteellista muutosta
tuotteen hinnan muuttuessa (Hyytinen & Maliranta, 2015, s. 32). Kysynta voi olla jous-
tavaa tai joustamatonta (Pohjola, 2014, s. 57-58; Maliranta & Hyytinen, 2015, s. 33—
34). Taman esityksen perusteella voidaan todeta, ettd Suomen matkapuhelinmarkki-
noilla kysynta on erittdin joustavaa, silla liittyman hinnan laskiessa kysynta reagoi sii-
hen voimakkaasti. Kysytty maadra nousee suhteellisesti enemman ja ostamiseen kay-
tetty rahamaara kasvaa (ks. tarkemmin Hyytinen & Maliranta, 2015, s. 33—35). Tasta
hyvana esimerkkina voidaan mainita Moi mobiilin asiakasmaarien kasvu, kun se tuli
markkinoille 4G-liittymilla vuonna 2016. Hinta oli vain kuusi euroa kuukaudessa: edulli-
suus ja maaraajattomuus vaikutti siihen, etta liittymia alkoi menna kaupaksi. Tuotedif-
feroinnissa onnistuttiin tuloksellisesti, ja yritys sai tietyn maaran asiakkaita itselleen.

Tosin voittoa ei aluksi lahdetty edes tavoittelemaan (Lahtinen, 2018, 25. syyskuuta).

AP

AQ

Q, Q, Q

Kuva 7. Matkapuhelinliittyman kysynnan hintajousto havainnollistettuna.

Ensin tietyn yrityksen matkapuhelinliittyman hinta (P1) laskee tasolle P2. Tdma hinnan
lasku on AP. Hinnan laskun seurauksena tietyn yrityksen liittymien kysytty maara (Q1)

nousee tasolle Q2. Tama kysytyn maaran muutos on AQ.
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Kysynnan hintajousto on aina negatiivinen, silla liittyma on tuotteena normaalihy6-
dyke: liittyman hinnan noustessa sen kysynta luonnollisesti laskee (ks. Pekkarinen &
Sutela, 2005). Joustava kysynta on itseisarvoltaan suurempi kuin yksi. Kysyntd on myos
sitd joustavampaa, mita pidemmasta tarkastelujaksosta on kyse (Hyytinen & Maliranta,
2015, s. 34-36). Esimerkki on hyva siksi, koska hinta on merkittavin kuluttajien paatok-
siin vaikuttava tekija telemarkkinoilla (Kilkki 2018; Viili 2012).

3.4.2. Hinnoittelustrategiat

Matkapuhelinoperaattorit ovat kdyttdaneet ja kdytavat edelleen erilaisia hinnoittelustra-
tegioita. Valdarin ja Morfettin (2015, s. 296) mukaan matkapuhelinoperaattorit voivat
yleisesti kayttaa alalla kahdeksaa erilaista hinnoittelustrategiaa. Kustannus plus -hin-
noittelu tarkoittaa sita, ettd hinta perustuu suoraan kustannuksiin, lisamarginaalilla.
Strategialla on tapana suosia sddanneltyja hintoja. Tavoitehinnoittelu on hinnoittelustra-
tegia, jossa hinta perustuu tietyn tavoitehinnan asettamiseen, sijoitetun padgoman tuo-
ton kautta. Historiallinen hinnoittelustrategia perustuu aikaisempiin alan hintoihin. Port-

foliohinnoittelussa hinta perustuu yrityksen tuotevalikoimaan (Valdar & Morfett, 2015).

Portfoliohinnoittelu on hyvin havaittavissa Suomessa. Telemarkkinoilla tuotteet ovat
usein samantyylisten tuotteiden sarja, mutta voivat vaihdella esimerkiksi liittyman no-
peuden tai pakettiin sisdltyvdan puhemaaran mukaan. Paketit eroavat toisistaan puhemi-
nuuttien, tekstiviestin, netin nopeuden seka EU-maiden kdyttomaaran suhteen. Kulut-
tajilla on misté valita (kuva 8). Hinnoittelustrategioihin palataan tarkemmin tutkielman

peliteoreettisessa luvussa 5 muun muassa erilaisten hinnanasetanta-pelien muodossa.
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Kuva 8: Esimerkki Telian portfoliohinnoittelusta (2019).

Myds Hyytinen ja Maliranta (2015, s. 36) mainitsevat teoksessaan tuotedifferentiaation
eli tuotevalikoiman erilaistaminen. Horisontaalinen tuotedifferentiaatio viittaa tilan-
teeseen, jossa kumpikaan kahden yrityksen tuotteista ei ole selkeasti kaikkien kulutta-
jien mielesta toista parempi, jos niiden tuotteita myydaan samalla hinnalla (Hyytinen ja
Maliranta, 2015, s. 36). Nykymarkkinoihin sovellettuna, ovat esimerkiksi Elisan ja Telian
tarjoamat hyvin samanlaisia. Elisan ja Telian asettaessa saman hinnan liittymalle, johon
sisaltyy rajattomasti seka viestit, minuutit ettd datan kaytto, jakavat ne markkinan: osa
kuluttajista pitaa Elisan liittymaa parempana esimerkiksi siitd saatavan S-bonuksen ta-
kia, ja osa esimerkiksi paljon matkustelevia opiskelijoita pitda Telian liittymaa parem-

pana, koska se toimii hyvin eri puolilla Eurooppaa sekd Pohjoismaissa.

Vertikaalisen tuotedifferentiaation tapauksessa toisen yrityksen tuote on toisen yrityk-
sen tuotetta parempi, jos tuotteita myyddan samalla hinnalla (Hyytinen ja Maliranta,
2015, s. 36). Esimerkkina tasta tilanteesta mainittakoon se, etta yleensé asiakkaat arvos-
tavat internetyhteyksien osalta valokuitutekniikan toimivuutta mobiiliyhteyksien sijasta.
Valokuitu on toimivuudeltaan luotettavampi ja nopeuksiltaan parempi, vaikka molem-

pia tuotteita myytdisiinkin samaan osoitteeseen samalla hinnalla.
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Kuudes Valdarin ja Morfettin (2015, s. 296) mainitsema strategia on Kilpailullinen hin-
noittelustrategia —hinnoittelu, joka perustuu kilpailijoiden tarjoamiin. Tata suomalaiset
operaattorit tietyllda tavalla harrastavat, varsinkin “rescue”-tilanteessa eli asiakkaan
vaihtaessa operaattoria. Jos esimerkiksi DNA:n asiakas saa Elisalta tarjouksen ja on siir-
tdmadssa numeronsa sinne, DNA:n asiakaspalvelu soittaa asiakkaalle ja tekee vastatar-
jouksen. Yleensa tavoitteena on tarjota lahes sama tuote edullisempaan hintaan. Myds
alalle tulevat uudet toimijat kdyttavat usein tata strategiaa. Vuonna 2016 markkinoille
tullut uusi operaattori, Moi Mobiili kaytti ja kayttaa edelleen tata strategiaa myydessaan
datakatollisia liittymia 6 €:n kuukausihintaan. Moi tosin omistaa markkinoista noin pro-
sentin, mika kertoo hyvin telemarkkinoista Suomessa: uusien yritysten on todellakin vai-

kea tulla hyperkilpailulliselle alalle. Hinnoittelustrategioiden tulee olla ajan tasalla.

Markkinoihin perustuva hinnoittelu ottaa huomion havaitun arvon (ks. Valdar & Morfett,
2015, s. 296). Esimerkiksi yhdysvaltalainen Apple kaytti tata strategiaa aikoinaan lansee-
ratessaan ensimmaisen iPadinsa. Myynninedistimishinnoittelua kdytetaan aktiivisesti
liittymatarjousnipuissa eli “bundleissa”, kun halutaan synergiaetuja. Tuotteita saatetaan
myyda pakkauksina. Tdma on alalla edelleen hyvin yleista. Esimerkiksi Asuntomessuilla
2017 myytiin tabletteja kytkyna rajattoman 4G-liittyman kanssa alennettuun hintaan
normaaliin ndhden. Talla haettiin kumuloivaa yhteisvaikutusta, ja strategia on kdytossa

yha edelleen vuonna 2021.

Viimeinen Morfettin ja Valdarin (2015, s. 296) esittama hinnoittelustrategia on valikoiva
hinnoittelu. Siina yritys myy samaa tuotetta eri hinnoilla eri asiakkaille. Tata kutsutaan
hintadiskriminoinniksi (Hyytinen & Maliranta 2015). Operaattoreilla on usein tiettyja tar-
jouskampanjoita, jolloin liittyméan saa astetta edullisempaan hintaan kuin normaalisti.
Myds liittyman lahtdhinta on suurempi kuin se, mita asiakas todella voisi saada lopul-
liseksi tarjoukseksi. Perustuen omaan kokemukseeni, tietyt asiakkaat, esimerkiksi nuo-
ret haluavat liittyman mahdollisimman edulliseen hintaan, ja saattavat tehda perusteel-
lisen kilpailutuksen sen suhteen periaatteella: ”sieltd ostetaan mista halvimmalla saa-

daan.” Vanhemmat aikuiset taas saattavat paivittaa liittymansa paljon kalliimmallakin
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hintaa eteenpadin, ja maksavat usein tuotteestaan enemman kuin nuoremmat. Vanhem-
mat aikuiset edustavat tassa siis eri asiakassegmenttia kuin nuoret — heilla tosin onkin
lahtokohtaisesti enemman omaisuutta kaytettavissa kuin nuorisolla, mika osittain selit-

taa asiaa. Myos Viili (2012) on tutkinut asiaa ja hanen tuloksensa puoltavat vaittamaa.

Hintadiskriminoinnin perusidea on, etta niilta kuluttajilta, joiden kysynta on joustavaa,
veloitetaan alhaisempi hinta kuin niiltd, joiden kysyntd on joustamatonta (Hyytinen &
Maliranta, 2015, s. 42—43). Pohjolan (2014, s. 83) mukaan hintadiskriminointi on mah-
dollista vain silloin, kun yritys voi segmentoida markkinat eli jakaa asiakkaat maksuha-
lukkuudeltaan ja —kyvyltaan erilaisiin ryhmiin. Aiemmassa kappaleessa mainittiin nuoret
ja aikuiset eri asiakassegmentteina. Telemarkkinoilla esimerkiksi seka Telia etta Elisa
ovat asettaneet eri hinnat alle 26-vuotiaille kuin tata vanhemmille asiakkaille (ks. kuva
9). Telia on lanseerannut Telia X-liittymatyyppinsa, johon sisaltyy alennetut hinnat pi-
demmaksi aikaa (24kk) ja edullisemmalla kuin muille asiakkaille. Tata kutsutaan ko/man-

nen asteen hintadiskriminoinniksi (Hyytinen & Maliranta, 2015, s. 42—-43).

Alalla on tosin yleista se, etta kuluttajien tietamys tuotteista ja hinnoista eroaa paljonkin
toisistaan, toisin sanoen informaatio jakautuu epatasaisesti. Tama johtaa siihen, etta
operaattorit pystyvat myymaan tuotteitaan hyvinkin eri hinnoilla, eivatka tietyt asiakas-
tyypit (ns. hintapassiiviset asiakkaat) reagoi hinnankorotuksiin samalla tavalla kuin hin-
tatietoiset (ns. hinta-aggressiiviset) asiakkaat. Taten vain osa asiakkaista osaa vaatia it-
selleen edullisempaa ratkaisua, kuin mita hanelle on ensin tarjottu. Tama ryhma tiedos-
taa alalla vallitsevan hintatilanteen seka -kilpailun, eika pelkaa kayttaa niita hyodykseen.

Kyseisella ryhmalla on merkittava neuvotteluvoima markkinoilla.
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Kuva 9. Esimerkki Elisan kolmannen asteen hintadiskriminoinnista (2019).

Taydellinen eli ensimmdisen asteen hintadiskriminointi olisi Hyytisen ja Malirannan
(2015, s. 42) mukaan sellaista, etta yritys perisi asiakkailta juuri sen hinnan, jonka he
olisivat enimmilladn valmiita maksamaan. Tama on kuitenkin ldhes mahdotonta, silla
sitd varten tarvittaisiin valtava tietomaara (Pohjola 2014). Tosin, jos ndin onnistuttaisiin
tekemaan, vahentaisi se varmasti osittain hintakilpailua telemarkkinoilta. Taten teleope-
raattorit, ainakin teorian tasolla, onnistuisivat maksimoimaan voittonsa (Valdar & Mor-
fett, 2015, s. 13—-14). Operaattorit voivat kayttdd taman osalta hyodykseen elektronisia
jalanjalkia, joita jokainen kuluttaja jattaa jalkeensa esimerkiksi verkko-ostoksia tehdes-
saan. Jaljet lisddvat kuluttajista saatavaa tietoa ja yritysten on mahdollista harjoittaa jon-

kin tasoista asiakaskohtaista hinnoittelua (ks. Hyytinen & Maliranta, 2015, s. 42—-43).

Yksi tapa ensimmaisen asteen hintadiskriminoinnin toteuttamiseen voisi olla tarjoushin-
tojen poistaminen: operaattorit alkaisivat kayttdaa jo valmiiksi alennettuja listahintoja.
Talloin asiakasvaihtuvuus saattaisi pienentya jatkuvien hinnankorotusten poistuessa —

tosin yritysten voitot pienenisivat valiaikaisesti. Kolikolla on kaksi puolta siind mielessa,
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ettd talloin asiakkaat olisivat todennadkoisesti entista tyytyvaisempia, silla heidan liitty-
miensa hinnat eivat nousisi vuoden tai kahden valein. Tama tosin tarkoittaisi, etta yri-
tykset saisivat vahemman tuloja lyhyemmalla aikavalilla — pidemmalla tahtdimella asi-
akkaan pitdessa liittymansa kyseiselld operaattorilla toisi se yritykselle isommat tulot,
silla resursseja uusasiakashankintaan ei tarvitsisi kayttaa niin paljoa. Asiakasvaihtuvuus
olisi pienempaa, silla asiakkaat eivat kilpailuttaisi liittymidaan niin paljon tarjousten paat-

tyessa.

Tasta hyvana esimerkkina voidaankin tarkastella seuraavaksi tilannetta, jossa kuvitel-
lusti perhe X:lla on hallussaan nelja puhelinliittymaa, kaksi mobiililaajakaistaa ja kiintea
laajakaista. Kiinteita ja muuttuvia kustannuksia operaattorikohtaisesti ei oteta huomi-

oon. Tarkastelujaksona toimii kaksi vuotta (24kk).

Skenaario A: Jos jokainen puhelinliittyma maksaa ensimmaisen vuoden 19,90 €/kk,
kaksi mobiililaajakaistaa 14,90 €/kk per kappale, ja kiintea laajakaista puolestaan 29,90
€/kk, saa yritys siita tuloja vuodessa: 19,90 * 12 ¥4+ 14,90 ¥ 2 * 12 +29,90 * 12 =
1671,6 €. Vuoden kuluttua jokaiseen liittymaan tulisi automaattinen 3 €:n hinnankoro-
tus kuukautta kohden: 22,90 * 12 *4 + 17,90 € * 2 * 12 + 32,90 * 12 = 1923,6 €. Yritys
siis tienaisi 252 € enemman seuraavalta asiakkuusvuodelta, jos tama asiakas olisi tyyty-

vainen ja jatkaisi seuraavilla 3 €/kk kallimmilla hinnoilla. Kokonaistulot olisivat kah-

delta vuodelta 1671,6 € + 1923,6 € = 3595,2 €.

Skenaario B: Jos tata puolestaan verrataan tilanteeseen, jossa Perhe X saisi edelliset liit-
tymat pelkilla alennetuilla listahinnoilla 20 €/kk per puhelinliittyma, 15€/kk per liikkuva

laajakaista, sekd 30e/kk kiintedn laajakaistan osalta, olisivat kahden vuoden tulot: 20 *

24 * 4 + 15 * 2 * 24 + 30 * 24 = 3360€. Tulot olisivat siis 235,2 € pienemmat kahden

vuoden ajalta kuin Skenaario A:ssa.

Jos skenaario A:han lisda muuttujaksi asiakkaiden hinta-aggressiivisuuden, voidaan olet-

taa, ettd on hyvin todennakaoista, ettd asiakas vaihtaisi operaattoria vuoden asiakkuuden
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jalkeen hinnankorotusten takia tai ainakin pohtisi vaihtavansa ja alkaisi vertailla liitty-
mahintoja. Talléin operaattori menettaa mahdollisia tuloja ainakin 3360 - 1671,6 =
1688,4 €; eli periaatteessa lahes puolet siitda maarasta, mita se saisi noudattaessaan Ske-
naario B:ta koko 24 kuukauden ajan. Taten yrityksen kanttaisi ehdottomasti edeta ske-
naario B:n mukaan ja kayttaa listahintoja, vaikka silloin voitot hieman pienenevatkin:
yritys minimoi riskin, etta asiakas vaihtaa muualle ja samalla asiakastyytyvaisyys oletet-

tavasti kasvaa.

Toisaalta, jos Skenaario A:han lisataan hintapassiivisuus yhdeksi muuttujaksi, silloin asi-
akkaat eivat reagoi hintojen muutokseen mitenkaan tai korkeintaan hyvin vahan, ja jaa-
vat asiakkaiksi. Vaikeinta tasta valinnasta tekeekin se, etta hinta-aggressiivisuutta ja -
passiivisuutta ei ole helppoa tunnistaa etukateen. Se on hyvin asiakas- ja tilannekoh-
taista. Toisaalta operaattorit pystyvat pitamaan kirjaa asiakastapahtumista, mika antaa

tietynlaisen kokonaiskuvan asiakkaasta.

Teoriassa skenaario A:lla saataisiin suurimmat voitot, mutta kaytannon tilanteessa se ei
toimi kuin vain osalle asiakkaista. Hinnankorotusten minimoiminen olisi taten ehdotto-
masti paras ratkaisu kyseista tilannetta silmalla pitden. Skenaario A:ssa operaattorit jat-
kaisivat samaan malliin kuin talla hetkella: liittymille olisi tietyt listahinnat, ja markki-
noilla asiakkaista kilpailtaisiin listahintoja alemmilla tarjoushinnoilla. Olettaen, etta ske-
naario A:ssa nama asiakkaat olisivat ns. hintapassiivisia asiakkaita; he hyvaksyisivat hin-
nankorotuksen eivatka puuttuisi siihen. Taten pysyvan listahinnan tulisi olla tarpeeksi

korkea, mutta myos riittavan matala.

3.5. Epataydellisen kilpailun esiintyminen telemarkkinoilla

Koskelan ja Rousun (2004) mukaan epatadydellisessa kilpailussa kilpailijoiden lukumaaraa
rajoitetaan tarkoituksella, luonnollisesti tai muilla keinoilla, esimerkiksi yritysten valisilla

sopimuksilla. Sita voidaan pitaa eraanlaisena kilpailuolojen hairiétilana, josta on vaikea
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paasta pois, vaikka yritykset niin haluaisivatkin (Pohjola, Pekkarinen ja Sutela 2006). Pek-
karisen ja Sutelan (2005) mukaan epataydellinen kilpailu vallitsee my6s markkinoilla,
joilla yksittdinen myyja tai ostaja kykenee vaikuttamaan hintoihin. Nama kaikki ominai-
suudet ovat tietylla tavalla Iasna Suomen telemarkkinoilla. Jos esimerkiksi DNA muuttaa
150M rajattoman liittymansa hinnan 21,90 € kuukausihinnasta hintaan 18,90 € kuukau-
dessa, on tahan muutokseen reagointi nopeasti havaittavissa Elisan ja Telian verkkokau-
poissa samanlaisena muutoksena. Kuluttajan vaikutusvoima hintoihin ndhdaan puoles-
taan etenkin kilpailutus- ja “rescue”-tilanteessa: Jos kuluttaja on vaihtamassa toiselle
operaattorille edullisemman tarjouksen takia (esimerkiksi 18,90 €/kk) soittaa nykyinen
operaattori asiakkaalle ja tekee lahes saman - ellei taysin saman tarjouksen hinnan ja
sisallon osalta. Seka myyjalla etta kuluttajalla on siis merkittava rooli tuotteiden hinnoit-

telun osalta.

Hyvana esimerkkina yritysten valisista sopimuksista operaattorialalla mainittakoon
DNA:n ja Telian yhteisverkko Lappiin vuonna 2016 (Suomen yhteisverkko), jolla pyritdan
parantamaan yleisesti kuuluvuutta haja-asutusalueilla Lapissa seka Itd-Suomessa. Tele-
markkinoilla tosin yritysten valiset sopimukset eivat ole kovin yleisia, ts. ei voida puhua
varsinaisista kartelleista, jotka Pohjola (2014, s. 84) maarittelee teoksessaan tarkemmin.
Varsinaisia kartelleja Suomen matkapuhelinmarkkinoilla ei ole kuitenkaan koskaan ollut
—ala on kdytannossa ollut vain hyvin monopoli- ja duopolikeskittynyt. Toimintaa on tosin
pitkddan sdadnnelty viranomaisten toimesta, lainsaadannon kautta. Luonnollisena rajoit-
teena kilpailijoiden lukumaaralle voidaan nahda itse verkot ja niiden kapasiteetti, seka
niihin aikojen kuluessa tehdyt investoinnit, jotka edelleen ja tulevaisuudessa estavat ja

tulevat estamaan uusien yritysten alalle paasyn.

Telemarkkinoilla ostaja pystyy merkittavasti vaikuttamaan hintoihin operaattoria vaih-
taessaan: kun numero on siirtymassa toiselle, nykyinen operaattori soittaa ja tarjoaa asi-
akkaalle usein liittymaa vahintadan samaan, ellei jopa edullisempaan hintaan kuin kilpai-

lija. Myos Valdarin ja Morfetttin (2015) mukaan asiakkailla on merkittdava asema hinnoit-
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telun kannalta telemarkkinoilla. Ei voida kuitenkaan tadysin todistaa, etta kuluttajat maa-
rittdisivat operaattoreiden hintatason suoraan; tama kuitenkin vaikuttaa hintakilpailun
sailymiseen nykymarkkinoilla. Suuri osa asiakkaista on tietoisia siitd, etta heilld on paljon

neuvotteluvaltaa tuotteidensa hinnoittelussa, eivatka he pelkaa tuoda sita esiin.

3.5.1. Oligopoli

Pohjolan (2014, s. 85) mukaan oligopolilla tarkoitetaan markkinatilannetta, jossa mark-
kinoilla kilpailee vain muutama yritys. Yritykset ovat yleensa suuria, ja mukana saattaa
olla lukuisia pieniakin. Oleellista on kuitenkin se, ettd markkinat ovat keskittyneet suur-
ten yritysten valille (Mankiw & Taylor, 2011, s. 357). Yrityksilla on tallaisessa tilanteessa
huomattavasti markkinavaltaa. Oligopoli on tavallinen ja verrattain vakaa markkina-
muoto (Pohjola ym. 2014). Operaattorialalla on yleista, ettd suuryritysten maara pysyy
suhteellisen vakaana. Suomen matkapuhelinoperaattorimarkkinat ovat olleet pidem-
man aikaa kolmen isomman toimijan, Elisan, Telian ja DNA:n hallussa. Nama kolme yri-
tysta hallitsevat noin 99 prosentin markkinaosuutta alalla, kun taas hiljattain alalle tul-
leella Moi Mobiililla on hallussaan vain noin yksi prosentti (Viestintavirasto, 2018;
FiCom, 2020). Jotkut yrityksistd ovat pudonneet pois ajan kuluessa, tai fuusioituneet
isommiksi yrityksiksi, oligopolin tyylisesti (ks. Pohjola, 2014, s. 86). Nain on kaynyt aikoi-

naan mm. Saunalahden, Tele Finlandin ja ACN:n kanssa.

Oligopolia tarkasteltaessa keskeinen ominaisuus liittyy myyjayritysten vuorovaikutuk-
seen: toisten paatdosten huomioon ottaminen ja ennakointi on keino voiton maksimoin-
tiin ja markkinatasapainon I6ytamiseen (Mankiw & Taylor, 2011, s. 357). Tallaisessa ti-
lanteessa luonnollisesti mahdollinen yhteistyé houkuttelee. Jos markkinoita tarkastel-
laan pitkalla aikavalilld, on hintataso DNA:n, Elisan ja Telian valilla liittymakohtaisesti py-
synyt kuitenkin samana, vaikka valilla tarjousten yhteyteen onkin liitetty ns. ”“supe-
retuja”. Markkinatasapaino on kuitenkin jokseenkin |6ytynyt, eika esimerkiksi nopeudel-

taan 150M rajaton 4G-liittyman hinta enda putoa paljoa 20 euron kuukausimaksun ala-
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puolelle. Jatkuvan hintojenlaskun sijaan operaattorit ovat keskittyneet erilaisiin kylkii-
setuihin, kuten S- ja K-ryhmien lahjakortteihin. Uutena etuna yritykset ovat alkaneet
kayttaa tv-palveluita. Lisdksi alennuksia liittyman vaihtajille saatetaan antaa uusiin lait-

teisiin ja tarvikkeisiin.

Niin kuin Pohjolakin (2014) teoksessaan toteaa, on oligopolien analysointi haastavaa.
Tama johtuu siitd, ettd oligopoleja on monenlaisia ja yleista teoriaa oligopoleista on va-
han. Alaa on kuitenkin tutkittu jonkin verran. Usein havainnoidaan erilaisia yksittadisia
tapauksia. Yritykset ovat riippuvaisia kilpailijoiden paatoksista: jos esimerkiksi Telia nos-
taa tai laskee omia hintojaan, Elisa ja DNA seuraavat perassa. Tahan on kaksi perusteltua
syyta. Ensinnakin liittymanhinnan noustessa teleyritys saa enemman voittoa (Valdar &
Morfett, 2015, s. 10). Tietynsuuruinen muutos hinnassa aiheuttaa tietynsuuruisen muu-
toksen kysynnassa. Matkapuhelinoperaattoriala on yleisesti hyvin joustavaa hinnan suh-
teen: Kysynnan muutos on suhteessa suurempi kuin hinnan muutos. Tahan muutokseen
kilpaileva yritys pyrkii reagoimaan. Se toimii kilpailijansa mukaan samalla tavalla, koska
ei halua menettda niin voittoaan, kuin asiakkaitaankaan. Tasta hyva kdaytannon esi-
merkki asiakaskohtaisesti on operaattoreiden jatkuvat asiakassuhteen pelastus- eli ns.
"rescue-puhelut” asiakkaan vaihtaessa operaattoria toiselle. Jos kilpailija on laskenut
hintansa esimerkiksi 15 euroon kuukaudessa, yritys tarjoaa lahtevalle asiakkaalleen |3-
hes samaa hintaa tai ellei jopa halvempaa kuin 15 euroa kuukaudessa. Taman voi olettaa
perustuvan siihen, ettd operaattoritkin ovat voittoa tavoittelevia yrityksia, ja pystyvat

laskemaan hintojaan jopa niin, etta niiden voitot pienenevat merkittavasti.

3.5.2. Hintakilpailu

Telemarkkinoilla hinta on tarkein liittyméan valintaan vaikuttava tekija (Kilkki 2018; Viili
2012). Kun yrityksia on alalla vahan, ja niiden keskeinen paatésmuuttuja on hinta, voi-
daan puhua Bertrand-oligopolista (Hyytinen & Maliranta, 2015, s. 93). Hinnat maaritta-
vat, kuinka paljon yritysten tuotteisiin kohdistuu kysyntaa. Bertrand-malli on, mita Hyy-

tisen ja Malirannan (2015, s. 93) paatelmiin tulee, kdyttokelpoinen etenkin silloin, kun
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yritykset voivat helposti lisdta tuotantoaan kysytyn maaran kasvaessa eli jos kapasiteet-
tirajoitteita ei ole ja kayttoasteet ovat matalia. Operaattorialalla kapasiteettirajoitteisiin
reagoidaan jatkuvasti verkkoja parantamalla. Kapasiteettirajoitteita voi siis esiintya vali-
aikaisesti, mutta aina on laajennusmahdollisuuksia. Laajennukset vievat tosin aikaa.
Kayttoasteet puolestaan vaihtelevat esimerkiksi alueen tai kiintedan verkon kayttdjien

maaran mukaan.

Homogeenisten tuotteiden Bertrand-oligopolissa kilpailun kireys riippuu tuotteiden sa-
manlaisuudesta eli homogeenisyydesta. Aikaisemmin esitetyn perustella voidaan to-
deta, etta liittymat ovat tuotteina homogeenisia Suomen markkinoilla. Taten homogee-
nisten tuotteiden Bertrand-kilpailussa vain hinta ratkaisee (Hyytinen & Maliranta, 2015,
s. 93). Ndin alhaisemman hinnan asettanut saa aina kaikki markkinoilla olevat asiakkaat
itselleen. Tosin operaattorialalla kilpaileva yritys saa yleensa huomattavan maaran asi-
akkaita itselleen, jos se myy liittymia todella edullisilla tarjouksilla. Se ei siis automaatti-
sesti saa kaikkia asiakkaita kilpailijoiltaan. Toinen Bertrand-kilpailun alamalli on differoi-
tujen tuotteiden Bertand-kilpailu, jossa tuotteet ovat erilaisia toisiinsa nahden (Hyytinen
& Maliranta, 2015, s. 93). Differoitujen tuotteiden kilpailussa asiakkaat eivat ole niin hin-
taherkkia, vaan kukin yritys kohtaa laskevan kysyntakdyran. Voidaankin todeta, etta
vaikka telemarkkinoilla liittymat ovatkin homogeenisid, on niissa silti joitain erilaisuuksia
toisiinsa nahden. Yleensa se on joko yrityksen brandi, jokin lisdpalvelu tai pelkka kuulu-
vuus. Taten kysyntakayra ei ole siis taysin vaakasuora, joten alhaisemman hinnan aset-

tanut operaattori ei saa itselleen automaattisesti kaikkia asiakkaita.

3.5.3. Oligopolistinen kilpailu

Oligopoli on kilpailumuoto, jossa samoilla markkinoilla kilpailee vain muutama yritys
(Pekkarinen ja Sutela, 2005). Suomessa nama yritykset ovat Telia, DNA seka Elisa. Perin-
teisen (mikro)talousteorian perusteella voidaan osoittaa, ettd Suomessa operaatto-
rialalla vallitsee Bertrand-oligopoli edella mainittujen yritysten valilla. Hyytisen ja Mali-

rannan (2015, s. 93) mukaan alalla, jolla esiintyy oligopolistista kilpailua, tuotteet ovat
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usein homogeenisia. Suomessahan asia on juuri ndin liittymien suhteen. Jokainen ope-
raattori pystyy tarjoamaan esimerkiksi rajattomat puhelut, tekstiviestit seka 4G-yhtey-
den asiakkaille (2021). My6s puhelimet ja tabletit koostuvat hyvin samoista merkeista ja
malleista jokaisella yrityksella, kun vertaa yritysten nykytarjoamia. Tosin esimerkiksi Eli-
salla oli pitkaan hallussaan OnePlus-puhelimen myynti yksinoikeudella, ja Telialla aikoi-
naan Apple iPhone —tuotteet. Operaattorit tarjoavat nykydaan myés mm. musiikki- seka
tv-palveluita. Esimerkiksi HBO Nordicin ja C-Moren ndkee ldahestulkoon kaikkien ope-
raattoreiden tv-palveluiden kautta missa vaan. Telialla palvelu toimii Telia Tv-digiboksin
tai mobiilisovelluksen kautta, DNA:lla on kdaytossa DNA Hub, ja Elisalta 16ytyy Elisa
Viihde. Oligopolistisessa kilpailussa tuotteiden hinnat ylittavat rajakustannukset eika
suuria muutoksia tapahdu koko alan myynnissa eika hinnoissa. Taman voi havaita alalla:
liittymien hinnat ovat olleet pitkdaan samassa hintaluokassa (18—-28 euroa kuukaudessa),
mobiilinetin (3G/4G) tultua markkinoille. Operaattoreiden tarjoukset eroavat toisistaan

vain vahan ja ovat sisalloltadn ja hinnoiltaan lahes samanlaisia (Paananen 2012).

Noam (2006) on tutkinut yleisesti muun muassa telealaa. Hinen mukaansa teleoperaat-
torialasta on tulossa tiettyja sykleja noudattava seka oligopolistinen teollisuudenala.
My®ds Euroopassa alaa on tutkittu ja Kovaéevicin, Krajnoviéin ja Ci¢in-Sainin (2017) tutki-
muksen perusteella esimerkiksi Kroatiassa ala on vahitellen muovautunut luonnollisesta
monopolista oligopolistisiksi markkinoiksi. Tdma on rinnastettavissa tietylla tavalla Suo-
menkin tilanteeseen, jossa ala on kehittynyt samantyylisesti valtionomisteisesta mono-
polista vahitellen duopoliin, ja siitd edelleen nykytilanteeseen, jossa suuria toimijoita on

vahan.

Tuotteiden erilaisuus antaa mahdollisuuden pieneen hinnoittelun vapauteen, silla kulut-
tajien ostopaatokseen vaikuttaa hinnan lisdksi tuotteen ominaisuudet (Pekkarinen ja Su-
tela 2005) seka brandi (Paananen 2012). Tietyt asiakkaat suosivat tiettyd brandia, ja tie-
tyt asiakkaat taas toista. Tama riippuu pitkalti kuluttajien preferensseista. Jonkinlaista
erilaisuutta tosin on havaittavissa esimerkiksi Euroopan unionin (2017) roaming hinnoit-

telua koskevan lakimuutoksen jalkeen. Telialla kaikkiin liittymiin kuului vuonna 2018 jo
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valmiiksi kdyttdé samaan hintaan EU- sekd ETA-maissa, kun taas Saunalahdella, DNA:lla
seka Moi mobiililla asiakas voi valita liittyman ilman EU-maiden kayttoa tai sitten EU-

kayton kanssa.

Toimiakseen oligopolistisilla markkinoilla vaatii se yritykselta jatkuvaa strategista suun-
nittelua (Pekkarinen ja Sutela 2006). Tama on havaittavissa Elisan, DNA:n ja Telian valilla.
Vuonna 2017 Telia jarjesti Singles’ Day -tarjouksen marraskuun 11. pdivana, jolloin EU-
maissa samanhintaisen, rajattoman 4G-liittyman sai vain 11 euron kuukausihintaan
11:ksi kuukaudeksi. Alan hintakilpailu nakyi heti myos tassa tapauksessa: muut operaat-
torit tekivat asiakkaalle heti samansisdltdisen ja -hintaisen vastatarjouksen asiakkaan
vaihtaessa Telialle. Jalkikateen voidaan todeta, ettd kyseinen strategia ei ollut kovin
tuottoisa, vaan se lisasi asiakkaiden hinta-aggressiivisuutta taten lisdten myo6s hintakil-

pailua valiaikaisesti ja vaikuttaen operaattoreiden saamiin voittoihin negatiivisesti.

Tosin esimerkiksi vuoden 2018 kevaalla Telia uudisti liittymatarjoamaansa siten, etta
vanhat datakatolliset liittymat poistuivat ja jokaiseen liittymaan tuli rajaton data Suo-
messa ja Pohjoismaissa (llomaki 2018). Telia siis tietylla tavalla seuraa tdssa Elisan ja
DNA:n perdssa, jotka jo vuosia aiemmin poistivat tarjoamansa datakaton. Taman myo6ta
tarjoama jalleen homogenisoitui entista enemman, ja nykydan Moi Mobiili on ainut yri-

tys, joka myy datakatollisia liittymia markkinoilla.

Oligopolistisesta ja keskittyneesta kilpailutilanteesta on kuitenkin mahdollista paasta
pois, tai ainakin oligopolia voidaan pyrkia eri keinoin lieventdmaan. Helppoa ja nopeaa
tdma ei ole. Tilanne vaatisi tietynlaista sddntelyn lisdamistda. Noamin (2006) mukaan oli-
gopolistisilla markkinoilla uutta volatiliteettia voidaan kasitella ja telealan markkinatilan-

teeseen voidaan reagoida tulevaisuudessa seuraavien strategioiden mukaisesti:

Koon supistaminen: Laskusuhdanteen aikana yritysten kustannussdastot ovat hyvaksyt-

tdvampia. Koon supistaminen tarjoaa mahdollisuuden muuttaa sisdista rakennetta ja va-
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hentda marginaalitoimintoja. Se pyrkii myds lykkdadmaan uusia investointeja ja innovaa-
tioita riskin vuoksi. Tama strategia toimii parhaiten, jos kilpailijat noudattavat sita ja va-
hentavat yhdessa kapasiteettia ja innovaatiotasoa (Noam 2006). Eri asia toki onkin, tu-

keutuvatko ja luottavatko kilpailijat toisiinsa.

Laajentuminen laskusuhdanteen aikana: Noamin (2006) mukaan myds painvastainen

strategia voi olla jarkevaa. Hankkimiskustannukset ja kustannukset sisdisten investoin-
tien laajentamiseksi laskevat laskusuhdanteessa. Laajentuminen voi tapahtua sisadisella
kasvulla tai yrityshankinnalla. Kilpailijan kapasiteetin hankkiminen on jarkevampaa kuin
yrityksen sisdinen kasvu, silla ensimmainen strategia ei lisaa alan kokonaiskapasiteettia

vaan poistaa kilpailijan.

Tama on nahtavissa alalla esimerkiksi laajakaistapuolella. On eri alueita, joissa vain yksi
operaattori omistaa ldhes koko kiintedn verkon alueella. Esimerkiksi vuonna 2021 Sei-
ndjoella ja Vaasassa kiintedan verkon omistus kuuluu |ahes kokonaan Elisa Oyj:lle. Tata
ennen se kuului Anvia Oyj:lle, jonka Elisa osti vuonna 2017. Taten Telian ja DNA:n on
erittdin vaikea toimittaa samanlaista ja yhta luotettavaa laajakaistaratkaisua asiakkail-
leen kuin mita Elisa pystyy tarjoamaan. Elisan tarjotessa 100 m/s nopeudella valokuitua,
muut operaattorit pystyvat tarjoamaan 4G- tai ADSL-ratkaisua vastaavan sopimuksen
tilalle. Lisaksi kun katsotaan telemarkkinoiden historiaa, on kyseista strategiaa kaytetty
aiemmin uusien alalle pyrkivien yritysten poistamiseen tai ostamiseen. Viimeaikaisim-
pana esimerkkind DNA osti Moi Mobiilin koko osakekannan vuonna 2019 (Mobiili.fi,
2019). Nama esimerkit tosin eivat ole johtaneet oligopolin poistumiseen markkinoilta,
vaan enemmankin lisdnneet sen vahvuutta. Taten strategia ei ole ainakaan Suomen te-

lemarkkinoille osoittautunut toimivaksi.

Tuotemarkkinoiden ja maantieteellisten alueiden monipuolistaminen: Monipuolistami-

nen vahentaa riskeja joissakin tapauksissa, mutta voi myos siirtaa itse yrityksen ydin-

osaamisen ulkopuolelle (Noam 2006). Tama taas lisda yrityksen riskia. Laajentuminen
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muihin maihin saattaa olla hyva vaihtoehto, silld se avaa uusia mahdollisuuksia. Pysty-
suuntainen laajennus voi luoda mittakaavaetuja, mutta myo6s vahentaa joustavuutta va-
lita toimittajia ja ostajia. Laajentuminen voi myds johtaa kilpailuun omien asiakkaiden
kanssa ja vaatia muutoksia yrityksen yrityskulttuuriin. Tahan taas liittyy piilokustannuk-
sia. Tosin, Euroopan unionin yhtendistavan lainsddadannon myo6ta voisi olla kannustavaa

laajentua Telian tavoin monikansalliseksi yhtioksi.

Telia tunnetaan nykyaan kansainvalisena yrityksena, jolla on liiketoimintaa ympari Eu-
rooppaa mm. tytaryhtididensa kautta. Telia on siis hyodyntanyt muihin maihin laajentu-
mista, mutta toisaalta myos DNA on talla hetkelld (2021) sopimassa yhteistyon laajenta-
misesta norjalaisen Telenorin kanssa. Vuonna 2019 Telenor hankki DNA:n osakkeista
padomistuksen 54 prosentin osuudellaan. Telenor osti Finda Telecoms Oy:n ja PHP Hol-
ding Oy:n DNA-osakkeet kateisella hintaan 20,90 euroa per osake (DNA Oyj Porssitie-
dote 3. syyskuuta 2019). Myos Elisalla on jo muutaman vuoden ajan ollut yhteistyota
Vodafonen kanssa muualla Euroopassa. Lisdksi vuosina 2012—2017 Elisa teki yrityskaup-
poja noin 500 miljoonalla eurolla (Talouselama, 2018). Naiden peliliikkeiden seurauk-
sena voidaan pitdaa hyvin todenndkdisena, ettd muutaman vuoden kuluttua suurin osa

Suomessa toimivista operaattoreista on kansainvalisia suuryrityksia.

Innovaatio: Tuotteiden erilaistaminen uusien innovaatioiden avulla on vahva kilpailu-
strategia. Taman myos Valdar ja Morfett (2015) esittivat teoksessaan tarkemmin puhu-
essaan portfoliohinnoittelustrategiasta. Tuotteiden erilaistaminen on historiallisesti joh-
tanut siihen, ettd televiestintdtuote on muuttunut ja tulee muuttumaan ajan myota.
Matkapuhelinyhtididen ei kuitenkaan ole helppoa saavuttaa kestavaa etua talla strate-
gialla. Suuri osa teknologiasta kehitetdan verkko-operaattorien ulkopuolella sellaisten
teknologiayritysten toimesta, jotka tarjoavat laitteitaan ja jarjestelmia kaikille kilpaili-
joille. Myds McGahanin (2004) mukaan innovaatioilla on erityinen asema yritysten stra-

tegiasuunnittelussa.
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Moi Mobiili on yrittanyt erilaistaa markkinoilla tarjottavia tuotteita lanseeraamalla omat
datakatolliset liittymansa. Elisan vahva mainonta maaradajattomien liittymien puolesta
on my0s esimerkki kyseisen strategian kdytosta alalla. Tosin kyseista seikkaa ei voida
pitdaa mitenkdaan ennennakemattémana innovaationa, mutta selkeasti se toimii kulutta-
jiin. Innovoinneista tuorein liittyy 5G-liittymien tarjontaan. Vuonna 2021 Telia tarjoaa
5G-liittyman paivittavalle tai ostavalle asiakkaalle C More TV- palvelun vuodeksi veloi-
tuksetta. Innovointia voidaan siind mielessa pitdaa toimivana, etta se erilaistaa tarjoamaa
suhteessa muihin operaattoreihin, silla asiakas saa suoratoistopalvelun pelkan 5G-omi-
naisuuden lisaksi. Tama on myds hyva esimerkki siitd, ettd operaattoritoiminta on mat-
kalla kohti “mediatalo” -mallia, ja on sitad ollut jo pitkdan. Jokaiselta operaattorilta saa
nykyaan erilaisia suoratoistopalveluita (muun muassa HBO Nordic, C More, Paramount+,
seka SM-liiga). Moni kuluttaja valitseekin itselleen joko Telia TV-digiboksi —palvelun,
Elisa Viihteen tai DNA Hubin kdyttamansa suoratoistopalvelun alustaksi. Palveluiden

kautta pystyy myos katsoa peruskanavia HD-laadulla.
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4. Markkinakeskittyman mittaaminen vuosina 2016-2020

4.1. Tutkimusmenetelmat

Seuraavaksi Pro gradu -tutkielman tavoitteen toteuttamiseksi tarkastellaan vuosia
2016-2020. Kyseisen empiirisen osion tavoitteena on mitata Suomen telemarkkinoiden
keskittynyt oligopolistinen rakenne vuosilta 2016—2020 kayttaen hyddyksi Herfindahl-
Hirschman —indeksid, Lorenzin kdyrdd, Gini-kerrointa, variaatiokerrointa, sekd alan suu-
rimpien (vahvimpien) yritysten keskittymisastetta (CRm). Osio nojaa rakenteeltaan vas-
taavanlaiseen tutkimukseen, joka on tehty Slovakian oligopolistisille telemarkkinoille
(ks. Valaskova, Durica, Kovacova, Gregova & Lazaroiu, 2019). Kyseisen tutkimuksen koh-
teena ollut Kroatian oligopoli vastaa hyvin paljon Suomen tilannetta, joten tasta syysta
kyseisen tyo toimii hyvana vertailukohteena talle Pro gradu -tutkielmalle. Tosin Valasko-
van (yms. 2019) tulosten mukaan Slovakian telemarkkinoilla tuotteet eivat ole saman-

laisia.

Osiossa hyodynnetdan Tilastokeskuksen (2020) ja FiComin (2020) kerdamia tilastoja, ku-
ten yritysten markkinaosuuksia. Nama loytyvat aiemmasta luvusta 3. Empiirinen osio ra-
kentuu siten, etta ensin lasketaan keskittyneisyyden absoluuttiset indikaattorit matka-
viestinverkon liittymien osalta. Sen jalkeen lasketaan samat indikaattorit kiinteédn laaja-
kaistaverkon osalta seka kaapeli- ja IPTV-liittymien osalta. Absoluuttiset indikaattorit,
jotka Suomen telemarkkinoille lasketaan, ovat Herfindahl-Hrischman-indeksi (HHI), Lo-
renz-kdyra, Gini-kerroin, vahvimpien yritysten keksittymisaste CRm, seka variaatioker-
roin. Absoluuttiset indikaattorit on tarkoitettu padasiassa taloudellisia tarkoituksia var-
ten ja kuvaamaan alan markkinarakennetta (Valaskova yms. 2019, s. 7). Tutkittavana
olevien indikaattorien epatasainen jakauma maaritetdan variaatiokertoimella (Corejova
yms. 2016). Taman tyyppinen jakauma voidaan myods kuvata kayttamalla Lorenz-kdyraa
ja Gini-kerrointa (Valaskova, yms. 2019). Valittuja indikaattoreita kdyttamalla saadaan
selville, onko ala keskittynyt vai ei, ja eritoten onko se sitd niin matkaviestinliittymien,

kuin kaapeli- ja IPTV-liittymien seka kiinteiden laajakaistojen osalta.
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4.1.1. Keskittymisaste CRn,

Ensin lasketaan keskittymisaste CRm, joka on ensimmainen tarkeimmista kilpailuympa-
riston tilan maarittavista indikaattoreista. Keskittymisaste lasketaan alan vahvimmille

yrityksille (m):

m

CRm = E 8§ (1)

i=1

jossa:
si = yritysten i markkinaosuus ja

m = yritysten lukumaard; m € (1; n).

Yleensa CRy maaraytyy m = 3, 6, 10, 25, 50, 100 vahvimman yrityksen mukaan (Brezina

yms. 2009).

4.1.2. Herfindahl-Hirschman-indeksi

Herfindahl-Hirschman-indeksi on yksi yleisimmin kaytetyista ja hyvaksytyistd mitta-
reista mitattaessa markkinakeskittymia (Valaskova, yms. 2019, s. 7; www.investope-
dia.com). Indikaattori kuvastaa yritysten markkinaosuutta tietylld sektorilla. Teoreetti-
sesti, HHI voi vaihdella arvoltaan 0—10 000 valilla. Jos markkinoilla toimisi vain yksi mo-
nopoli, silloin markkinakeskittyma kasvaisi (ja kilpailu markkinoilla laskisi) ja HHI olisi
10 000. Kuitenkin tuhansien yritysten kilpaillessa markkinoilla olisi HHI |dhelld 0:aa

(Brezina, yms. 2009). HHI saadaan seuraavaa kaavaa kayttamalla:

HHI =} (s;) 2)
i=1

jossa:

si = yritysten markkinaosuus
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HHI on konveksi funktio kaikkien yritysten markkinaosuuksista, jotka toimivat alalla. Ky-
seinen indikaattori voidaan maaritella kaikkien alalla olevien yritysten markkinaosuuk-

sien nelididen summana (Brezina yms; 2009).

4.1.3. Gini-kerroin

Gini-kerroin on tulonjakautumisen tasa-arvoisuuden mittari. Se kuvaa tuloeroja keskite-
tysti. Kertoimen raja-arvoja ovat 0 ja 1: taydellisen tasaisessa tulonjaossa arvo on 0, kun
taas maksimaalisessa epatasaisen tulonjaon toteutuessa arvo on 1, jolloin yksi toimija
saa kaiken tulon. eli mitd suurempi arvo, sitd epatasaisemmin tulot ovat jakautuneet

(Kostic yms; 2016). Gini-kerroin saadaan selville seuraavalla yhtalolla:

ZH n |X£' . x_.f'| (3)

i=1 Lj=1

G —
2n?x

jossa:
x = tarkasteltu arvo
n = tarkasteltujen arvojen lukumaara, ja

X = keskiarvo

4.1.4. Lorenz-kdyra

Vaihtoehtoinen ldhestymistapa on maaritelld Gini-kerroin puolikkaana suhteellisesta
keskimaardisesta absoluuttisesta erosta, joka vastaa matemaattisesti Lorenz-kdyran
maaritelmaa. Lorenz-kayra osoittaa poikkeaman diagonaalisesta viivasta. Mita kauem-
pana Lorenz-kdyra diagonaalisesta viivasta on, sitd suurempi on epatasa-arvo jakautu-

misessa markkinavoima (Valaskova yms; 2019, s. 8).
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Tutkielman osiossa keskitytaan operaattoreiden markkinaosuuksiin, jotka on myds ku-

vattu kaavioiden muodossa aiemmin luvun 3 alussa (s. 28—30).

4.1.5. Variaatiokerroin

Variaatiokerroin (the coefficient of variation) on indikaattori, jolla voidaan arvioida asi-
akkaiden jakautumista markkinoilla toimivien yritysten (teleoperaattoreiden) kesken.
Jos indikaattorit olisivat suuruudeltaan 0O, aktiivisten asiakkaiden lukumaara yksittaisia
operaattoreita kohtaan olisi taten tasapainossa. Variaatiokerroin maaritetaan keskiha-

jonnan ja keskiarvon osamaarana.

4.2. Tulokset

Tulokset ovat vaihtelevat. Niin kuin aiemmin kuvattiin, on CRn ensimmainen mittari
markkinoiden keskittyneisyydelle. Seuraavaksi kuvataan taulukon muodossa lasketut
CRm -arvot, jotka maarittavat kilpailullisen ympariston tilan. Jarjestys on seuraava: mat-

kaviestinverkko, kiintedt laajakaistat, ja kaapeli-TV— sekd IPTV-liittyméit.

Taulukko 3A. CR2 ja CR3 -arvot matkaviestinverkon liittymien osalta v. 2016-2020.

Indikaat- 2016 2017 2018 2019 2020
tori/vuosi

CR2 72 72 71 70 70
CR3 99 99 99 99 99

Taulukko 3B. CR3 ja CR3 -arvot kiintean laajakaistaverkon osalta v. 2016-2020.

Indikaat- 2016 2017 2018 2019 2020
tori/vuosi

CR2 64 62 63 63 64
CR3 90 89 89 89 89
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Taulukko 3C. CR3 ja CR3 -arvot kaapelit-TV- ja IPTV-liittymien osalta v. 2016—-2020.

Indikaat- 2016 2017 2018 2019 2020
tori/vuosi

CR2 63,3 62,2 61,2 62,2 63,5
CR3 88,9 88,9 88 89,3 89,5

CR2-indikaattori edustaa kahden suurimman operaattorin (Telia ja Elisa) markkina-
osuuksien kumulatiivista arvoa kutakin tarkasteltavaa vuotta kohden (taulukko 3A). CR2-
indikaattori vaihtelee muiden tuotteiden osalta: DNA ja Elisa ovat niissa suurimpia toi-
mijoita. CR3-indikaattori edustaa kolmen johtavan operaattorin (Telia, Elisa ja DNA) ku-
mulatiivista osuutta Suomen telemarkkinoilla vuosina 2016—-2020. Tama indikaattori on
viimeisen viiden vuoden aikana pysynyt samassa, noin 99 prosentin osuuden suuruu-
dessa. Yleensa pitoisuustasot voivat vaihdella 0—100 prosenttiyksikon valilld. Pitoisuu-
den raja-arvo Euroopan unionissa on 25 prosenttiyksikkoa (pistettd) ja Yhdysvalloissa 50
prosenttiyksikkoa. Jos teollisuuden ala ylittaa tietyn arvon, sita pidetaan erittdin keskit-
tyneend (Kosti'‘c ym. 2016). Tama kay toteen Suomen telemarkkinoilla: tutkittavan CR3-
indikaattorin arvot osoittavat, ettd Suomen telemarkkinoiden keskittyminen matkavies-
tinliittymien osalta on ollut erittdin korkealla tasolla vuosina 2016—2020. CR3-indikaat-
tori saavutti melkein 100 pisteen rajan (99 %) eli se ylitti asetetun 50 pisteen rajan 49

pisteella.

Kiintedn verkon laajakaistaliittymien osalta tilanne on hieman erilainen. Markkinakes-
kittyma ei ole niin suuri kuin edelld tarkasteltujen matkaviestinliittymien tilanteessa,
vaan muilla yrityksilla on hieman suurempi osuus markkinoista (10-11 %), kun matka-
viestinliittymien kohdalla se jai vain yhteen prosenttiin. Vuosina 2016—2017 Elisa ja Telia
olivat suurimmat toimijat (CR2), mutta vuodesta 2018 tdhan paivaan DNA on kuronut

Telian ohitse.
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Kaapeli-TV— ja IPTV-liittymien osalta tilanne on ldhelld kiintedan verkon laajakaistaliitty-
mien osuuksia. Muiden toimijoiden osuus vaihtelee vuosien 2016—-2020 valilla 10,9 pro-
sentista 12 prosenttiin. Se on pienentynyt vahitellen ja luultavimmin pienenee tulevai-
suudessa edelleen. CR2-arvot ovat hyvin ldhelld kiintedn verkon laajakaistaliittymien

CR2-arvoja: 61,2-63,5 (kaapeli- ja IPTV) ja 89-90 (laajakaistat).

Toisena markkinoiden keskittymisen mittarina kdytetaan Herfindal-Hirschman-indeksia
(HHI). Se lasketaan ottamalla potenssit markkinaosuuksista ja laskemalla ne yhteen. Ylei-
sesti ottaen saatava tulos voi vaihdella 0—10 000 valilla. Euroopan Unionin Komission
antaman suosituksen mukaan voidaan indeksilla lasketuille tuloksille antaa seuraavat
maaritelmat:

e HHI< 1000 ei-keskittynyt
e HHI=<1000, 2000> ja AHHI on pienempi kuin 250 kohtalaisen keskittynyt
e HHI > 2000 ja AHHI on pienempi kuin 150 erittdin keskittynyt
Seuraavassa taulukossa esitetdan Suomen telemarkkinoiden HHI:1l3 lasketut arvot, aloit-
taen matkaviestinliittymista paattyen aina laajakaistaliittymiin ja lopulta kaapeli-TV—-

seka IPTV liittymiin. Osuudet on laskettu kayttamalla matkaviestinverkon liittymien ko-

konaismaaria vuosina 2016—2020, pois lukien M2M- eli koneliittymat.

Taulukko 4A. HHI:n arvot tarkasteluperiodilla 2016—2020 (matkaviestinliittymat).

Vuosi

2016

2017

2018

2019

2020

HHI

3324

3324

3318

3380

3380

Taulukko 4B. HHI:n arvot tarkasteluperiodilla 2016-2020 (kiintedn verkon laajakaistaliittymat).

Vuosi

2016

2017

2018

2019

2020

HHI

2810

2756

2770

2738

2746
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Taulukko 4C. HHI:n arvot tarkasteluperiodilla 2016—2020 (kaapeli-TV—ja IPTV-liittymat).

Vuosi 2016 2017 2018 2019 2020

HHI 2787,65 2786,53 2735,77 2794,2 2858,18

Matkaviestinliittymista laskettu HHI:n arvo on pysynyt tarkasteltavien vuosien aikana |la-
hes samana, eli se on ollut aina yli 3300. Markkinatilanne on siis viimeisten viiden vuo-
den aikana pysynyt jokseenkin samana. Indikaattorin arvojen pienentymista selittaa Te-
lia Finland Oyj:n markkinaosuuden lasku vuodesta 2018 vuoteen 2020. Kuitenkin tulos-
ten perusteella Suomen telemarkkinoita voidaan pitda matkaviestinliittymien osalta

erittdin keskittyneind tanaan ja koko viiden vuoden tarkasteluajanjakson aikana.

Mita kiintean verkon laajakaistaliittymiin tulee, ovat arvot hiukan pienempia kuin mat-
kaviestinverkon liittymien osalta. HHI-arvot vaihtelevat 2810-2738 valilla, mutta tulok-
sien valossa voidaan telemarkkinoita pitdaa myés kiinteén verkon laajakaistaliittymien
osalta erittdin keskittyneind. Selityksena pienempiin arvoihin kuin edellisessa matkavies-
tinverkon liittymien tilanteessa on luonnollisesti neljannen toimijan eli Finnet-liiton

markkinaosuus, jota ei aiemmassa ollut.

Kaapeli- ja IPTV —liittymien tulosten osalta ovat markkinat myés erittdin keskittyneet.
Keskittymistaso on samaa luokkaa kuin kiintean verkon laajakaistaliittymien kohdalla
(2700-2800). Myos tassa kohtaa markkinoilla nakyy Finnet-liiton osuus. HHI-arvo vuo-
den 2020 osalta on kuitenkin korkeampi kaapeli- ja IPTV-liittymien kuin kiintean verkon

laajakaistaliittymien kohdalla.

Variaatiokerroin (the coefficient of variation) on indikaattori, jolla voidaan arvioida asi-
akkaiden jakautumista markkinoilla toimivien teleoperaattoreiden kesken. Jos indikaat-
torit olisivat suuruudeltaan 0, aktiivisten asiakkaiden lukumaara yksittdisia operaatto-
reita kohtaan olisi tdten tasapainossa. Variaatiokerroin maaritetaan keskihajonnan ja

keskiarvon osamaarana. Nama on kuvattu seuraavassa taulukossa.
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Taulukko 5A. Variaatiokertoimen arvot tarkasteluvalilla 2016—-2020 (Matkaviestin).

Vuosi 2016 2017 2018 2019 2020
Variaatio- 0,58 0,58 0,57 0,57 0,57
kerroin

Taulukko 5B. Variaatiokertoimen arvot tarkasteluvalillda 2016—2020 (Kiint. laajakaistat).

Vuosi 2016 2017 2018 2019 2020
Variaatio- 0,64 0,61 0,62 0,60 0,61
kerroin

Taulukko 5C. Variaatiokertoimen arvot tarkasteluvalilla 2016—2020 (Kaapeli- ja IPTV).

Vuosi 2016 2017 2018 2019 2020
Variaatio- 0,63 0,62 0,60 0,63 0,66
kerroin

Taulukon tulosten perusteella voidaan todeta, ettd variaatiokertoimien osalta viime
vuosina ei ole tapahtunut suurta vaihtelua. Koko viiden vuoden tarkasteluperiodin
(2016—-2020) ajan markkinatilanne on ollut lahes samanlainen. Arvot tosin vaihtelevat
eri tuotemarkkinoiden kohdalla: suurimmat arvot variaatiokerroin saa vuonna 2020 kaa-
peli- ja IPTV-markkinoilla (0,66); toiseksi suurimman kiinteiden laajakaistaliittymien koh-
dalla (0,61); ja pienemmilladn se on matkaviestinliittymien kohdalla (0,57). Jokaisten
tuotemarkkinoiden kohdalla variaatiokerroin on ollut ldhempana arvoa 1 kuin arvoa 0.
Matkaviestinliittymien kohdalla se on pienin, mika johtuu suoraan siita syysta, etta Telia,
Elisa ja Telia omistavat 99 prosentin markkinaosuuden — muiden tuotteiden kohdalla
markkinoilla on mukana Finnet-liitto sekd muiden operaattoreiden kuten tiettyjen pai-

kallisten kiintean verkon tarjoajia. Siksi niiden arvo on lahempana arvoa 1 kuin arvoa 0.

Tuloksia voidaan verrata lyhyesti Slovakian markkinatilanteeseen (ks. Valaskova yms.

2019). Slovakiassa variaatiokertoimen arvot ovat olleet pienimmilldan 0,22 luokkaa, ja
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tama selittyy Orange-operaattorin yli 40 prosentin markkinaosuudella kaikista liittyma-
tuotteista. Suomessa minkaan operaattorin osuus ei ylita 40 prosenttia, joten niin mer-
kittavaa markkinakeskittymaa kuin Slovakiassa ei ole Suomessa havaittavissa. Sen takia

variaatiokertoimen arvot ovat lahempana arvoa 1 kuin arvoa 0.

Markkinaosuuksien epatasainen jakautuminen voidaan graafisesti esittaa Lorenz-kdyran

muodossa (Valaskova yms. 2019).

A B
.| G=0295 .| G=0290
S g
5 5
bt bt
s e
E 2

fraction of population fraction of population

Kuvio 3. Lorenz-kdyrat vuosien 2016 ja 2020 matkaviestinliittymien osalta (Schlegeris, 2021).

Kuvioiden A (vuosi 2016) ja B (vuosi 2020) pystyakselit edustavat kumulatiivisia osuuksia
yritysten keskittymisasteista. Kdyrien muodon perusteella voidaan paatelld, etta tarkas-
teluvuosina Lorenz-kdyrien arvot ovat olleet hyvin ldhella toisiaan (0.295; 0.290). Tama
johtuu siitd, etta kolmen suurimman yrityksen markkinaosuudet ovat pysyneet viiden
vuoden ajan ldhes samana. Samoin on pysynyt myoés muiden toimijoiden (1 %) osuus.
Jos markkinoille olisi tullut uusi yritys, olisi luku kauempana diagonaalista. Lisdksi jos
markkinoilla olisi esimerkiksi vain kolmea toimijaa, olisi kdyrdan arvo pienempi ja ladhem-
pand arvoa 0. Vaikka muiden toimijoiden osuus markkinoilla on noin pieni, vaikuttaa se

silti positiivisesti taloudelliseen kilpailuun (Valaskova, yms. 2019).
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G =0.328

cumulative share of income

fraction of population

Kuvio 4. Lorenz-kdyrd vuoden 2020 kiintedn verkon laajakaistaliittymien osalta (Schlegeris,

2021)

G = 0.364

cumulative share of income

fraction of population

Kuvio 5. Lorenz-kdyra vuoden 2020 kaapeli- ja IPTV-liittymien osalta (Schlegeris, 2021)

Sama voidaan todeta kiintean verkon laajakaistaliittymien (kuvio 4) seka kaapeli-tv ja
IPTV-liittymien (kuvio 5) osalta. Kun markkinoilla on yksi toimija lisaa (Finnet-liitto) niin
Lorenz-kayran arvo kasvaa suuremmaksi kuin matkaviestinliittymien kohdalla. Laajakais-
tapuolella kdyra saavuttaa arvon 0.328; ja tv-puolella 0.364. Taltd osin on laskettu arvot
pelkdstdaan vuoden 2020 osalta, silla vuoden 2016 markkinaosuudet ovat sen verran |-
helld vuoden 2020 tasoa, ettd kayrista tulisi miltei samanlaiset. Tasta syysta vuosia on
turha verrata keskendan, ja mieluummin tarkastellaan eroja toisiin tuoteperheisiin nah-

den.
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Kun otetaan huomioon saadut tulokset, Suomen telemarkkinoita voidaan pitaa erittdin
keskittyneend oligopolina. Tama patee kaikkiin tarkasteltuina olleisiin tuoteperheisiin.
Markkinakeskittyma on suurimmillaan matkaviestinliittymien markkinoilla. Toiseksi suu-
rin keskittyma on kiintedn verkon laajakaistamarkkinoilla, ja kolmanneksi surin kaapeli-
ja IPTV-liittymien markkinoilla. Tulokset tukevat sita tosiseikkaa, ettd matkapuhelinope-
raattorit kilpailevat ja vaikuttavat toisiinsa padosin hintamuutosten kautta. Palvelujen
hintaherkkyys johtuu oligopolistisilla markkinoilla yritysten yhteisista paatoksista ja vuo-
rovaikutuksesta, mika vaikuttaa kilpailuun pakottaen jokaisen markkinoilla toimivan yri-
tyksen sopeutumaan sekd reagoimaan muiden kilpailijoiden hintamuutoksiin. Tutkiel-
man seuraava osio keskittyy nimenomaan hintamuutoksiin reagointiin, ja apuna taman

asian havainnollistamisessa kdytetaan peliteoriaa.
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5. Peliteoria ja telemarkkinat

Seuraava osio taydentda jo aiemmin luvussa 3 kasiteltyja hinnoittelustrategioita seka
empiirisen luvun 4 tutkimustuloksia. Oligopolin toimintaa voidaan analysoida tarkem-
min peliteorian keinoin. Peliteoria on keskeinen tieteenala ja tutkimusmenetelma tut-
kittaessa strategisia vuorovaikutuksia (Hyytinen & Maliranta, 2015, s. 81). Peliteoria on
matematiikan ja sosiaalitieteiden puolimatkassa majaileva ala, joka tutkii sellaisia kon-
fliktitilanteita, joiden osapuolilla on osittain tai kokonaan yhteensovittamattomia ta-
voitteita (Tilvis, 2016, s. 6). Peliteoriassa tarkasteltavat konfliktit pyritddan yksinkertais-
tamaan niin pitkalle, ettd ne voidaan muotoilla matemaattisen tasmallisesti. Tallainen
konfliktitilanteen malli, peli, on peliteorian tarkein tyokalu. Monet maailman ilmiot voi
muotilla peliksi, kuten esimerkiksi tarkasteltavana olevan matkapuhelinoperaattorei-

den hintakilpailun (Tilvis, 2016, s. 6).

Tiivistden voidaan todeta, ettd oligopoli on yritysten valinen peli. Pelissa on useita siir-
toja ja vastasiirtoja (Parkin, 2015, s. 341—-342). Peli on tilanne, jossa vahintaan kahdella
toimijalla eli pelaajalla on mahdollisuus tehda valintoja, jotka vaikuttavat pelin lopputu-
lokseen. Kukaan yksittainen pelaaja ei siis voi paattaa pelin lopputulosta, vaan siihen
vaikuttavat myos muiden pelaajien valinnat. Lopputuloksen mukaan pelaajat saavat jon-
kinlaisia tappioita tai palkintoja eli hyotyja (Tilvis, 2016, s. 7). Tasapaino oligopolissa on
tilanne, jossa yritykset valitsevat parhaan strategian itselleen arvioimalla, mita muut va-
litsevat. Tasapainotilanteessa oligopoli myy suuremman maaran tuotteita, kuin mono-
poli mutta pienemman maaran kuin taydellisessa kilpailussa (Mankiw & Taylor, 2011, s.

359-360).

5.1. Keskeiset oletukset

Tilviksen (2016, s. 9) esitykseen nojaten, peliteoria pyrkii analysoimaan peleja mate-
maattisesti. Jotta tdma olisi mahdollista, pelaajien kayttaytymisesta taytyy tehda oletuk-

sia. Keskeisia oletuksia on kaksi:
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1. Pelaajat tietavat tdsmalleen mita tahtovat. Kukin pelaaja osaa jarjestaa pelin
kaikki mahdolliset lopputulokset jarjestykseen sen mukaan, mista pitaa eniten ja
mistd vahiten. Lopputuloksien mieluisuus (eli niistd saatava hyoty) voidaan esit-
taa lukuna.

2. Pelaajat ovat rationaalisia. Rationaalisuudella tarkoitetaan, etta pelaaja pyrkii
mahdollisimman hyvaan lopputulokseen, eli maksimoi hyoétynsa. Rationaalisen
pelaajan oletetaan olevan myos dlykds. Han osaa ottaa taitavasti huomioon tois-

ten pelaajien tavoitteet ja pelin rakenteen

Edelld mainitut oletukset soveltuvat hyvin Suomen telemarkkinoille tiettyja poikkeuksia
lukuun ottamatta. Ensimmaisen oletuksen tavoin kuluttajien saama hyoty voidaan esit-
tda suoraan euromaadraisesti — sama patee myos yrityksiin. Kuluttajat eivat tosin aina
tasmalleen tieda, mita tahtovat — paaosin heita miellyttavat a. edullinen hinta ja b. toi-
miva liittymd. Toisen oletuksen mukaan kuluttajat ja yritykset ovat rationaalisia: he mak-
simoivat hyotyadan. Yrityksille hyéty on luonnollisesti rahamaaradinen, kuluttajille se on

seka rahamaarainen etta maarittyy liittyman tai palvelun toimivuuden perusteella.

5.2. Telemarkkinapelit

5.2.1. Samanaikainen peli

Seuraavaksi kuvataan Suomen telemarkkinoita ja oligopolia peliteorian nakokulmasta,
jotta saadaan havainnollistettua asiaa tarkemmin. Maliranta ja Hyytinen (2015, s. 84)
esittavat teoksessaan hinnanasetantapelin, jota voidaan soveltaa myos telemarkkinoi-
den paatoksentekotilanteeseen yritysten hinnanasetantapolitiikan suhteen. Matriisi ku-
vaa tilannetta, jossa molempien yritysten kannattaa asettaa matala hinta tuotteelleen,
ja korkean hinnan asettaminen on huono vaihtoehto. Kuvaus sopii hyvin markkinatilan-
teeseen, jossa hintakilpailu on suurta ja yritykset pyrkivat seuraamaan toistensa tarjo-

amia pitadkseen ne samanlaisina.
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Taulukko 6A. Hinnanasetanta-pelimatriisi (Maliranta & Hyytinen, 2015, s. 84).

15000 €, 15 000 €

30000€,0€

0€,30000€ 25000 €, 25000 €

Yritys A ja B ovat strategisessa vuorovaikutuksessa keskenaan ja pohtivat, miten hin-
noitella tuotteensa. Esimerkissa yrityksilla on tulevaisuuden kannalta edessaan kaksi
vaihtoehtoa: joko valita korkea tai matala hinta tuotteelleen. Oletetaan, ettd markki-
noilla on 10 000 asiakasta, ja yhden tuotteen valmistamisen kustannus on 2 €. Jos yri-
tykset valitsevat saman hinnan, ne jakavat asiakkaat keskendan. Jos toinen yritys va-
litsee matalan ja toinen korkean hinnan, saa matalan hinnan asettanut yritys kaikki

asiakkaat itselleen (Maliranta & Hyytinen, 2015, s. 84-85).

Jos yritys A valitsee matalan hinnan ja yritys B korkean hinnan, yritys A saa kaikki asiak-
kaat ja sen voitot ovat (5-2) * 10 000 € = 30 000 € ja yrityksen B voitot ovat 0 €. Jos
taas molemmat yritykset valitsevat matalan hinnan, paadytaan ylhaalla vasemmalla
olevaan soluun. Talloin yritykset jakavat markkinat, ja molemmat ansaitsevat tuolloin
0,5 * (5-2) * 10 000 € = 15 000 €. Jos taas molemmat valitsevat korkean hinnan, niiden
voitot ovat 0,5*(5-2) * 10 000 € = 25 000 €. Nama voitot on kuvattu alhaalla oikealla
olevassa solukossa. Dominoiva strategia pelimatriisissa on matalan hinnan asettami-
nen. Se tuottaa molemmille yrityksille suuremmat voitot riippumatta siita, minka hin-
nan vastapuoli valitsee. Dominoitu strategia on puolestaan korkean hinnan asettami-
nen: se tuottaa yritykselle aina alhaisemmat voitot kuin alhaisemman hinnan asettami-
nen. Matriisissa molempien yritysten kannalta Nash-tasapaino on alhaisen hinnan va-
litseminen, silla strategiat ovat yhta aikaa parhaita vastauksia toisiinsa ja jos siis yksi-
kaan osapuolista ei voi saavuttaa parempaa lopputulosta muuttamalla yksipuolisesti

valitsemaansa strategiaa (Hyytinen & Maliranta, 2015, s. 85—-86).
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Tata samaa voidaan soveltaa hieman pelkistdaen matkapuhelinoperaattoreiden tilantee-
seen nykymarkkinoilla. Matkapuhelinoperaattorit valitsevat hintaa liittymalleen. Olete-
taan, ettd tuotteet ovat homogeenisia (200M rajaton), niin kuin ne alalla todistetusti
ovatkin. Yritysten vaihtoehtoina on asettaa joko matala (19,90 €/kk) tai korkea (24,90
€/kk) hinta tuotteelleen. Hintakilpailun vallitessa operaattoreiden kannattaa valita aina
matala hinta, jos ne haluavat saada suurimman mahdollisen voiton itselleen. Tarkaste-
lussa ei oteta huomioon muita kuluttajan paatokseen vaikuttavia tekijoita kuin hinta.

Tarkastellaan asiaa telemarkkinoiden kannalta relevantilla esimerkilla:

Taulukko 6B. Hinnanasetanta-pelimatriisi (sovellettuna telemarkkinoille).

594 000 €, 594 000 €

1188000€,0¢€

0€,1188000¢€ 894 000 €, 894 000 €

Yritykset ovat strategisessa vuorovaikutuksessa keskendan ja pohtivat, miten hinnoi-
tella tuotteensa. Esimerkissa yrityksilladan on samoin tulevaisuuden kannalta edessdan
kaksi vaihtoehtoa: joko valita korkea tai matala hinta tuotteelleen. Oletetaan, etta tele-
markkinoille tulee 10 000 uutta hintatietoista asiakasta, jotka harkitsevat uuden puhe-
linliittyman hankintaa ja ovat jokseenkin perillad alan hinnoittelusta. Tuote, joka asiak-
kaita kiinnostaa, on Rajaton 200M (4G). Yhden liittyman vuosikulut molemmille ope-
raattoreille ovat 10 * 12 = 120 €. Jalleen, jos yritykset valitsevat saman hinnan, ne jaka-
vat asiakkaat keskenaan. Jos toinen yritys valitsee matalan ja toinen korkean hinnan,

saa matalan hinnan asettanut yritys kaikki asiakkaat itselleen.

Jos Telia valitsee matalan hinnan ja Elisa korkean hinnan, Telia saa kaikki uudet asiakkaat

ja sen vuositason voitot ovat (19,90-10) * 12 * 10 000 = 1 188 000 € ja yrityksen B voitot
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ovat 0 €. Jos taas molemmat yritykset valitsevat matalan hinnan, paadytaan ylhaalla va-
semmalla olevaan soluun. Talléin yritykset jakavat markkinat, ja molemmat ansaitsevat
0,5 * (19,90-10) * 12 * 10 000 = 594 000 €. Jos taas molemmat valitsevat korkean hin-
nan, niiden voitot ovat 0,5 * (24,90-10) * 12 * 10 000 = 894 000 €. Dominoiva ja domi-
noitu strategia ovat siis edelleen samat kuin edellisessa esimerkissa, samoin Nash-tasa-
paino. Malli on rakennettu oletuksella, ettd kukin asiakas pitaa liittymaansa 12kk sopi-

muskauden ajan.

Esimerkki on tietysti todella pelkistetty ja teoreettinen malli nykyisista markkinoista. Se
ei ota huomioon muutamaa oleellista muuttujaa: asiakkaiden preferensseja ja liittymien
maadrdajattomuutta. Jotkut asiakkaat siis voisivat silti paatya valitsemaan kalliimman liit-
tyman (24,90 €/kk 12kk ajan) ihan vain sen perusteella, etta se toimii heidadn elinalueel-
laan paremmin, ts. paremman kuuluvuuden mukaan. Toisaalta taas jotkut asiakkaat voi-
sivat paatya valitsemaan Elisan tai Telian esimerkiksi sukulaistensa suosituksen perus-
teella. Malli ei siis ota naita muuttujia suoranaisesti huomioon. Toinen tilanne, jota malli
ei ota huomioon on liittymien vaihto kesken sopimuskauden: voihan kdyda niin, etta
uusi asiakas ottaa esimerkiksi Telian liittyman hintaan 19,90 €/kk mutta paatyykin vaih-
tamaan sen 6 kuukauden jalkeen Elisan tarjoukseen, joka on esimerkiksi 18,90 €/kk ja

sisaltda 50 euron lahjakortin S-ryhmalle.

Esimerkki kuitenkin havainnollistaa kaksi tarkeaa asiaa: alan hintakilpailun raadollisuu-
den luvuilla havainnollistettuna seka alalla liikkuvan rahamaaran. Voi tosin olla, etta ku-
lut ovat hieman isommat tai pienemmatkin, mutta hintojen ollessa esimerkin luokkaa
huomataan, miksi asiakkaista todella kilpaillaan. Muuttuvat ja kiinteat kustannukset
vaihtelevat esimerkiksi silloin, kun operaattorit investoivat uuden verkon rakentamiseen
tai vanhan parantamiseen. Paraikaa yritykset investoivat kasvavaan 5G-verkkoon, ja ta-

ten markkinoille tulleet 5G-liittymatkin ovat luokkaa 29,90-44,90 € kuukaudessa.
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5.2.2. Koordinaatio-ongelma —peli

Edella esitetty esimerkki on hyva siksi, etta se kuvaa telemarkkinoiden ydinongelmaa,
hintakilpailua. Toiminta on lukittunut tiettyyn tilaan, kuten jo Paananen (2012) aiemmin
osoitti. Hinnasta on muodostunut niin merkittava tekija kuluttajien ostopaatoksissa, etta
kuluttajat reagoivat hinnanmuutoksiin todella herkasti (Paananen 2012). Hinnan laske-
minen on taten dominoiva strategia telealalla. Paattelyketjua kutsutaan hallitsevaksi
strategiaksi Mankiwin ja Taylorin (2011, s. 357-358) mukaan, silld huolimatta siitd mita
vastapelaaja ikina suunnitteleekaan, se on pelaajan paras vaihtoehto tilanteeseen. Mo-
lemmat pelaajat paatyvat taten samaan lopputulokseen, joka on liittyman hinnan laske-
minen. Tilannetta voidaan kutsua Nashin tasapainoksi, silld pelaajien strategiat ovat
yhta aikaa parhaita vastauksia toisiinsa ja jos yksikaan osapuolista ei voi saavuttaa pa-
rempaa lopputulosta muuttamalla yksipuolisesti valitsemaansa strategiaa (Hyytinen ja

Maliranta 2015, s. 85).

Esimerkki patee itseasiassa myos tilanteessa, jossa operaattorit suunnittelevat, nosta-
vatko vai laskevatko jo olemassa olevan nykyisen liittymansa hintaa. Hyytisen ja Mali-
rannan (2015, s. 94) tilannetta, jossa itsendisesti toimivat ja mahdollisimman hyvaa
omaa kannattavuutta tavoittelevat yritykset eivat kykene valitsemaan strategioitaan si-
ten, ettd ne paatyisivat kahdesta tai useammasta tasapainosta molempien kannalta pa-
remman lopputuloksen tuottavaan tasapainoon, kutsutaan Koordinaatio-ongelma —pe-

liksi. Pelin avulla pystytadn hyvin havainnollistamaan nykytilannetta telemarkkinoilla.

Pelissa yritysten valinen koordinaatio epdonnistuu. Yritykset hyotyisivat luonnollisesti
enemman korkeamman hinnan asettamisesta, mutta ne asettavat silti matalan hinnan

koordinaation epdonnistuessa.
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Taulukko 7. Muokattu hinnanasetanta-pelimatriisi (Hyytinen & Maliranta, 2015, s. 94).

(P=2) * (5000) €,
(P=2) * (5000) € (P—2) * (10 000) €, 0 €

0€, (P-2) * (10 000) € 25 000 €, 25 000 €

Asetetaan P = 3 €. Jos molemmat yritykset asettavat alhaisen hinnan, kummankin yri-
tyksen voitot ovat 5000 €, koska (3—2) * (5000) € = 5000 €. Jos toinen asettaa korkean
hinnan ja toinen matalan, korkean hinnan asettanut ei saa lainkaan asiakkaita ja mata-
lan hinnan asettaneen voitot ovat 10 000 €. Taten yritys haluaa asettaa korkean hinnan
vain, jos toinenkin yritys tekee niin — yrityksilld on vahva kannustin koordinoida eli so-
vittaa yhteen hinnoittelupaatéksensa. Kumpikaan ei halua olla yritys, joka asettaa kor-
kean hinnan, jos toinen asettaa matalan hinnan. Pelissa ei tdten ole dominoituja, eika
myo6skaan dominoivia strategioita. Siina on kuitenkin kaksi Nash-tasapainoa: Molem-
mat yritykset asettavat matalan hinnan tai molemmat yritykset asettavat korkean hin-
nan tuotteelleen. Kummallakaan ei ole kannustinta poiketa toisen tekemasta paatok-

sesta (Hyytinen & Maliranta, 2015 s. 94-95).

Koordinaatio-ongelma —peli nakyy telemarkkinoilla esimerkiksi siten, etta operaattorei-
den kannattaisi yleisesti nostaa yhdessa hintojaan, ainakin tiettyyn tasoon asti. Tama
saattaisi vahentaa hintakilpailua, ainakin teoriassa. Ongelma tulee vastaan siina, etta
erilaiset kolluusiot tai kartellit ovat kiellettyja Suomessa (Hyytinen & Maliranta, 2015,
s. 95) ja kyseista strategiaa on taten kohtuu haastava ottaa kayttoon. Lisdksi Hyytisen
ja Malirannan (2015, s. 95) mukaan yrityksilla on yleisesti kannustin poiketa sovitusta
kolluusiosta. Tama johtuu luonnollisesti siita, etta talloin toinen yrityksistd saa enem-
man asiakkaita itselleen laskiessaan hintaansa sovitun hintatason alapuolelle. Matka-
puhelinoperaattoreista yksikdaan ei halua menettaa liikaa asiakkaitaan kilpailijalle, joten

ne eivat [ahtokohtaisesti halua nostaa hintojaan. Lisdksi, kun otetaan Suomen tele-
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markkinoiden historia huomioon, yhteista hintojen korotusta ei ainakaan teorian ta-
solla pystyta sopimaan. Alan kilpailu on kehittynyt Suomessa omanlaisekseen, ja siihen
on vaikuttanut esimerkiksi itse yritysten tekemat paatokset ja viranomaisten sadadok-
set. Hinnoittelu on ja tulee olemaan tulevaisuudessa tarkea osa yritysten strategiaa.

Hinnanmuutoksiin tulee reagoida aktiivisesti.
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6. Johtopaatokset ja pohdinta

6.1 Keskeisimmat johtopaatokset

Tutkielman tulosten mukaan Suomen telemarkkinat ovat erittédin keskittyneet. Suurin
markkinakeskittyma vallitsee matkaviestinliittymien tuotemarkkinoilla, toiseksi suurin
kiintedn verkon laajakaistaliittymien tuotemarkkinoilla ja kolmanneksi suurin kaapeli-TV
—ja IPTV-liittymien tuotemarkkinoilla. Alalle on muovautunut oligopoli Telian, DNA:n ja
Elisan valille. Yritysten markkinaosuudet ovat ldhellad toisiaan. Telian ja Elisan liittymat
ovat kuluttajatutkimuksen (2020) mukaan parhaita. DNA:n asiakastyytyvdisyys on vain
tyydyttavalla tasolla, mutta sen liittymat ovat nopeita. Moi tarjoaa asiakaspalvelua vain

verkossa. 5G liittyma kannattaa hankkia joko Telialta tai Elisalta.

Asiakkaista kilpaillaan jatkuvasti. Liittymatuotteiden hintoja on vaikea nostaa, silla jokai-
sen yrityksen paras vastaus tahan on laskea omia hintojaan. Hinnannosto toisi teoriassa
yrityksille enemman voittoja, mutta hinnat taytyy pitdd matalina, silld alhaisemman hin-
nan asettanut operaattori saa enemman asiakkaita itselleen. Kuluttajat vaativat jatku-
vasti edullisia hintoja. Epataydellisen kilpailun merkitys korostuu hintakilpailun lisaksi ti-
lanteissa, joissa uudet yritykset pyrkivat alalle. Alalle tulo on haastavaa hintavien pitka-

aikaisinvestointien takia, silla kattavan verkon rakentaminen kestaa pitkaan.

Teleoperaattorialasta on tulossa tiettyja sykleja noudattava oligopolistinen teollisuu-
denala. Tallaisella alalla etenkin yritysten strateginen suunnittelu korostuu, kuten muun
muassa Valdarin ja Morfettin (2015) maarittelemat hinnoittelustrategiat. Liittymatuot-
teet ovat homogeenisia ja markkinoilla on havaittavissa selkeita Bertrand-oligopolin piir-
teita. Kuluttajien tarkein ostopdatokseen vaikuttava tekija on hinta — hinnat ovat strate-
gisia komplementteja. Toisen operaattorin hinnanalennukseen kannattaa vastata sa-
mansuuruisella alennuksella. Tilanteeseen paatymisen syyna on alan historiallinen kehi-
tys eli kilpailun myohdinen vapautuminen valtion monopolista, yritysjohdon tekemat

paatokset, alan korkea saanndstely sekd numeronsiirrettavyyden salliminen.
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6.2 Pohdintaa alan tulevaisuudesta

Teleala on kehittynyt ja kehittyy edelleen nopeasti. Voidaan kysya, etta kehittyiké alan
teknologia jopa lilan nopeasti? Ainakin se on vaatinut veronsa yrityksilta valtavien inves-
tointien muodossa. Taman seurauksena alalla toimineet operaattorit ovat fuusioituneet
ajan kuluessa isoimmiksi yrityksiksi. Tama on todennakoisesti lahitulevaisuudessa tois-

tuva muoti-ilmié niin laajakaista, kuin kaapeli- ja IPTV —puolella.

Hintakilpailun vahentdaminen vaatisi yrityksilta joko mullistavaa innovaatiota tai uuden-
laista tuotedifferointia. Myos operaattoreiden mediatalokehitys muovaa tarjontaa kir-
javammaksi, ja yritysten tulosseurannassa kanava-, laitevakuutus- ja tietoturvamyynti
ovat nousseet liittymamyynnin rinnalle tarkedan asemaan. Tulevaisuudessa operaatto-
reiden tulonldhteet keskittyvat useiden palveluiden ymparille. Yritysten tulee ottaa alan
saannostely jatkuvasti huomioon, tuoreimpina esimerkkeind Roaming-lakimuutos
(2017) ja Teledirektiivi (2021). Vuonna 2020 markkinoille tulivat 5G-liittymat, ja siten
yritysten liiketoimintamallit pydrivat vahvasti sen ymparilla ainakin seuraavat 5-10

vuotta.

6.2.1 5G

Seuraava askel viestintaverkkojen kehitysjatkumossa on viidennen sukupolven matka-
puhelinverkko (FiCom, 2018). 5G-verkon liittymia arvioidaan olevan noin 22 miljoonaa
vuonna 2021 ja noin 110 miljoonaa vuonna 2023. Vuonna 2025 maaran ennustetaan
kasvavan 200 miljoonaan (FiCom, 2018). 5G-myynnin ohella ratkaisevaksi jaa se, mita

lisdarvoa operaattorit pystyvat tuottamaan liittymamyynnin ohella asiakkailleen.

Matkapuhelinoperaattoreiden valinen kilpailu tulee keskittymaan entistd enemman 5G-
teknologian palveluihin. 5G tulee mahdollistamaan operaattoreille ensinnakin oman tar-

joaman uudistamisen, koska hintoja saadaan nostettua ylospéin. 5G:n mahdollisuuksien
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myota erilaiset tuoteinnovaatiot tulevat todennakoisesti yleistymaan tulevaisuudessa,

silla korkeampi tuotekohtainen hinnoittelu avaa ovia yrityksille.

6.2.2 Asiakastyytyvdisyys

llomden (2018) mukaan Telialla asiakkaiden tyytyvdisyys on merkittava osa yrityksen
strategiaa. Sitd se on myos muilla operaattoreilla. Yrityksen visio on antaa asiakaskoh-
taamisen yhteydessa asiakkaalle paivan parhaat 20 minuuttia. Asiakaspalvelu on erit-
tdin tarkeaa alalla, jossa asiakkaat saattavat vaihtaa edullisemman hinnan perassa toi-
selle operaattorille. Myos itsepalvelua korostavat sovellukset merkitsevat kuluttajille
paljon, ja asioiden hoidon tulee olla mutkatonta verkossa ja etana. Mobiiliyhteyksien ja

-sovellusten kdytto kasvaa Suomessa entisestdan ja yritysten tulee reagoida tahan.

Asiakassuhteisiin tulee panostaa entistd enemman tulevaisuudessa. Tama tulee tehda
suoraviivaisemmin siina tilanteessa, kun asiakkaiden liittymatarjoukset ovat paatty-
massa. Asiakkaat kilpailuttavat aktiivisesti liittymiaan, ja lilan moni vaihtaa pois nykyi-
seltd operaattorilta pelkan hinnannousun takia. Taman suhteen parempana hinnoitte-
lustrategiana voisikin toimia etuhinnoittelun vaihtaminen asiakaskohtaiseen listahin-
noitteluun. Ylipaataan asiakassuhteisiin tulisi vaikuttaa jo niiden olemassaolon aikana,

eika vasta silloin, kun asiakas on vaihtamassa toiselle operaattorille.

Asiakas on usein valmis maksamaan palvelusta enemman, seka arvostaa sen laaduk-

kuutta (llomaki 2018). Palvelukokonaisuudet tulee siis pitda kirjavina, ja sellaisina, etta
niita pystyy kasvattamaan yha suuremmiksi. Nahtavaksi jaa, miten itse teleala ja nykyi-
nen kilpailutilanne tulee kehittymaan tulevaisuudessa yritysten strategisten paatosten
myo6ta. Se on selvaa, ettd kolmen suurimman toimijan valinen oligopoli tulee sailymaan

pitkdan.
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Liitteet

Liite 1. Keskeiset kasitteet

Matkapuhelinoperaattori: Yhtio, joka tarjoaa gsm-, mobiili- ja tietoliikennepalveluita
asiakkailleen. Voidaan kayttdaa myos nimed matkaviestinyritys (Laakso, 2011), GSM-
operaattori tai teleoperaattori. Matkapuhelinoperaattorit jaetaan verkko- seka palve-
luoperaattoreihin (Haikio, 1998).

o Verkko-operaattori omistaa itse verkon, ja vuokraa sita eteenpadin, mm. palve-
luoperaattoreille. Esimerkkina tastda DNA Oyj. Verkko-operaattori hoitaa myos
itse verkkonsa yllapidon.

e Palveluoperaattori kdyttaa verkko-operaattorin verkkoa, ts. vuokraa sitd omaan
kayttdéonsa. Esimerkkind Moi Mobiili, joka toimii DNA:n verkossa.

Telia Company Oyj: Yksi Pohjoismaiden suurimmista matkapuhelinoperaattoreista
(Statista, 2017). Alun perin ruotsalainen teleoperaattori, joka yhdistyi suomalaisen
Soneran kanssa TeliaSoneraksi vuonna 2002 (Soneran vuosikertomus, 2002). Myéhem-
min konsernin nimi muutettiin Telia Company Oyj:ksi. Telia Oyj on monikansallinen
operaattori, joka toimii mm. Pohjoismaissa, Keski-Euroopassa, seka Ita-Euroopassa.

e Telia Finland Oyj: Telian Oyj:n Suomen maayhtio, osa konsernia. Suomen
toiseksi suurin matkapuhelinoperaattori (2018) tunnettiin aiemmin kahtena eri
branding, Sonerana ja Tele Finlandina. Nama kaksi yritysta fuusioituivat Teliaksi

maaliskuussa 2017. Tutkimuksessa keskitytddn nimenomaan Suomessa toimi-

van Telia Finland Oyj:n toimintaan.

e Sonera: Aiemmin Suomen valtion omistuksessa ollut matkapuhelinoperaattori,
joka johti Suomen telemarkkinoita 2000-luvun alkupuolella. Tatd ennen se
kaytti Tele-nimea vuoteen 1997 asti, jonka toiminta taas pohjautui Suomen val-
tion omistamaan Posti- ja telelaitokseen. My6hemmin Sonera erilaisti tarjoa-
maansa tuoden liittyman toimivuuden samanhintaiseksi kaikissa Pohjoismaissa

(Soneran vuosikertomukset).
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e Tele Finland: Ns. halpaoperaattori, joka perustettiin kevaalla 2004. Toimi Telia-
Soneran tytaryhtiona. Tarjosi asiakkailleen edullisia matkapuhelinliittymia seka
internetyhteyksia. Kaytti Soneran verkkoa, ja yhtena erona liittymissa Soneran
kanssa oli ulkomaan kayton rajoittuneisuus. EPSl-asiakastyytyvaisyystutkimuk-
sen (2012-2016) mukaan Tele Finlandilla oli Suomen operaattoreista tyytyvai-
simmat asiakkaat vuosina 2012-2016.

e ACN: yhdysvaltalainen operaattori, joka tuli Suomeen vuonna 2003. Kaytti toi-
mintastrategianaan muun muassa verkostomarkkinointia. Yritys ajautui lopulta
ongelmiin Suomen markkinoilla, ja asiakkaat siirtyivat Tele Finlandille ACN:n ja

TeliaSoneran valisen yhteistydsopimuksen myoéta.

Elisa Oyj (aiemmin Radiolinja Oy): Suomen suurin matkapuhelinoperaattori vuonna
2018. My0s Suomen ensimmainen GSM-operaattori, perustettu vuonna 1988. Elisalla
oli yli 2,8 miljoonaa asiakasta vuonna 2018. Toimi vuoteen 2004 asti nimellad Radiolinja.
Tunnettu vuodesta 2015 ldahtien Hintasaarnaajat -mainoksistaan.

e Saunalahti: Internet-operaattori, joka perustettiin vuonna 1996 ja joka listautui
Helsingin porssiin vuonna 2000. Saunalahden asiakas maara kasvoi nopeasti
vuosina 2003-2005, jonka jalkeen Elisa osti Saunalahden. Saunalahti sulautet-
tiin Elisaan vuoden 2011 loppupuolella, jota ennen se oli oma brandinsa Elisan
alaisuudessa (Elisan vuosikertomus, 2011). Taman jalkeen Elisan kuluttajapuo-

len liittyméatarjoama koostuu nykyaan Elisa Saunalahti -liittymista.

DNA Oyj (alempana DNA): Suomen kolmanneksi suurin matkapuhelinoperaattori

vuonna 2018. DNA:lla oli vuonna 2018 noin 1,6 miljoonaa asiakasta. DNA eroaa muista
operaattoreista muun muassa siing, etta se tarjoaa ldhes kaikille laitteille kolmen vuo-
den takuun seka ainoana muista kilpailijoistaan vield maaraaikaisia liittymasopimuksia.

Listautui porssiin vuonna 2017.

Moi Mobiili Oy (alempana Moi): Vuonna 2016 markkinoille tullut operaattori. Moi on

virtuaalioperaattori, eli silld ei ole omia kivijalkamyymaloita, vaan sen asiakaspalvelu
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toimii verkossa. Moi Mobiililla ei ole omaa GSM- ja mobiiliverkkoa, vaan se kayttaa
DNA:n omaa verkkoa mutta vastaa itse omasta tele- ja tietoliikkenneoperoinnistaan. To-
sin Moi Mobiili kasvatti vuonna 2017 liittymien maaran nelinkertaiseksi vuoteen 2016
verrattuna, ja sen liikevaihto kasvoi jopa kahdeksankertaiseksi edellisvuoteen nahden
(Taloussanomat, 2018, 26. maaliskuuta). Tosin toimitusjohtaja Petri Lahtinen on kom-
mentoinut, ettd yhtyeen tulos on ollut tappiollista vuonna 2016 sekd 2017 (Kauppa-
lehti, 2018, 26. maaliskuuta). Myéhemmin sulautunut DNA Oyj:hin. Moi Mobiili pyrkii
tarjoamaan markkinoiden halvimpia liittymia, ja sen tarkein kilpailuetu on hinta. Tule-
vaisuudessa jaakin nahtavaksi, onnistuuko se kasvattamaan markkinaosuuttaan kol-

men suurimman kilpailijan vahvan aseman ohitse.

Finnet-ryhma: 22 itsenaisen alueellisen puhelinyhtion ja Finnet-liitto ry:n muodostama
tietoliikennealalla toimiva ryhmittyma. Puhelinyhtiot kuuluvat mukaan tytar- ja osak-

kuusyhteisdineen. Ryhman yhtiot tarjoavat monipuolisia tietoliikennepalveluja.

1G: Ensimmaisen sukupolven matkapuhelinteknologia. Esimerkkeina vuosina 1981—
2010 kaytossa ollut yhteispohjoismainen radiopuhelinverkko NMT seka yhdysvaltalai-
nen AMPS.

2G: Toisen sukupolven matkapuhelinteknologia. Digitaalisia standardeja, jotka edusta-

vat 2G:t4, ovat eurooppalainen GSM ja yhdysvaltalainen 1S-95.

3G: Kolmannen sukupolven matkapuhelinteknologia. Digitaalisista standardeista esi-

merkiksi Euroopassa edustaa standardi UMTS. Suuremmat bittinopeudet kuin 2G:ssa.

4G: Neljannen sukupolven langaton tiedonsiirtoteknologia. Suomessa kaytossa kaksi
eri tekniikkaa: LTE ja DC-HSPA. Paljon suuremmat bittinopeudet kuin 3G:ssa. Kun 3G:n
maksimi on 21 Mbit/s, 4G:ssa se on jopa 300 Mbit/s.
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5G: Viidennen sukupolven mobiiliteknologia. Tulevaisuuden kannalta merkittava, silla
sita voidaan kayttaa tietokoneiden lisaksi internetin avulla toimivissa koneissa ja ajo-
neuvoissa. Teknologia mahdollistaa muun muassa itseohjautuvat autot. 5G-tukiasemat
yleistyvat vuodesta 2019 lahtien. 5G-liittymien myynti alkoi vuonna 2020 ja vuonna

2021 operaattorit panostavat 5G-verkon investointiin ja 5G-liittymatuotteisiin.
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Liite 2. Haastattelurunko

1. Kerro itsestasi. Miten olet paatynyt tahan tehtavaan, jossa tyoskentelet nyt? Millai-
sia muita tyokokemuksia sinulla on?

2. Miten myynti on kokonaisuutena organisoitu Telia Finland Oyj:1la? Miten myyn-
nin tuloksia seurataan?

3. Millaiset ovat tyotehtavasi talla hetkella? Mitka asiat ovat helppoja ja rutiininomai-
sia — mitka taas haastavampia?

4. Myynnissa tarvittavat tiedot ja taidot: Millaista tietoa ja taitoa tarvitset tydssasi?
Millainen on hyva myyja ja millaista tietoa ja taitoa han tarvitsee alussa?

5. Tyon parhaat puolet ja haasteet: Mita pidat tyon parhaina puolina? Mika sinua in-
nostaa tydssaan? Mikd on haastavinta?

6. Digitalisaatio: Miten naet digitalisaation muuttavan myyntia? Miten digitalisaatio
nakyy tyossasi?

7. Miten ndet myynnin muuttumisen tulevaisuudessa? Onko muutosta nakyvilla Te-
lian osalta jo nyt?

8. Miten henkildston motivointi tapahtuu Telialla?

9. Tuleeko itsellasi jotain vield mieleen esimerkiksi Telian strategiaan liittyen?



