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Lisenssin valitseminen tuotteistettavalle ohjelmistolle on tarkkuutta vaativaa tyota. Ensin
tulee perehtya mahdollisimman moniin erilaisiin lisensointimalleihin tai -tyyppeihin. Pit&a
pohtia erilaisten mallien vaikutusta liiketoiminnalle seka niiden vaatimia resursseja ja vel-
voitteita sek& myyjén ettd asiakkaan ndkokulmista. Kun tilanteen kannalta parhaiksi koe-
tut vaihtoehdot on rajattu muutamaan, voidaan suorittaa lopullinen vertailu ndiden kes-
ken.

Hyva apu valittaessa parasta vaihtoehtoa on kayttaa helposti omaksuttavaa vertailu-
menetelmé&d, jonka tulokset ovat selkeasti luettavia. Tallgin vaarinymmarrysten maaré ja
virheellisen tulkinnan mahdollisuudet ovat mahdollisimman vahéisia ja tulosten perusteel-
la tehdyt ratkaisut mahdollisimman luotettavia ja oikeita.

Y lldmainitun kaltainen arviointimenetelma on té&ssa tyossa kaytettava The Composite
Features Diagram -menetelmdd, jonka perusajatuksena on pilkkoa mitattavat ominaisuu-
det sellaisiksi osasiksi, etté niitd pystytadn mittaamaan maaréllisesti. Kaikki valitut koh-
teet testataan ndiden perusominaisuuksien osalta ja ndin saatujen arvojen perusteella voi-
daan summata yhteen lopulliset arvosanat kultakin verrattavalta kohteelta Kiviat-
diagrammiin. Saadut tulokset ovat tdysin vertailtavissa keskenddn ja helposti ymmarret-
tavassa kaaviomuodossa, jolloin paatelmien tekeminen on helppoa, varmaa ja luotetta-
vaa.

Tassa tutkielmassa vertaillaan erilaisia sekd toimittajalle ettd asiakkaalle térkeita li-
sensointiin liittyvid ominaisuuksia. Testaaminen tapahtui vertaamalla kahta eri d&ripaan
ratkaisuvaihtoehtoa keskivertovaihtoehtoon ja tutkimalla, miten ndiden saamat tulokset
eroavat toisistaan. Keskivalin vaihtoehdoksi pyrittiin valitsemaan kohtuullisin ja suositel-
tavin toimintamalli kahden &aripaén vélilta.

Vertailussa saatiin selville, ettd vaikka &aripdén vaihtoehdot saivatkin loistavia tulok-
sia joistakin ominaisuuksista, niin niiden saamat tulokset eivat olleet lainkaan hyvéksyt-
tavia joidenkin ominaisuuksien kohdalla. Ainoa vertailusta selvinnyt kohde oli keskivélin
vaihtoehto, joka my0s sai erittain tyydyttavat loppupisteet.

Avainsanat ja -sanonnat: lisenssi, arviointi, The Composite Features Diagram, Kiviat-
diagram
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1. Johdanto

Tdassapro gradu -tutkielmassa kuvataan lisenssien tarkeimpid ominaisuuksia, perehdytdan
aiheesta tehtyihin tutkimuksiin ja vertaillaan lisenssiehtojen erilaisten muunnosten vaiku-
tuksia muun muassa lisenssista saataviin tuottoihin.

Vertailu on erittdin hyodyllista, koska lisenssiehtoja sovittaessa on osattava tehda
kannattavimmat ja molempia osapuolia hyodyttavét ratkaisut. Ehtojen on taattava katta-
vat tuotot myo6s pitkalla aikavalilla. Sopimusehtojen maérittelemilld toimenpiteill4 on suu-
ria vaikutuksia seka syntyviin kuluihin ettd saataviin tuottoihin. Myds sopimusehtojen
muuttaminen mydhemmin on resursseja kuluttava ja pitka prosessi. Siksi on erittdin tar-
kedd, ettd tehdadn oikeita valintoja heti prosessin alusta l&htien.

Ensimmaéisessa luvussa kuvataan tutkielman aihe, rakenne ja tyon tekemisprosessi.
Luvussa kaksi kuvataan lisensseja ja niihin vaikuttavia seikkoja yleisesti. Kappaleessa
kolme kerrotaan muutamaan mielenkiintoisimpaan aiheesta tehtyyn tutkimukseen liittyvia
keskeisia seikkoja. Luvussa nelja on lyhyesti kuvattu erilaisia lisensointimalleja ja niiden
evoluutiota yhden kayttgjan lisenssista kohti teknologiakumppanuutta. Viidennessa lu-
vussa kuvataan tdmén tapaustutkimuksen tausta ja tilanne eli kuvataan myyjéé, asiakasta
sekd ohjelmistoa, jonka tarpeisiin lisenssia ollaan valitsemassa. Luvussa kuusi on eritelty
lisenssiltd vaadittavia ominaisuuksia ja kuvattu sekd perusteltu néitd. Luvussa seitsemén
esitelldén tutkielmassa kaytettdva vertailumetodi, The Compsite Features Diagram -
menetelmd (CFD). Kahdeksannessa luvussa kerrotaan vertailuun kaytettavistd ominai-
suuksista seké jaotellaan ne vertailun kannalta tarkoituksenmukaisiin alueisiin. Luvussa
yhdeksén kuvataan vertailussa kaytettavét testitapaukset, niiden arvosteluasteikko sek&
kaytettavat raja-arvot. Kymmenennessé luvussa kuvataan testauksen tuloksia, ja lopuksi
luvussa yksitoista kerrotaan vertailun johtopaatokset.

Luvuissa 2, 3 ja 4 kaytetyt termit olen suurimmaksi osaksi suomentanut itse. Lisaksi
olen kayttanyt termejé toimittaja ja myyja toistensa synonyymeina.



2. Yleisesti lisensoinnista

Lisensointi on menettely, jolla keksintd, ohjelmisto, teos tai muu henkisen tyon tulos voi-
daan tuotteistaa. Lisenssin myontamiselld annetaan jollekin toiselle yritykselle oikeus
valmistaa, kdyttaa ja/tai myyda lisensoitua tuotetta. Lisenssin kohteena on useimmiten
kayttooikeus, kuten patentti tai tavaramerkki, mutta myos liikesalaisuus ja tietotaito voi-
daan lisensoida [Pelkonen, 2003].

Teollisen kehityksen mukanaan tuoma massatuotanto on tehnyt tarpeelliseksi sen, et-
t4 tekijanoikeutta suojataan eli kyse on erdanlaisesta palkitsemismenetelmésta, jolla luo-
van tyon tekija palkitaan yksinoikeudella, joka kattaa sekd immateriaali- ettd taloudelliset
oikeudet, tuotokseensa tietyssd maassa ja tietyn mittaisen ajanjakson verran. [Mansala,
2001]

2.1. Lisenssimaksut

Lisensoinnissa lisenssinostajan maksamaa korvausta kutsutaan lisenssimaksuksi (royalty),
joka yleisesti ottaen voidaan maksaa neljall eri tavalla. Joskus lisenssin koko hinta mak-
setaan etukéteen joko kerralla tai osissa, joskus maksetaan aluksi nk. kynnysraha, joka
kattaa lisenssinantajalle jo aiheutuneet kustannukset ja lisdksi maksetaan myos vuosittai-
sia maksuja. Yleisimmin maksetaan vuosittaisia maksuja joko kynnysrahalla tai ilman.
[Korkiakangas, 1998]

Lisenssimaksun suuruuteen vaikuttaa yleensa lisensoitavan kohteen kayton laajuus,
esimerkiksi yhtdaikaisten kayttdjien lukumaara. Kynnysmaksu taas on toisaalta maksu,
joka on maksettava riippumatta esimerkiksi yhtaaikaisten kayttajien maarastd, mutta toi-
saalta se voi myds ndin sovittaessa antaa oikeuden tiettyyn kayttajien maaraan. [Pelko-
nen, 2003]

Etuk&teen maksettavia lisenssimaksuja kéytetdén yleensé vain sellaisissa tilanteissa,
joissa ei voida olla varmoja lopullisesta lisenssinsaajasta tai ostajan maksukyvysta ja halu-
taan varmistaa voitot. Lisenssisopimus solmitaan usein pidemmaéksi aikaa, jopa 10 — 20
vuodeksi kerrallaan. [Korkiakangas, 1998]

Jos lisenssimaksu maksetaan vain kerran ja se oikeuttaa kdyttamaan ohjelmaa ikuises-
ti, puhutaan jatkuvasta lisenssisté (perpetual license). Talloin ohjelman pdivittdminen ja
tukipalvelut maksavat erikseen. Jos taas lisenssissopimuksessa rajoitetaan ohjelman kéyt-
toa esimerkiksi vain arviointia tai koulutusta varten, puhutaan rajoitetusta lisenssista
(restricted license). Lisenssisopimusten katoavaa mallia ovat paikallislisenssit (site licen-
se), jotka sallivat ohjelmiston rajoittamattoman kdyton yhdessa tietyssa paikassa. [Tynan,
2004]



2.2. Lisenssiterminologiaa

Kausilisenssi (term license) (tai ohjelmiston vuokraus (software subscription)) on sopi-
mus, joka solmitaan yleensd 1 — 5 vuodeksi kerrallaan. Sopimus siséltéda kaytonaikaisen
tuen, ohjelmistopéivitykset ja ylldpidon. Kauden paattyessé asiakkaan on joko uusittava
sopimus tai poistettava ohjelmisto kaytostd. [Cusumano, 2007; Hamaldinen, 2003; Ty-
nan, 2004]

Kaikkein laajin lisenssityyppi on rajoittamaton lisenssi (unrestricted license), joka
sallii lisenssinostajan edelleen kehittdd ohjelmistoa, ottaa siitd kopioita ja muokata sité
yhteensopivaksi my6s muiden ohjelmistojen kanssa. [Tynan, 2004]

Ohjelmistolisenssien kohdalla puhutaan yleisesti tuotelisenssisopimuksista. Téallaises-
sa sopimuksessa sovitaan yleensa tuotteen osan, jonkin komponentin, koko tuotteen tai
jopa kokonaisen tuoteperheen kayttdoikeudesta. Useimmiten tuotelisenssit myénnetéén
nk. eksklusiivisina eli yksinomaisena tai valikoivana (exclusive lisence), jolloin lisenssin
saajalla on oikeus kayttéa tuotetta jollakin tietylld maantieteelliselld alueella. Talloin li-
senssisopimukseen lisdtdan usein myos kohta, ettei lisenssinantajakaan myy enempa li-
sensseja kyseiselle maantieteelliselle alueelle [Classen, 2007; Korkiakangas, 1998; Pelko-
nen, 2003].

On tarkedd huomata, ettd jos lisenssinantaja voi itsekin kayttada tuotetta kyseiselld
maantieteelliselld alueella, puhutaan yksinkertaisesta lisenssista (sole license). Jos maan-
tieteellista rajoitusta ei lisenssiehdoissa mainita ja lisenssinantaja voi ndin myyda useam-
pia lisensseja samalle alueelle, on kyseessa valikoimaton lisenssi (non-exclusive license)
[Classen, 2007; Pelkonen, 2003]. Molemminpuolisessa eli nk. ristiinlisensoinnissa seké
lisenssin ostaja ettd myyja saavat ja antavat kayttéoikeuksia toisiltaan ja toisilleen [Pelko-
nen, 2003].

Jos yrityksen tyontekijalle halutaan antaa mahdollisuus kayttdd lisensoitua tuotetta
my0s kotonaan, siitd pitdd mainita lisenssiehdoissa. Tastd kaytetdan termia koti- tai rin-
nakkaislisenssi (home license tai dual-use license) [Tynan, 2004].

2.3. Lisensoinnin hyodyt ja haitat

Asiakasyritykselle lisenssin ostamisesta tuleva padasiallinen hyoty on, etté lisenssin hank-
kiminen mahdollistaa yritykselle lisatuloja esim. monipuolistuvampana tarjontana ja kor-
keampana teknologian tasona ilman tuotekehityksen ja tutkimuksen aiheuttamia kuluja.
[Lainkari, 2005] Yrityksen ei siis tarvitse kayttdd omia resurssejaan kehitellékseen tuotet-
ta johonkin tiettyyn tarkoitukseen, jos sellaisen voi ostaa valmiina. Usein sopimukseen
kuuluvat myds tuotteen yllapito ja paivitykset, jotka siis my6s ovat pois lisenssinostajan
tyomadrastd. Varsin usein lisenssinostajalla on myos se tilanne, ettd ohjelmiston tekemi-
nen ei ole yrityksen varsinaista liiketoiminta-aluetta, jolloin yritykseltd saattaa puuttua
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tarvittava tietotaito. Tallginkin yrityksella on mahdollisuus saada kayttd6nsa tarvitseman-
sa ohjelmisto, kun se ostaa lisenssin ohjelmistoon.

Ostajan kannattaa my0s miettid, haluaako han ostaa vai vuokrata lisenssin. Jos halu-
taan vain kayttooikeutta johonkin ohjelmistoon, on vuokraus hyva vaihtoehto. Jos taas
halutaan kayttooikeuden lisdksi omistusoikeus ohjelmistoon, se pitdd ostaa. Ostamisen
hyotya liséd myos, ettd kun kayttotarve loppuu, voi ohjelmiston myyda eteenpdin. [Ha-
maldinen, 2003; Hamalainen, 2008]

Ohjelmiston vuokraan taas yleensa siséllytetd&n erilaisia houkuttimia, kuten uusien
ohjelmaversioiden paivityksid. Lisaksi budjetointi helpottuu, kun ei tarvitse varautua oh-
jelmistojen epasaannollisesti ilmaantuviin paivityksiin muuttuvine hintoineen. [Hamélai-
nen, 2008]

Riippumatta siitd, vuokrataanko ohjelmisto vai ostetaanko, on sopimusehdoissa hyvé
mainita edelleen luovutusoikeudesta. Tall4 tarkoitetaan sitd, ettd jos yritys esimerkiksi
myy vanhoja tyokoneita henkil6stélleen kotikoneiksi, saako niihin asennettuja ohjelmisto-
ja vielg kayttaa vai taytyyko ne poistaa. [Hamalainen, 2003; Hamal&inen, 2008]

Lisenssinantajalle lisenssit ovat nopea ja helppo keino siirtd4 korkeaa teknologiaa uu-
sille alueille ja yrityksille. Jos esimerkiksi ohjelmistotalo haluaa kansainvalistyd, on sille
pienempi riski myyda lisenssejd kohdemaahan kuin sijoittaa rahaa investointeihin tai yh-
teistyOyrityksiin esimerkiksi sellaisissa maissa, joiden poliittiset olot ovat epdvakaat. Ai-
noa, mité lisenssinmyyja voi tallaisessa tilanteessa menettéd, ovat lisenssitulot. Toisaalta
yleisesti voidaan ajatella, ettd lisenssinmyontdja menettdd osan omaa kilpailuetuaan myy-
malld pois omia liikesalaisuuksiaan ja tietotaitoaan lisenssimaksua vastaan. [Lainkari,
2005]

Lisensoinnista on mm. seuraavia hyotyja lisenssinantajalle:

- Lisensseista saatavat tuotot, joita ovat esimerkiksi etumaksut ja vuosittaiset mak-

Sut.

- Menojen vdheneminen, jos tuotteen jatkokehittdminen annetaan myyntiorganisaa-
tiolle. T&llgin lisenssinantaja voi siirtad tyontekijansa uusiin projekteihin.

- Laadukkaammat ohjelmistot, silla myyntiorganisaatio todennakdisesti parantelee
ohjelmistoa ennen sen tuomista markkinoille. Tastd on kahtalainen positiivinen
vaikutus lisenssinantajalle; toisaalta heidan yrityskuvansa paranee, silla alkuperai-
nen ohjelmisto on heiddn ja varmasti mainitaan my®s uudistetun tuotteen yhtey-
dess4, ja toisaalta he yleensd saavat kayttoonsa ilmaisen lisenssin paranneltuihin
ohjelmistoversioihin.

- Psykologiset hyodyt yrityksen tyontekijoille, jotka kokevat tydpanoksensa olevan
arvokas yrityksen tuloksen tekijd. Tama motivoi tyontekijoita. [Allemann, 2007]



2.4. Tekijanoikeus

Suomen tekijanoikeuslain [L404/1961] ensimméisen pykalan mukaan tietokoneohjelma
luokitellaan kirjalliseksi teokseksi. Se tarkoittaa sitd, ettd ohjelmistoihin sovelletaan kir-
jallisia teoksia koskevia erityissaddoksia. Tekijanoikeuslain 19 pykalan mukaisesti ohjel-
makappaleen valmistamiseen tai kopiointiin pitda olla tekijan lupa.

Lisenssinantajan kannattaa suojata lahdekoodinsa tekijanoikeudesta kertovalla copy
right -merkinnéll jokaisen lahdekoodi-tiedostonsa alussa tai vahintaankin jokaisen erilli-
sen komponentin tai ohjelmapaketin yhteydessa [Lainkari, 2005]. Copy right -tekstin si-
jaan voidaan kayttdd myos © -merkintdd. Bernin yleissopimuksen artiklan 5, kohdan 2
mukaan [Bernin yleissopimus, 1986] copy right -merkinté ei ole pakollinen ja tekijanoi-
keus on silti voimassa, vaikka merkint&& ei olisikaan. Toisaalta tekijanoikeus ohjelmis-
toon ei synny vaikka merkinnan lisdisi, jos ohjelmiston teoskynnys ei ylity.

Miké& tahansa tietokoneohjelma ei ylitd teoskynnystd, vaan yleisend s&&ntoné pide-
taan, etté ohjelmassa pitdé olla jotain omaperaisyyttd. Perusajatus on, ettd jos joku muu
paattéisi kirjoittaa ohjelman samalla idealla, niin siit4 ei tulisi taysin vastaavaa. N&in on
esimerkiksi algoritmien laita, joissa on kuvattu vaiheet, joilla tietystd syotteestd saadaan
haluttu tulos. Riippumatta siit4, kuka algoritmin kirjoittaa ohjelmaksi, lopputulos on suu-
rin piirtein sama. Ohjelma, joka on tehty ainoastaan toteuttamaan jokin algoritmi, ei siis
yksinddn riita ylittdmaan teoskynnysta.

Silti copy right -merkintd on hyva olla olemassa siltd varalta, ett4 ohjelmistoa myy-
daén joskus maahan, joka ei ole liittynyt Bernin sopimukseen, mutta on allekirjoittanut
yleismaailmallisen tekijanoikeussopimuksen (Universal Copyright Convention) [UCC,
1971]. Tasta mainitaan sopimuksen artiklassa 3 kohdassa 1.

Copy right -merkinté olisi hyva lisata kaikkiin yrityksen ohjelmiin rijppumatta siitd,
aiotaanko tuotetta lisensoida tai luovutetaanko lisenssin ostajalle lahdekoodi vai pelkka
ajettava ohjelma. Yleisesti suositellaankin, ettd yrityksen tulisi aina tehdd suunnitelma
keinoista, joilla se aikoo suojata uuden ohjelmistotuotteensa. Tallaisella menettelylla an-
netaan yrityksesta ulospdin kuva, ettd se pitaa huolta immateriaalioikeuksistaan. [Lainka-
ri, 2005]

Ohjelmistolisenssien perimmainen tarkoitus on, ett4 ohjelmiston julkaisija myont&a li-
senssin yhteen tai useampaan kopioon ohjelmistosta, mutta pitd4 ohjelmiston omistusoi-
keuden itselld&n. Tasta syystd kaytannossa lahes kaikki ohjelmistoa koskevat oikeudet
pysyvat julkaisijalla itsellddn ja vain tietyt, hyvin rajatut oikeudet luovutetaan lisenssin
ostajalle. Téllaiset ohjelmistolisenssit siséltdvat myos useita sellaisia rajoituksia ohjelmis-
ton kayttoon, jotka pelkka tekijanoikeuslaki sallisi.

Ohjelmisto voidaan oikeudellisessa mielessé ndhdéd immateriaaliomaisuutena, kaupal-
lisena hyddykkeend tai yleisend hyddykkeend. Immateriaaliomaisuuden nakdkulmasta
ajateltuna yritykselld on lahes rajattomat oikeudet tehdd aineettomalle omaisuudelleen
mitd haluaa. Immateriaaliomaisuutta suojaa tekijanoikeuslaki (immaterial property right).



Jos ohjelmiston tekija p&attad antaa osan tai kaikki ndistd oikeuksistaan pois, siité Kirjoi-
tetaan lisenssi- tai myyntisopimus, jossa kerrotaan tarkasti, mista oikeuksista tekiji luo-
puu ostajan hyvéksi. [Kim, 2008]

Toinen ndkdkulma on mieltdd tuote kaupalliseksi hyddykkeeksi. Ndin ajatellaan usein
varsinkin valmisohjelmistojen kohdalla. Talloin myyntitilanteessa ei vélitetd niink&an li-
senssiehdoista vaan kuluttajansuojalaista. [Kim, 2008]

Joskus ohjelmisto halutaan n&hdd yleisend omaisuutena, johon kaikilla on yhtalaiset
oikeudet. Tata ndkokantaa edustaa avoin ldhdekoodi. [Kim, 2008]

2.5. Lisenssisopimus

Tietokoneohjelman lisenssisopimusta suunniteltaessa on hyva muistaa lain asettamat ra-
joitukset, joiden mukaan lisenssin ostajalla on oikeus ottaa ohjelmasta varmuuskopio,
tutkia ohjelman toimintaperiaatteita normaalikéyton yhteydessa sekd kaantad ohjelman
koodi, jos se on ohjelmien yhteensopivuuden kannalta valttamatonta. Né&ité oikeuksia el
voida lisenssisopimuksessa rajoittaa, mutta sen sijaan esimerkiksi ohjelmakoodin muut-
taminen, kuten Idydetyn virheen korjaaminen, voidaan sopimuksella estdd. [Mansala,
2001]

Lisenssisopimuksessa on myds mainittava, ollaanko luovuttamassa tekijanoikeutta
vai omistusoikeutta. Omistusoikeuden luovuttaminen on verrattavissa esimerkiksi mu-
siikkiteoksen luovutukseen. T&lloin ostaja saa haltuunsa sek& ohjelmiston ettd oikeuden
siihen. Sen sijaan ohjelman ldhdekoodia ostaja ei saa haltuunsa, eik& hanelld myoskaan
ole oikeutta lisensoida ohjelmaa tai sen osia kolmannelle osapuolelle. [Mansala, 2001]

Kun yritys ensimmaisen kerran alkaa tuotteistaa ohjelmistojaan, sen on syyté pereh-
tyd tarkoin muutamaan tdrkeddn asiaan eli avoimen lahdekoodin kéyttoon ja kilpai-
luetuun. Jos lisensoitava ohjelmisto pohjautuu avoimeen lahdekoodin, on syyta tutkia
huolellisesti, minkd avoimen lahdekoodin lisenssien alla lainatut koodit on julkaistu, et-tei
niistd koidu ongelmia my6éhemmin, kun ohjelmistoa lisensoidaan. On myds hyva pohtia,
onko ohjelmisto tai sen siséltdma teknologia liian tarkedd lisensoitavaksi. Jos ohjelmisto
paatyisikin Kkilpailijalle, menetettdisiinko siind liiaksi Kilpailuetua. [Allemann, 2007]

Lisenssisopimus voi syntyd joko neuvotteluiden tuloksena tai ilman neuvotteluja.
Klassisen mallin neuvotteluissa kdydaan lapi normaalit sopimuksen solmimisen vaiheet
tarjouspyynnosta aina yhteisymmarryksen syntymiseen ja sopimuksen muodostumiseen.
[Kim, 2008]

Ilman neuvotteluja syntyvat lisenssit voidaan jakaa neljgén paaryhmaan: toimeenpan-
nut Kirjoitetut sopimukset (executed written agreements), clickwrap-lisenssit (clickwrap
agreements), shrinkwrap-lisenssit (shrinkwrap agreements) ja browsewrap-lisenssit
(browsewrap agreements). [Kim, 2008]

Normaalisti lisenssisopimukseen tarvitaan molempien osapuolten allekirjoitukset,
vaikka sopimusteksti olisikin kirjoitettu ilman osapuolten valisi neuvotteluja. Tallaisella



menettelylla voimaan astuvaa lisenssid kutsutaan toimeenpannuksi Kirjoitetuksi sopimuk-
seksi. Yleensa téllaista jarjestelyd kayttavat isot yritykset, joilla on monopoli kyseisilla
markkinoilla ja jokin pienempi yritys haluaa ostaa tuotteen lisenssin. Tall6in isomman yri-
tyksen ei ole taloudellisesti kannattavaa aloittaa neuvotteluja, vaan se antaa kiinteat ehdot
ja hinnan tuotteestaan, jonka pienempi yritys joko hyvaksyy tai hylkaa. [Kim, 2008]

Clickwrap-sopimuksiksi luokitellaan sellaiset sopimukset, jotka tulevat esille elektro-
nisesti esimerkiksi ohjelman lataamisen tai asentamisen yhteydessa tai ennen kayttooi-
keuden sallimista tietylle internet-sivustolle. Kayttdja hyvéaksyy lisenssiehdot klikkaamalla
painiketta, jossa lukee ”suostun”, ”ok” tai jokin vastaava myontymista merkitsevé sana-
muoto. [Kim, 2008; Oksanen, 2006] Samantapaisia lisensseja ovat myds browsewrap-
lisenssit, joissa kdyttajan on ensin ostettava lisenssi, jotta hanelld olisi paasy jollekin tie-
tylle internet-sivustolle [Kim, 2008].

Vyoryviksi sopimuksiksi (rolling contracts) sanotaan sellaisia sopimustyyppeja, joissa
ostajan pitdd hyvaksya sopimusehdot ennen niiden lukemista. Té&llainen sopimustyyppi on
mm. shrinkwrap-lisenssi, jossa kayttdjan taytyy ensin ostaa valmisohjelmisto ja hyvaksya
lisenssiehdot avaamalla ohjelmiston asennuslevykettd, ohjeistusta ja lisenssisopimusta
suojaava muovikadre tai myyntipakkaus. [Kim, 2008]

Clickwrap- ja shrinkwrap-sopimuksien sitovuudesta on Kiistelty paljon, silld néissa
jarjestelyissa ostaja ja myyjé eivat vahvista sopimusta suullisesti eivatka kirjallisesti. To-
dellisuudessa vain ani harva kuluttaja lukee esimerkiksi loppukéyttdjan sopimustekstia
EULAa (end-user license agreement) tai ainakaan siséistaé taydellisesti sen merkitysta.
Ongelmaksi koetaan my0s se, ettd kayttajan on avattava pakkaus — néin ollen antaa suos-
tumuksensa noudattaa lisenssisopimusta — edes nahdakseen, mit& sopimustekstissa sano-
taan [H&maéldinen, 2008; Oksanen, 2006]. Yleensa sopimustekstissa onkin maininta, etta
sopimus tulee voimaan vasta sitten, kun kyseinen ohjelmisto asennetaan ja otetaan kayt-
toon. Yleensa ostaja voi myods palauttaa tuotteen ja saada rahansa takaisin, jos ei suostu
sopimusehtoihin.



3. Tutkimuksia lisensointiin liittyen

Seuraavaksi esittelen muutamia lisensointia ké&sittelevia mielenkiintoisimpia tutkimuksia.

3.1. Kahden periodin -malli ohjelmistojen jakamiseen

Zhang ja Seidmann [2003] esittelevat optimaalista lisensointistrategiaa sellaiselle yrityk-
selle, joka vuokraa ja myy monopolin kaltaisesti ohjelmistoja ja palveluita verkon yli.

Mallin kehittdmiseen on vaikuttanut mm. yritysten muuttuva myyntistrategia, jossa
pysyvan lisenssin myynnin sijaan vuokrataan ohjelmistoja ja erilaisia palveluita, kuten yl-
l&pitoa, pdivityksia ja koulutusta, verkon yli. Verkon yli tulevista paivityskehotuksista ja
paivitysten hinnoittelusta on herannyt kysymys, onko asiakkaan pakko ostaa vuosittainen
ohjelmistopaivitys ja tuleeko se lopulta kalliimmaksi kuin kerralla ostettu lisenssi tuottee-
seen.

Mallissa tuotteen myynti ja vuokraus jaetaan kahteen periodiin. Periodin | alussa
tuotteesta julkaistaan versio | sekd myyntiin ettd vuokrattavaksi. Myyjé lupaa pitaa tuot-
teen vuokran samana kahden periodin ajan. Kun periodin Il alussa ohjelmistosta julkais-
taan versio Il, voi lisenssin ostanut asiakas péattdd, haluaako hén péivityksen vai ei;
vuokraajalle paivitys asennetaan automaattisesti. Periodilla Il uudet asiakkaat saavat os-
taa ohjelmasta version I1. Molemmissa tapauksissa periodilla I tuotteen hankkineille hinta
Jaé samaksi riippumatta siitd, ostetaanko vai vuokrataanko se.

Ero kahden vaihtoehdon, ostamisen ja vuokraamisen, valilla syntyy tuotteen laadus-
sa, silla jos versio 11 on laadullisesti huonompi kuin versio |, vuokraaja ei pysty Kieltay-
tymaén paivityksestd, mutta jos tuotteen ostanut henkil6 ei huoli paivitystd, han saa kéyt-
ta4 laadukkaampaa ohjelmaversiota pidempéaan.

3.2. Lisensoinnin vaikutus yrityksiin ja verkostoihin

Persson ja Steinby [2006] tutkivat, miten saately ja etenkin lisensointi vaikuttaa valtion
valvomiin yrityksiin ja niiden muodostamiin yhteisty6verkostoihin.

Tutkimusta tehtiin kahdesta liiketoimialasta, ladke- ja vakuutusalasta, Suomessa ja
Ruotsissa. Tutkimuksen ldhtokohtana oli selvittdd, miten yrityksiin vaikuttaa, ettd niiden
pitad ensin hakea oikeutusta olemassaololleen ja todistaa patevyytenséd anomalla lisenssié
alalla toimimiseen. Taman oletettiin rajoittavan usealla tavalla yrityksen rakennetta ja
verkostoitumista.

Verkostoitumisen tutkimisessa kédytetddn kahta lahestymistapaa. Ensinnd oletetaan,
ettd suhteet syntyvat asianosaisten yritysten vapaaehtoisesta kanssakdymisestd. Toinen
oletus on, ettd ympariston muutokset vaikuttavat kanssakaymiseen.



Ykkosoletuksen mukaisesti verkostot syntyvét luonnollisesti sen mukaan, kenen
kanssa yritys tekee yhteistyotd. Mutta usein yhteiskunta pakottaa yrityksen tekemé&an
tiettyja valintoja (esimerkiksi lisenssisopimukseen merkittyjen rajoitusten muodossa) ja
talla perusteella se pystyy vaikuttamaan muodostuvaan verkostoon.

Toisessa nakOkannassa lahdetéan siité, ettd ymparistd lasketaan mukaan yhdeksi toi-
mijaksi pelikent&ssg, jolloin silla siis on yhtéldinen mahdollisuus vaikuttaa syntyvaan ra-
kenteeseen kuin muillakin osapuolilla.

Tutkimuksesta kay ilmi, ettd valtiolla on montakin eri tapaa puuttua verkostoitumi-
seen. Ensimmdinen tutkimusoletus verkostoitumisen vapaaehtoisuudesta kumotaan, silla
molemmilta aloilta oli 16ydettavissé useitakin esimerkkejé ei-vapaaehtoisesta kanssakay-
misesta.

Toisessa oletuksessa pohditaan ympariston ja etenkin lisenssien ja maaraysten kautta
tapahtuvaa valiintuloa verkostojen kehityksessé. Tallainen yhteys on I6ydettavissa, mutta
edelleen halutaan tutkia, ovatko vaikutukset pelk&staan rajoittavia vai 10ytyyké myos yh-
teistyOté helpottavia tekijoita.

Tutkimuksessa loydettiin kolme eri aluetta, joilla rajoituksista on seka hyotyd, etta
haittaa. Tuotteiden osalta lisenssit rajoittavat mm. varastointia ja valikoimaa, mutta toi-
saalta ne myo6s selkeyttavat yrityskonseptia, helpottavat kommunikointia asiakkaiden
kanssa seka lisaavat yrityksen luotettavuutta.

Lisenssit ja sdddokset rajoittavat myos yhteistydkumppaneiden valintaa sek& yhteis-
tyon muotoja. Toisaalta rajoitukset my0ds helpottavat ja suojaavat yhteistyokumppanei-
den vélille muodostuvia suhteita seka poistavat epdvarmuutta ndiden valilta.

Lisenssit lukitsevat ja s&atelevat myos yrityksen omistusrakennetta, mika osaltaan
vahentad kilpailua. Toisaalta, hyvin rakennettu omistuspohja ja selkedsti maéritellyt roolit
takaavat tehokkuuden, p&ésyn sisddn muihin vastaavankaltaisiin verkostoihin seka hyvét
markkinointimahdollisuudet.

3.3.  Ohjelmistojen muuttuva hinnoittelu

Cusumano [2007] kirjoittaa lisenssien hinnoittelusta ja hinnoitteluun vaikuttavista muu-
toksista markkinoilla.

Alun perin lisenssit myytiin lahinnd siten, ettd asiakas maksoi lisenssin etukateen ja
sai talla tavoin kayttad tuotetta rajoittamattoman ajan esimerkiksi jossakin tietyssa tieto-
koneessa.

Suuri muutos markkinoissa tuli avoimen ldhdekoodin ohjelmistojen my6t4. Kun asi-
akkaat huomasivat saavansa vastaavia ohjelmistoja ilmaiseksi, he alkoivat kritisoida oh-
jelmistolisenssien kalliita hintoja. T&std syysté yritysten on ollut pakko kayttad mielikuvi-
tustaan ja keksid uusia tapoja saada rahaa kehittdmastaan ohjelmistosta.

Erdas ratkaisuista on kausilisenssit, jolloin asiakas ostaa ohjelman esimerkiksi kolmek-
si vuodeksi kayttoonsd. Kun kausi paattyy, asiakas saa péattéd, jatkaako hén sopimusta
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vai lopettaako han ohjelmiston kayton. Lisenssi kattaa vain ohjelman kayton, tuesta ja
muista palveluista joutuu maksamaan erikseen. Alussa maksettava iso korvaus siis pilko-
taan pienemmaksi eli lisenssin hinnaksi ja tukipalveluiden hinnoiksi; lopputulos pysyy kui-
tenkin samana. Tama ulkoapdin joustavalta vaikuttava malli on kuitenkin kaytanngssa
usein lahelld pysyvéa jarjestelya, silld harva asiakas on oikeasti valmis poistamaan ohjel-
mistoa kaytosta ja ostaa siis mieluummin uuden lisenssin.

Toinen kausilisenssimalli on sellainen, jossa kaudet ovat todella lyhyitd, esimerkiksi
vain kuukauden mittaisia. Kun talla lisenssilla saa myds tayden palvelun, sitd kutsutaan
nimelld “ohjelmisto palveluna” (software as a service). Myos tasséa mallissa pyritdan si-
tomaan lisenssin alkuhinta ja palveluiden hinnat yhteen siten, ettd ohjelmistosta saataisiin
haluttu hinta.

Muitakin ratkaisuvaihtoehtoja on, kuten esimerkiksi eri versiot “ilmainen, mutta ei
ilmainen” (free, but not free) -mallista. Yksi téllainen on nk. partaveitsi-malli (razor and
blade model), jossa asiakkaalle annetaan ohjelmistosta perustoiminnallisuus, mutta lasku-
tetaan muista osista, paivityksisté tai kehittyneemmistd ohjelmiston osista. Tastad hyvé
esimerkki on Adoben Acrobat -tuoteperhe, josta kayttdjille annetaan ilmaiseksi Adobe
Acrobat reader -tiedostonlukuohjelma, mutta laskutetaan muokkaustydkalusta.

Toinen vastaava malli on palvelumalli (service model), jossa kéyttdjalle annetaan oh-
jelmisto ilmaiseksi, mutta laskutetaan erikseen palveluista, kuten yll&pidosta, paivityksis-
td, koulutuksesta, asennuksesta ja tukipalveluista. Useat vapaan lahdekoodin ohjelmis-
toista, kuten esimerkiksi Red Hat, toimivat tdman mallin perusteella.

Kolmas ”ilmainen, mutta ei ilmainen” -mallin muunnelma on mainostusmalli (adver-
tising model). Tallaisessa mallissa asiakas saa kayttad tuotetta vapaasti, mutta joutuu sa-
malla katselemaan mainostajien mainoksia. Tunnetuin esimerkki tdman mallin kaltaisesta
ohjelmiston jakamisesta on internet-hakukone Google.

Artikkelin lopussa kerrotaan, ettd vuoden 1997 jalkeen markkinoilla ovat oikeastaan
selvinneet vain sellaiset ohjelmistotalot, jotka ovat omaksuneet uusia lisensointimalleja.
Tulevaisuudessa luultavasti suosituimmaksi malliksi nousee kuukausittainen merkinta
(monthly subscription), joka sisaltdd myo6s isanndintipalvelut (hosting). Asiakkaan nako-
kulmasta taméa selkiyttdd laskutusta ja pidemmalld aikavalilla hyodyttdd myds yrityksia
tasaamalla tulojen kertymista.

3.4. Ohjelmistojen jakamiseen liittyvaa ongelmatiikkaa

Kim [2008] pohtii oikeuden ndkékulmasta ongelmaa, johon tormataan, kun ohjelmistojen
lisenssiehtojen rikkomisesta kdydadn oikeutta. Noudatettavat lait riippuvat siitd, tulki-
taanko myyjan ja ostajan vélille syntynyt sopimus myynniksi vai lisenssiksi.

Kun tarkastellaan ohjelmistojen myynnin ja lisensoinnin valista erottelua, on I0ydetta-
vissa kaksi erilaista ndkokulmaa. Ensimmadinen keskittyy ohjelmistolisenssien linjauksen
merkitykseen, ladhinnd kysymyksiin, pitéisikd ohjelmistot mieluummin lisensoida kuin
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myydé ja kumpi sopisi paremmin ohjelmistojen luonteeseen sek& miten ylipd&nsa ohjel-
mistoja pitaisi maaritella.

Toinen nédkokulma keskittyy ohjelmistojen jakamisen (distribution) muotoihin. Tal-
16in keskitytddn yleensa vain lisensseihin, joista osapuolet eivat ole neuvotelleet keske-
naan. Kiinnostava kysymys kuuluu, ovatko molemmat osapuolet suostuneet sopimuseh-
toihin?

Molemmat nakokulmat sopivat yhteen ohjelmistolisensoinnin ainutlaatuisen luonteen
kanssa. Lisensseja tutkittaessa punnitaan sopimuksen, immateriaalioikeuksien, kuluttajan
ja digitaalisen tiedon vélistd vuorovaikutusta. Ohjelmistojen lisensointia ei voida tulkita
yksinomaan tekijanoikeuden kannalta, silla mukaan on huomioitava myos teknologia, jol-
la ohjelmisto on tehty seka itse ohjelma eli tuote.

Yleensd sopimukset siséltavat molempien, sekd lisensoinnin ettd myynnin ehtoja.
Tama johtuu siitd, ettd yleensé henkisen tyon tuloksesta myyddén vain kopio, mutta oh-
jelmistossa mukaan tulevat my6s konekieliset ohjelmakoodit. Lisensointi nostaa esiin
monia mutkikkaita kysymyksia liittyen sek& ohjelmistojen luonteeseen ettd tapaan, jolla
niit4 jaetaan kuluttajille.

Ohjelmistot eivét oikeusmielessa istu suoraan mihinkdan olemassa olevaan luokituk-
seen, silld ne ovat seké aineellista ettéd aineetonta, yksityisesti omistettua etta yleisesti ja-
ettavissa olevaa omaisuutta. Vaikka ohjelmisto itsessadn olisikin tekijanséd omaisuutta,
niin vélinettd, jossa sit4 sailytetdan, voidaan kuitenkin siirrellda toisten osapuolten valilla.
Toisin kuin aineellista omaisuutta, ohjelmakoodia voidaan helposti muokata ja jakaa
edelleen ilman, ett4 tekija tiet&a siitd tai on suostunut siihen. Toisaalta, toisin kuin ainee-
ton omaisuus, kuten liikesalaisuus tai tavaramerkki, ohjelmisto on usein helposti saatavil-
la sek& kenen tahansa myytévissa ja ostettavissa.

Ohjelmistojen jakamiseen liittyva luonnehdinta vaikuttaa myds muihin markkinoihin.
Esimerkiksi, jos sopimusta kasitelladn myyntind, niin laki (teksti ei mainitse, minkd maan
laista on kysymys, mutta koska artikkelin Kirjoittaja on Kaliforniasta, niin voidaan olet-
taa, ettd kyseessd on Kalifornian laki) sanoo, ettd tekijanoikeus suojaa omistajaa siten,
ettd vain hanelld on oikeus uudelleen koota seké jatkokehittédé ja kopioida tyonsa tulok-
sia. Mutta myyntilain mukaan kopion omistajalla on myds oikeus edelleen myyda tai
edelleen luovuttaa kappaleensa kysymatta lupaa tekijanoikeuden omistajalta. My0s tieto-
koneiden yhteydessa kéytettava nk. reilun k&yton -provisio (fair use -provision) sanoo,
ettd kopion omistajalla on oikeus ottaa toinen kopio ohjelmasta, vaikka tekijanoikeuden
pitaisi estéa tama.

Ongelmia tulee myo6s siitd, ymmarretddnkd ohjelmisto omaisuudeksi (property) tai
aineettomaksi omaisuudeksi (immaterial/intangible property), tuotteeksi (good/product)
vai yleiseksi omaisuudeksi (public property). Jos ohjelmisto katsotaan omaisuudeksi, sen
myyntid voidaan séédellda sopimuksin. Jos kyseessé on tuote, sen myyntiin patevat samat
kaupank&ynnin sadnnot kuin mink4 tahansa tavaran myymiseen, mm. kuluttajansuojalaki.



12

Jos taas ohjelmisto on yleista omaisuutta, kuten avoimen lahdekoodin ohjelmistoja, sen
saatavuutta ei saisi tarpeettomasti rajoittaa. Téllainen jaottelu ei kuitenkaan k&ytdnnossa
toimi, koska ohjelmiston luonteen ratkaisee lahinné asiayhteys ja se, kuinka ohjelmistoa
kaytetaan.

Seuraavankaltainen ohjeistus auttaa miettimaan, oliko ohjelmiston siirto luokiteltava
lisenssin ostamiseksi/myynniksi vai kaupaksi:

Syntyivatkod sopimusehdot neuvottelun tuloksena (negotiated or non-negotiated):
Jos sopimusehdoista ei ole neuvoteltu, niin osapuolet voivat ymmartéda sopimus-
tekstin eri lailla. T&std ei voida vield péatelld, onko ostaja tehnyt hankintap&atok-
sen tietoisesti vai ei.

Hinnoittelun rakenne (structure of license fee/timing and method of payment):
Jos kauppahinta maksetaan kertakorvauksena ja etukéteen, on kyse luultavimmin
kaupasta ainakin ostajan ndkdkulmasta. Jos taas hinnoittelu perustuu lisenssimak-
suihin tai maksu jaotellaan ajan tai kdyton mukaan, on luultavasti tarkoitettu li-
senssisopimusta.

Oikeuksien laajuus (scope of license grant): Jos sopimuksessa on tiukat rajoituk-
set ohjelmiston kaytolle, niin luultavasti on tarkoitettu tehda lisenssisopimus. Val-
jat rajoitukset viittaavat siihen, ettd oli tarkoitus tehda kauppasopimus. Oikeuksi-
en myontaminen ei oikeastaan ole sopimus kayton laajuudesta, vaan tekijanoi-
keuden omistajan lupaus olla haastamatta ostajaa oikeuteen, mikali tama pysyy
sopimuksen rajoissa ja maksaa laskunsa.

Verotus ja Kirjanpito (tax and accounting issues): Sek& myyja ett4 ostaja merkit-
sevét kirjanpitoonsa ostotapahtuman eri tavalla kuin lisenssin hankinnan. Kirjan-
pitoa tarkastelemalla ndhddén, ovatko ostaja ja myyja merkinneet ne samalla ta-
voin.

Sopimusehtojen yksiléinti (mass consumer or individualized license terms):
Yleensd yksiloidyt ehdot viittaavat lisenssisopimukseen, silld silloin sekd myyjan
ettd ostajan intresseissa on sopia tarkemmin ehtojen yksityiskohdista ja laajuudes-
ta.

Jakelukanava (method of distribution): Jos myyntitapahtumassa kaytetdan kol-
matta osapuolta, niin tdman rooli ratkaisee, onko kyse kaupasta vai lisenssista.
Jos kolmas osapuoli ei ole valtuutettu toimimaan ohjelmiston omistajan puolesta,
on kyse ennemmin kaupasta kuin lisenssistd. Jos taas kolmas osapuoli on valtuu-
tettu jalleenmyyja (sublicensor/agent), niin kyseessa on ehkd ennemminkin lisens-
si.

Yhteistyon jatkuvuus (existence and nature of ongoing relationship): Yleensa
osapuolet erkanevat kaupanteon jalkeen toisistaan ja ovat yhteydessa vain tuot-
teen takuuseen liittyvissa asioissa. Jos taas yhteisty6 jatkuu myos muilta kuin ta-
kuun osalta sopimuksen teon jalkeenkin, on tapahtuma késitettava lisenssiksi.
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- Sopimuksen voimassaoloaika (term of license): Jos sopimus rajoittaa ohjelmiston
kayttod méaaraajaksi, on kyseessa lisenssi. Jos kédyttoaikaa ei ole rajoitettu paatty-
vaksi minédan tiettyna aikana, on kyseessa kauppa.

- Ohjelmiston havittdminen (destruction or return of product): Ohjelmistojen hel-
pon kopioinnin vuoksi ohjelmalevykkeen palauttamista tai tuhoamista ei voida pi-
td4d sopimuksen padttymisen todellisena merkkind, mutta jos paattymisaika on
merkitty sopimukseen, se tarkoittaa, ettd sopimuksella on tarkoitettu nimen-
omaan lisenssisopimusta, ei kauppaa.

Kim [2008] ehdottaa, ettd lisensointia ja myyntid ei pitéisi erotella toisistaan vaan
tehda malli, joka soveltuu yleisesti ohjelmistojen jakamiseen. Té&llainen joustava sopimus-
laki (dynamic contract lawl) perustuisi jatkuvaan ketjuun, jossa tapahtumat edeltéisivat ja
seuraisivat toisiaan tai muuten vaikuttaisivat sopimuksen syntyyn. Taman tarkoituksena
olisi kartoittaa osapuolten ndkdkulmaa siitd, onko kyseessa kauppa- vai lisenssisopimus,
sekd tasata osapuolten valisia linjanvetoja. Téllaiset teknologian luomat ongelmat pitdisi
ratkaista innovatiivisilla yritysstrategioilla eika uusilla ja kyseenalaisilla lakikiemuroilla.
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4. Lisensointimalleja

Samaan aikaan, kun teknologia kehittyy, kehittyvat mukana myods perinteiset ostajan ja
myyjan véliset lisensointimallit, kuten "yksi kayttdja — yksi lisenssi” (single user — single
license), "monta kaytt4jaa — jaettu lisenssi” (multible users — shared license) seka ajalli-
sesti joko rajoitettu tai rajoittamaton lisenssi. T&mé johtuu siité, ettd perinteiset lisensoin-
timallit eivat endd tyydytd asiakkaan muuttuvia markkinatarpeita, kuten tasapainoilua
tuottavuuden ja tehokkuuden valilld tai mukautumista muuttuviin taloudellisiin tilantei-
siin. [Ingram, 2006]

Nykypéivan kasvava teknologiantaso ja monipuolistuvammat markkinat tarvitsevat
joustavampia ratkaisuita, ja siksi suuntaus onkin kohti kumppanuussopimuksia ja yhteis-
tyomalleja. [Ingram, 2006]

Kuten kuva 1 kertoo, perinteiset mallit ovat olleet ostajalle riski siksi, ettd myyjalla ei
ole lisenssin myynnin jalkeen endd kovinkaan suurta intressia myytya tuotetta kohtaan.
Sen sijaan teknologiakumppanuussuhteilla on suotuisa vaikutus molemmille osapuolille.
Lisenssinantajan asiakassuhteet paranevat ja tatd kautta koko liiketoiminta kasvaa. Li-
senssinostaja taas saa tayden tuen ja hyédyn ostamastaan tuotteesta. [Ingram, 2006]

Increased value for software users.

Enhanced customer relationship for vendors.

Technology Partnerships
[Unlimited &ccess)

Usage Analysis Enabled

Remix Maodels

Licensing Models
[Flexibia Accaga)

Pay-Per-Use Models
[Rentad Accesa)

Classification Models
[variabls Access)
Increased risk for software users

Low commitment for vendors. g ;
’ Traditional Vendor-Client Models

|Fixed Access : namad uear, sharad licangs, time
limited)

Kuva 1. Lisensointimallien kehitys kulkee kohti kumppanuussopimuksia [Ingram, 2006,
s. 1].

Mika sitten on motivaationa uusien lisensointimallien kehittdmiselle? Ostaja joutuu
tasapainottelemaan tuottavuuden ja tehokkuuden valilla. Tuottavuus karsii, jos tyonteki-
jat eivét paase kayttdmaan kriittista ohjelmistoa. Samoin kdy, jos joudutaan ostamaan
ylimaaraisia lisensseja esimerkiksi sesonkihuippujen tarpeita varten [Ingram, 2006]. Jos
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ostaja joutuu ostamaan ohjelmistolisenssin kokonaan itselleen, hanen pitda tehda se mak-
simikayttotarpeensa mukaan, jotta hanelld olisi tarvittavat resurssit kaytossaan silloin,
kun niitd tarvitaan. Lisenssien kertaostoshinta on korkea, ja jos ohjelmiston normaali-
kéayttd on huomattavasti alhaisempi kuin sesonkihuippuina, asiakas menettaa rahaa. Tél-
lainen her&ttad asiakkaassa negatiivisia tunteita, mika ymmarrettavasti vaikeuttaa yhteis-
tyoté jatkossa.

Edullisemmat véliaikaiset lisenssit voivat helpottaa tilannetta, mutta eivét ratkaise sita
kokonaan. Tallgin voi kdyda niin, ettei lisenssid saadakaan silloin, kun ohjelmistolle olisi
tarvetta ja talloin taas tuottavuus alenee. Tulevaisuuden ennustaminen lisenssin ostohet-
kelld on my6s vaikeaa varsinkin silloin, jos ollaan ostamassa uudelta, ennestdén tuntemat-
tomalta myyjalté tai ennestddn tuntematonta teknologiaa. Mitd joustavammiksi jérjestelyt
tehdadn, sita laajemmat arviointimahdollisuudet ostaja saa ennen tuotteen hankkimista ja
ilman turhia kopioita tuotteesta. [Ingram, 2006]

YIlI& mainitut asiat tuovat etua myos lisenssinantajalle. Ohjelmistontuottajien keski-
nainen Kilpailu yllytt4d parantamaan asiakassuhteita ja etsimdin keinoja saavuttaa suu-
rempia markkinaosuuksia esimerkiksi vakiinnuttamalla asemansa asiakkaan ykkdsohjel-
mistotoimittajana. Uusien innovatiivisten lisensointimallien omaksuminen voi toimia hou-
kuttimena potentiaalisille asiakkaille, kun taas niiden kayttoonotto mydhemmassa vai-
heessa voi antaa yrityksesté joustamattoman kuvan [Ingram, 2006]. Tietotekniikka-alalla
pelataan suurelta osin mielikuvien varassa — mika yritys on trendikkain tai teknologinen
edellékéavija — ja jokainen yritys pyrkii antamaan itsestddn mahdollisimman nuorekkaan,
innovatiivisen ja asiakasorientoituneen kuvan. Jos yrityksen palvelutarjonta ei taysin vas-
taa asiakkaan tarpeita, 16ytyy markkinoilta aina jokin yritys, joka kyseisen palvelun tarjo-
aa. Vaikka yrityksen tarjoama tuote olisi kuinka hyva tahansa, niin kankeat lisensointi-
mallit voivat saada asiakkaan epar6imaan tuotteen hankintaa.

Karkealla tasolla lisenssit voidaan jakaa kolmeen p&aryhmaan: loppukayttgjan lisens-
seihin (end user licenses), yhteishankkeisiin (spin-out/joint ventures) sek& jalleenmyynti-
sopimuksiin (distribution agreements).

Loppukéayttdjan lisenssi -mallissa yritys itse myy ohjelmistojansa tai teknologiaansa
suoraan toiselle yritykselle tai yksityiselle henkil6lle ilman vélikasid. Téallaisen jéarjestelyn
etu lisenssinantajalle on siing, ettd silla séilyy taydellinen kontrolli lisenssin hinnasta sek&
siitd, kenelle lisensseja mydnnetadén. Tama voi olla erittéin tarkeéa tilanteissa, joissa yritys
ei halua tuotteensa paatyvan mahdollisesti tulevalle kilpailijalle. Haittapuoleksi tallaisessa
mallissa voidaan katsoa, etté lisenssinantaja on itse vastuussa markkinoinnista, asiakas-
tuesta ja yllapidosta. Joskus lisenssinantaja ei halua itselleen tallaista taakkaa, varsinkaan
jos kyseessé ei ole hanen keskeinen liiketoimintansa [Allemann, 2007]. Yritys on voinut
luoda ohjelmiston omiin tarpeisiinsa ja tukemaan omaa perusliiketoimintaansa, joka voi
olla toiselta alalta, ja siksi yritykselld ei riit4 resursseja ja tietotaitoa ohjelmiston jakami-
seen edelleen, vaikka itse tuote olisikin sellainen, joka voisi hyodyttdd my6s muita alalla
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toimivia yrityksia tai henkiloitd. Tallaisessa tilanteessa yritykselld on kéytanndssa kolme
vaihtoehtoa. Se voi joko tyytyé pitdmaan ohjelmiston vain itsellddn tai julkaista ohjelmis-
to avoimen l&hdekoodin lisenssin alla, mutta ndin myds menettdd mahdolliset lisenssitu-
lot, tai se voi yrittaa I6ytéd4 kolmas osapuoli, joka alkaa jalleenmyyda tuotetta.

Y hteishankkeissa luodaan aluksi uusi yritys, joka vastaa lisensoitavan tuotteen myyn-
nistd ja markkinoinnista. Pitkalla aikavalilla tallainen malli voi olla hyddyttavéd, jos uusi
yritys parjaa markkinoilla hyvin. Jérjestelyn ansiosta ohjelmiston luonut yritys myos valt-
tyy markkinointi-, asiakastuki- ja yllapitotoiltd. Uuden yrityksen luominen tosin vaatii
paljon alkupddomaa eli rahaa, aikaa ja henkil6kuntaa. Jos uusi yritys ei menestyké&an
markkinoilla, se tarkoittaa pddoman menetyksen lisaksi myos yrityskuvan kérsimista yh-
teistyoyritykselle [Allemann, 2007]. Myyntid varten luotu yritys perii suuren osan yritys-
kuvastaan perustajayritykseltddn. Maine karttuu ajan kuluessa myds myytyjen tuotteiden
saamasta palautteesta. Tdm& maine kulkeutuu osittain takaisin tuotteen luoneelle yrityk-
selle, koska markkinoilla ne rinnastetaan usein toisiinsa. Yritysten maineet siis vaikutta-
vat vadjadmatta toisiinsa niin hyvassa kuin pahassakin.

Jéalleenmyyntisopimus toimii siten, ettd ohjelmiston tehnyt yritys myy lisenssin yhdelle
tai useammalle myyjdyritykselle, jotka sitten kaupallistavat tuotteen ja myyvat sen eteen-
péin loppukayttgjille. Myyntiyritysten vastuulla on myds tuotteiden yllépito ja asiakastu-
ki. Ohjelmiston tehnyt yritys saa yleensa myyntiyritykseltd etukéateismaksun sekd myds
tuloja sitd mukaa, kun tuotteistettua ohjelmistoa myydaan eteenpdin. [Allemann, 2007]

Tallaisen tietotaidon, vastuiden ja rahan kiertokulun voi ndhdd myos kuvasta 2. Etu-
na tallaisessa jarjestelyssé on, ettd ohjelmistoa saadaan levitettyd suuremmalle ostajajou-
kolle, mika tietysti tarkoittaa suurempia tuottoja seka myyjalle ettd tuotteen kehittajalle.
Toisaalta tuotteen kehittdja joutuu yleensd luopumaan osasta kontrollistaan hinnoittelun
ja ohjelmiston ostajien valinnan suhteen. [Allemann, 2007]

Entemprize IT Software vendor End user

A 3

Kuva 2. Jalleenmyynti-mallin mukainen vastuujako [Allemann, 2007, s. 10]
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4.1. Perinteiset myyjé-asiakas -mallit

4.1.1. Yhden kayttajan lisenssi

Perinteisista myyjé-asiakas -malleista (traditional vendor-client models) yksinkertaisim-
massa, perinteisessd yhden kayttajan lisenssi -jarjestelyssa (single user license), asiakas
ostaa yhden lisenssin jokaiselle ohjelmistoa kayttavalle tyontekijalle. Tallainen lisenssi
voidaan ostaa joko jollekin nimetylle henkil6lle (seat license) tai vaihtoehtoisesti johonkin
tiettyyn laitteeseen (cpu license) [Hamalainen, 2003; Ingram, 2006; Tynan, 2004]. Ta-
mankaltaiset yhteen toiminnalliseen solmuun, joko henkil6on tai laitteeseen, sidotut li-
senssit ovat helposti hallittavissa seké ostajan ettd myyjan nakokulmasta. [Ingram, 2006]

Kaikkein perustavanlaatuisin yhden kayttjan lisenssityyppi on OEM-lisenssi (original
equipment manufacturer -license). Talla lisenssilla myytava ohjelmisto asennetaan yleensé
ennen myyntid suoraan tietokoneeseen, jossa sitd saa kdyttaa niin kauan kuin tietokone
on kaytdssa, mutta sitd ei saa siirtdd toiseen tietokoneeseen, vaikka alkuperéinen laite
hajoaisi tai esimerkiksi poistettaisiin kdytosta vanhentuneen tekniikan vuoksi. Téllaisella
lisenssilla myydddn mm. tietokoneen mukana tulevat kayttojarjestelméat. [Hamalainen,
2008]

Tilanne on helpoin ostajan kannalta silloin, kun kyseessé on edullinen ohjelmistoli-
senssi, silla talloin voidaan ostaa oma lisenssi jokaiselle tyontekijalle. Tilanne monimut-
kaistuu, jos lisenssi on Kkallis [Ingram, 2006]. Talloin asiakkaan tulee miettid, kannattaako
jokaiselle tyontekijalle ostaa oma lisenssi vai voisiko lisenssin ostaa esimerkiksi vain
osaan laitteista ja tyonkiertoa lisdamalla taata kaikille tyontekijoille kdyttomahdollisuus
ohjelmistoon. Tdmé&ka&n ei auta tilannetta, jossa joskus ohjelmiston tulisi olla kaikkien
tyontekijoiden saatavilla.

4.1.2. Monen kayttajan jaettu lisenssi

Kun tietokoneita alettiin verkottaa 1980-luvun loppupuolella, mahdollistui uudenlainen
lisensointiteknologia, joka salli lisenssin jakamisen useamman tyontekijan kesken [Ing-
ram, 2006]. Tuolloin otettiin myds k&yttoon nk. suurasiakas- ja oppilaitoshinnoittelut
[Hamal&inen, 2003]. Tallaisesta lisensointimallista k&ytetd&n joko termid monen kayttajan
jaettu lisenssi (multi-user shared lincense), yht&aikaisten kayttéjien lisenssi (concurrent
user license) tai kelluva lisenssi.

Téllaisessa mallissa asiakas ostaa esimerkiksi 10 lisenssig, jolloin 10 tydntekijaa saa
kayttdd ohjelmaa yhté aikaa. Kéyttéjien ei tarvitse olla erikseen nimettyja henkil6ita, vaan
rajoitus on se, etté yhté aikaa ohjelmaan saa olla auki 10 eri yhteyttd. Yhtdaikaisten yhte-
yksien mééraé valvoo joko ohjelmisto itse tai verkon yli kdytettavissa ohjelmissa tarkoi-
tusta varten luotu apuohjelma, joka sallii 10 yhteyttd, mutta estdd yhdennentoista yhtey-
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den muodostamisen ohjelmistoon. Kun mika tahansa aikaisemmasta 10 yhteydesta pure-
taan, mahdollistaa apuohjelma taas yhden uuden yhteyden luomisen.

Tallaista lisensointimallia kayttéen lisenssinostaja saattaa ratkaista yhden kayttajan li-
senssin aiheuttaman ongelman kalliimpien lisenssien kohdalla siten, ettei tyontekijoiden
enéa tarvitse vaihtaa tietokoneita kesken&én paastékseen kayttdmaan lisensoitua ohjel-
mistoa [Ingram, 2006]. Silti tdmakaan lisensointimalli ei ratkaise sesonkiaikojen kasvavaa
kayttotarvetta koskevaa ongelmatiikkaa.

4.1.3. Aikarajoitteinen lisenssi

Usein ostaja haluaa myGds kokeilla ohjelmistoa ennen sen ostamista. Tata tarkoitusta var-
ten on kehitetty aikarajoitteinen lisenssi (time limited license). Se on er&énlainen "demoli-
senssi”, jossa asiakas saa kayttoonsa taysin toimivan ohjelmiston tietyksi ajanjaksoksi,
yleensd yhdeksi, kolmeksi tai kahdeksitoista kuukaudeksi. [Ingram, 2006]

Lyhytaikaisen lisenssin ostaminen toimii hyvin silloin, kun asiakas haluaa ohjelmiston
kéayttoonsa vain tiettynd vuodenaikana esimerkiksi joulusesongin ajaksi tai jos asiakas
haluaa testata ohjelmaa ennen varsinaisen ostopaatoksen tekemistd. Ostaja voi myGs ha-
luta jakaa ohjelmiston kdytosta aiheutuvat kulut pienempiin osiin yhden suuren kertaos-
toksen sijaan. [Ingram, 2006]

Tama malli ratkaisee yhden kayttajan lisenssimallin sek& monen kayttjan jaetun li-
senssimallin sesonkeihin liittyvan perusongelman, mutta jattaa vield toisen ongelman jal-
jelle. Nimittdin asiakkaan kaikki tyontekijat eivat valttamatté ole keskendan tasavékisessé
asemassa ohjelmistoon nahden. Jotkut henkil6t tarvitsevat ohjelmaa useammin tai moni-
puolisemmin kuin toiset. Aikaan sidotussa lisensointimallissa kaikki ostajan lisenssit kos-
kevat tuotetta samanlaajuisena, vaikka ohjelmiston kayttotarve vaihtelee my6s ohjelmis-
ton sisaltdman toiminnallisuuden ndkdkulmasta.

4.2. Luokittelumallit

Kayttgjien luokitteluun perustuva malli (classification model) on kehitetty yhden nimetyn
kayttdjan mallista. Té&llaisessa mallissa ei nimetd ketddn tiettyd kayttdjad vaan kayttajat
jaetaan luokkiin tai ryhmiin, joilla on kesken&én tasa-arvoinen oikeus (tai ei ole oikeutta)
johonkin tiettyyn ohjelmistoon, komponenttiin tai toimintoon. Rajoitus voi koskea my6s
kestoa, jonka ajan jokin tietty toiminnallisuus on kdytettévissa tai kuinka monta yhteytta
tiettyyn toiminnallisuuteen voi olla aktiivisena jonkin ajanjakson, esimerkiksi paivan, vii-
kon tai kuukauden aikana. [Ingram, 2006]

Ohjelmiston kayttajat ostavat erilliset lisenssit jokaiselle eri kayttajaryhmélle. Usein
myyja maérittelee eri kategoriat sopimusneuvotteluiden aikana. Tama taas vaatii kayttaji-
en toimintojen analysointia sen varmistamiseksi, ettd kaikki k&yttdjat saadaan sijoitettua
sopivaan luokkaan. [Ingram, 2006]
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Maksa kaytosté -vuokrausmallissa (pay-per-use rental model) kyse on siitd, ettd myy-
ja antaa asiakkaan kayttoon eli vuokraa télle enemman lisensseja kuin mitd tdmé on osta-
nut. Kun asiakas kayttd4 ohjelmistoa, paivitetddn samalla lokitiedostoa, johon kerétaan
tietoa ohjelmiston kayttoasteesta, joko kaytetystd ajasta tai vaihtoehtoisesti kéytettyjen
tapahtumien eli transaktioiden madristd. Tama tehdaan sek& ostetuista ettd vuokratuista
ohjelmista. Kerran jokaisen laskutussyklin aikana asiakas toimittaa lokitiedoston lisens-
sinantajalle, joka analysoi tiedot. Jos lisenssinostaja on kayttanyt ohjelmistoa enemman
kuin ostamiensa lisenssien kattaman maarén verran, han joutuu maksamaan lisdmaksun.
[Ingram, 2006]

Lisenssinostajalle téllaisesta lisensointimallista on se etu, ettd h&nen ei tarvitse ostaa
lisenssejd maksimikéyttdtarpeensa mukaan, vaikka hanelld onkin heti saatavillaan lisaa
ohjelmistokapasiteettia, kun suurempi tarve ilmenee. T&lloin ostaja maksaa lisdmaksun
vain kayttamastaan ylimaaréisesté ohjelmistokapasiteetista.

Lisenssinantajalle t&sta on se etu, etté joustava ratkaisu houkuttaa useampia asiakkai-
ta ostamaan omakseen edes osan lisensseistd, silla heille tuo turvaa tieto siité, etta lisatar-
peen tullen heilld on mahdollisuus kéyttad ohjelmistoa enemman kuin ostamiensa lisenssi-
en madran verran. Liséksi lisdkdytosta aiheutuvat maksut on myos yleensa hinnoiteltu
korkeammiksi kuin peruslisenssien hinta, joten lisenssinantaja saa silti maksun tuottees-
taan, vaikka ei saisikaan myytya yhtd monta kappaletta lisenssia kuin asiakas joutuisi 0s-
tamaan, jos kaytettdisiin jotakin jaykemmistd lisensointimalleista.

Aikaan sidotussa pay-per-use -mallissa (time based pay-per-use model) lokitiedos-
toon tallennetaan tietoa siitd, kuinka kauan aikaa ostaja on kayttanyt niita ohjelmistoli-
senssejd, joita han ei ole ostanut itselleen [Ingram, 2006]. Laskutus siis perustuu ohjel-
miston kayttOaikaan eik& niinkaan ohjelmistokomponenttien tai transaktioiden maaraan.

Transaktioihin perustuvassa pay-per-use -mallissa (transaction based pay-per-use
model) tallennetaan tietoa kéytettyjen ohjelmistokomponenttien tai toimintojen lukuméaé-
ristd. Tassd mallissa kayton kestoaika ei ole oleellinen. Siksi tatd lisensointimallia suosi-
tellaan kaytettavaksi silloin, kun eri komponenttien tai toimintojen kdyttdaika on aina
suurin piirtein sama. [Ingram, 2006]

4.3. Sekoitetut lisensointimallit

Kaikkien edella mainittujen mallien ongelma on, ettd ne eivat reagoi tarpeeksi nopeasti
muuttuviin markkinatilanteisiin. Sekoitetuissa lisensointimalleissa (remix license models)
luodaan laheisempi kumppanuussuhde lisenssinantajan ja lisenssinostajan vélille. Idea on
se, ettd lisenssinostaja tekee investoinnin lisenssinantajan omistamaan teknologiaan ylei-
sesti sen sijaan, etta ostaisi jonkin tietyn ohjelmiston lisenssin. [Ingram, 2006]

Tallaisessa lisensointimallissa ostaja saa kayttoonsa laajan valikoiman lisenssinantajan
ohjelmistotuotteita sekd mahdollisuuden muuttaa lisenssien méardd omien tarpeidensa
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mukaan. Jarjestely toimii erityisen hyvin silloin, kun lisenssinostaja haluaa pitkan aikavé-
lin lisdarvoa halpojen alkukustannusten sijaan. [Ingram, 2006]

Sekoitetuissa malleissa on kaytossa kaksi eri lahestymistapaa. Ensimméinen on staat-
tinen sekoittaminen (static remixing), jossa tarvittavien lisenssien mééra ja laajuus tarkis-
tetaan saannollisesti esimerkiksi 2 — 4 kertaa vuodessa. Talldin jaksojen aikana kerataan
tilastoa kunkin ohjelmiston kaytostd, ja tata tietoa kdytetddn perustana mietittdessa seu-
raavan jakson lisenssitarvetta. [Ingram, 2006]

Toinen malli on jatkuva kaytdnaikainen sekoittaminen (continuous real-time remi-
xing), josta kaytetd&dn myods termid merkkeihin perustuva lisensointi (token based licen-
sing). Sen sijaan, ettd asiakas ostaisi lisenssin johonkin tiettyyn ominaisuuteen tai toimin-
nallisuuteen, han ostaakin lisenssin tiettyyn méaaradn merkkeja. Jokainen yksittdinen oh-
jelmiston ominaisuus vastaa tiettyd maarad merkkeja. Talloin asiakas voi oman tarpeensa
mukaan valita myyjan valikoimasta niin monta ominaisuutta kuin hénelld on ostettuja
merkkeja. [Ingram, 2006]

4.4. Teknologiakumppanuus

Taydellinen teknologiakumppanuus (technology partnerships) edellyttad, ettd asiakkaalla
on rajoittamaton kayttdoikeus kaikkiin myyjan tarjoamiin tuotteisiin tai sopimuksessa
erikseen madriteltyyn osaan tuotteista. Joskus tallaisista sopimuksista kaytetddn myos
nimitysta “buffetti” (buffet) tai ”sy6-niin-paljon-kuin-jaksat™ (all-you-can-eat). [Ingram,
2006]

Tallainen malli on erittdin palkitseva sek&d myyjélle ettd ostajalle, silld asiakkaan
markkinatilanteen muuttuessa myyja voi heti tarjota sopivaa teknologiaa entisten ratkai-
sujen tilalle. [Ingram, 2006]

Asiakas saa hyvad palvelua myyjélta ja myyja saa takuuvarmat tuotot. Sopimus on
monivuotinen, ja asiakas maksaa sovitun vuosittaisen maksun siitd hyvésta, ettd saa kéyt-
t44 myyjan ohjelmistoja rajoittamattomasti sopimuksessa maéritellyin osin. Maksettavien
lisenssimaksun mé&é&ra tarkistetaan vuosittain pay-per-use -analyysien pohjalta. [Ingram,
2006]

4.5. Avoimen lahdekoodin lisensseja

Saastamoinen [2006] kuvaa avoimen lahdekoodin ohjelmistoja sek& néiden lisensseja.
Avoimen lahdekoodin ohjelmistoja voidaan levittdd usealla eri tavalla. llmaisohjelma
(freeware) on yleisnimitys ohjelmalle, jonka on saatavilla ilmaiseksi. Silti ohjelman kéy-
tossd, muuntelussa ja edelleenlevityksessé voi olla rajoituksia. Téstd erona ovat vapaat
ohjelmistot (free software), joilla néité rajoituksia ei ole.
Osuusohjelmien (shareware) idea perustuu siihen, ettd ohjelman tilapdisesta kaytosté
ei tarvitse maksaa, mutta pysyvastd kaytosta kylla. Julkisohjelmat (public domain) ovat
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kaikille vapaasti saatavissa, kéytettdvissa ja osittain jopa myytavissd edelleen. Téllaisia
teoksia ovat mm. musiikkikappaleet, joiden tekijanoikeus on vanhentunut. Taiteellisille
teoksille kuten musiikki-, elokuva- ja kirjallisuusteoksille on my®és oma levitystapansa
Creative Commons.

Avoimen lahdekoodin lisensseilld on kaksi ominaisuutta, joita ei ilmene suljetun l&h-
dekoodin lisensseissd. Nama ovat pysyvyys (persistence) ja tarttuvuus (inheritance). Py-
syvyys tarkoittaa sitd, ettd jos ohjelmistoa kehitetddn edelleen, niin myds ndma uudet oh-
jelmat on lisensoitava saman lisenssin alaisuudessa kuin alkuperainenkin ohjelma. Tarttu-
vuus tarkoittaa sitd, etta jos tarttuvan lisenssin ohjelmakoodia yhdistelld&n toiseen avoi-
men ldhdekoodin ohjelmaan, niin tarttuva lisenssi syrjayttda toisen ohjelman lisenssin,
jolloin yhdistelm& saa lisenssikseen tarttuvan lisenssin. Néaiden rinnalla on my0ds kaytossa
sallivia lisensseja (permissive), jotka eivat rajoita ohjelmakoodin kéyttda ja uusien ohjel-
maversioiden lisenssointia juuri lainkaan.

Kuten taulukosta 1 nakyy, lisdantyvat kayttajan oikeudet mentdessa yksinoikeusli-
sensseisté jakelutyyppien kautta avoimen lahdekoodin lisensseihin.

Lisenssi tai levitystapa Vapaa | Vapaa Vapaa Avoin Pysyvd | Tarttuva
levitys | kéyttdé | muuntelu koodi
Yksinoikeuslisenssi - - - - - -
Shareware X - - - - -
Freeware X -t - - - -
Public domain X X X2 - - -
BSD, MIT, Apache, Artistic X X X X - -
LGPL, MPL X X X X X -
GPL X X X X X X

! Freeware -ohjelma voi olla vapaa kaikkeen kayttéon, mutta se voi siséltdd myds ehtoja, jotka esi-
merkiksi rajoittavat kéytdn vain ei-kaupalliseen toimintaan.

2 public domain -ohjelman muuntelu vaikeutuu suuresti, jos ohjelman lahdekoodi ei ole saatavilla
Taulukko 1. Tekijanoikeuden laajuus eri lisenssi- ja jakelutyypeissa. [Saastamoinen,
2006, s. 39]

GPL (GNU General Public License) on suosituin avoimen lahdekoodin lisenssi.
Varmaankin tunnetuin ohjelmisto, joka on julkaistu tdméan lisenssin alla, on GNU/Linux-
kayttojarjestelmd. GPL-lisenssin 1&dht6ajatus on, ettd tdmén lisenssi alla julkaistavat oh-
jelmistot ovat vapaasti kaikkien kaytettavissa ja myos naisté edelleenkehitetyt ohjelmistot
séilyvat vapaana. GPL ei aseta rajoituksia ohjelman kaytolle, mutta ohjelman kopioimi-
nen, muokkaaminen tai levittdminen edellyttdd, ettd lisenssiehdot hyvaksytdan. Koska
GPL-lisenssi on seka tarttuva ettd pysyva, sitd on kritisoitu mm. siitd, ettd se “saastuttaa”
koko ohjelmiston maaraamalla, ettd uusi ohjelmisto lisensoidaan myos GPL:ksi.
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LGPL (GNU Lesser General Public License) oli alkuperdiselta nimeltdan library ge-
neral public license, sill4 alun perin lisenssi oli tarkoitettu ohjelmakirjastojen levitykseen.
LGPL:n suurin ero GPL:44n on se, ettd LGPL ei ole tarttuva vaan ainoastaan pysyvé.
Ehk& tunnetuin LGPL-lisenssin alla julkaistu ohjelmisto on OpenOffice.org:n julkaisema
toimisto-ohjelmisto.

Netscape Communications loi MPL-lisenssin (Mozilla Public Lisence) vuonna 1998,
kun se tarvitsi lisenssin uudelle Communicator-WWW -selaimelleen. MPL-lisensseja saa
myontdd vain voittoa tavoittelematon Mozilla-saatio, jonka tunnetuimpia tuotteita ovat
mm. Mozilla Suite -internet-ohjelmisto, Firefox -WWW-selain seka Thunderbird-
séhkopostiohjelmisto. MPL-lisenssi on pysyva, mutta ei tarttuva.

BSD (Berkeley Software Distribution) on vanhin ja myds kolmanneksi suosituin
avoimen ldhdekoodin lisenssi heti GPL:n ja LGPL:n jalkeen. Lisenssin ehdot ovat varsin
Iyhyet ja ne on yleisesti tulkittu niin, ettd ne antavat lahes rajattoman vapauden kaytta,
muunnella, myyda ja kopioida seka alkuperdista teosta ettd siitd muunneltuja teoksia silla
ehdolla, ettd bindarikopioissa on maininta tekijasta ja BSD-lisenssistd. BSD-lisensoidut
ohjelmat ovat houkuttelevia kohteita sellaisille yrityksille, jotka haluavat kehittada yksin-
oikeuslisensoitavia tuotteita, silla BSD ei ole tarttuva eikd pysyva. MIT-lisenssi (Mas-
sachusetts Institute of Technology) on kehitetty BSD:n pohjalta. Tavoitteena on ollut
tehdd BSD:n kaltainen lisenssi, joka olisi helpommin luettava ja ymmaérrettava.

Apache-lisenssit myontad voittoa tavoittelematon Apache Software Foundation, jon-
ka tuotteet ovat erityisen suosittuja ohjelmistokehittgjien ja WWW-palveluntarjoajien
keskuudessa. Tunnetuin Apache-lisenssilla lisensoitu ohjelmisto on maailman suosituin
HTTP-palvelinohjelmisto Apache HTTP Server. Apache-lisenssi on hyvin samankaltai-
nen salliva lisenssi kuin BSD, mutta se on kirjoitettu huolellisemmin ja yksityiskohtai-
semmin ja se myos siséltdd BSD:hen verrattuna joitakin lisdehtoja ja tarkennuksia.

Myos PHP-lisensseja yllapitadé voittoatavoittelematon jarjestd, The PHP Group. Li-
senssi luotiin alun perin PHP-ohjelmointikielen levittdmisté varten ja se on myds BSD:n
tyyliin salliva. Lisenssin ehk& nakyvin ehto edellyttdd, ettd PHP-lisenssin alla julkaistulla
WWW-sivustolla pitad olla PHP:n mainos.

Artistic-lisenssin nimi viittaa sen kehittdjan tavoitteeseen sdilyttaa teoksen taiteellinen
kontrolli sen alkuperaisella kehittajalla. Lisenssi luotiin Perl 4.0 -ohjelmistoa varten, kun
tekijat halusivat sailyttda Perl-projektin hallinnan itselladn, mutta rohkaista samalla uusia
jasenia liittyméaén projektiin tai muuten vain kehittdmaan ohjelmaa. Lisenssié ei siis alun
perin ole tarkoitettu avoimen lahdekoodin lisenssiksi eika edes yleiseen kayttoon.
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5. Tapaustutkimuksen lahtokohdat

5.1. Myyjayritys

Ohjelmistojensa tuotteistusta suunnitteleva yritys on pieni, kotimainen, alle sadan henki-
I6n yritys, jonka omistavat kaksi suurta konsernia. Yrityksen historia on varsin pitka,
mutta itsendisend yrityksend se on toiminut vasta vuodesta 2006 I&htien. Omistajiltaan
yritys saa kayttoonsé laajan kirjon palveluita, kuten esimerkiksi myyntikoneiston seka
yhteyshenkil6t, joilla on suhteita niin kotimaisiin kuin kansainvalisiinkin asiakasehdokkai-
siin.

Yritykselld itsellaan ei ole aikaisempaa kokemusta ohjelmistojensa tuotteistuksesta,
silld tdhan asti se on tehnyt raataloityja ohjelmistoja suoraan asiakkailleen. Sen sijaan yri-
tyksen omistajilla on valikoimissaan my0s erilaisia tuotteistettuja ohjelmistoja, joten taté
tietotaitoa on mahdollista myyjayrityksenkin kayttaa.

5.2. Asiakasprofiili

Ohjelmiston tulevat asiakkaat toimivat p&&osin valtion turvallisuudesta vastaavissa orga-
nisaatioissa. Ohjelmisto tarjoaa heille Kkriittisen infrastruktuurin turvaamisessa tarvittavaa
informaatiota. Tasta ldhtokohdasta on mahdollista tehda asiakasprofiili mahdollisista tu-
levista asiakkaista. Asiakasprofiili auttaa hahmottamaan asiakkaan tilannetta ja ndkokul-
maa sekd helpottaa tulevan lisenssin ehtojen muotoilemista siten, ettd se olisi molempia
osapuolia hyodyttava.

Tulevan ostajan asiakasprofiili sisaltdd mm. seuraavankaltaisia asioita:

- organisaatioiden suuruus

- byrokratian maara

- pdaatoksenteon hitaus

- valtiosalaisuudet ja muu salassapito

- budjetoinnin luonne ja tuotteen hinnoittelu

- henkilGresurssit

- teknologiaosaaminen.

Kéytanndssa profiilin kuvaamat asiat tarkoittavat sitd, etté lisenssiehtojen pitaa taipua
asiakkaan erikoislaatuiseen asemaan markkinoilla sekd organisaatioiden ehka raskaaseen-
kin hierarkiaan. Todenndkoiset asiakkaat ovat luultavasti valtioita tai niiden puolus-
tuselimid tai valtion valvonnassa toimivia suuryrityksid. Tallaisissa organisaatioissa on
usein paljon byrokratiaa, jolloin p&&atoksenteko ja toiminta voivat hidastua. Tuotteen
myyntiprosessissa tdhan on varauduttava siten, ettd tarjouspyynndsta kaupan syntymiseen
ja tuotteen kayttdonottoon voi kulua hyvin jopa useita vuosia ja lisenssin on oltava koko
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tdméan prosessin ajan ldhestulkoon muuttumaton, mutta myos vastattava seka sen hetkista
ettd myos tulevaa markkinatilannetta ja tietenkin my6s mahdollisesti muuttuvaa lainsaa-
dantod sek& normatiivisia ohjeita.

Byrokratian mééra sek& organisaation suuruus ja hierarkkisuus heijastuvat myos asi-
akkaan budjetointiin. Budjetti suunnitellaan usein pitkélle aikavélille, ja esimerkiksi valti-
on tietylle organisaatiolleen myontdmat vuosittaiset madrarahat ovat rajalliset. Lisenssin
on siis katettava sellainen toiminnallisuuden ja palvelujen osa ohjelmistosta, etta lopulli-
nen hinta on seka ajoissa ennakoitavissa, kohtuullisen muuttumaton ja etté sen sovittami-
nen budjettiin onnistuu mahdollisimman sulavasti.

Tallaisilla asiakkailla on my6s suuri tarve pitdd huolta siitd, etteivat valtionsalaisuudet
tai muu salaiseksi luokiteltu tieto pa&se vuotamaan ulkopuolisten ké&siin. Taman vuoksi
esimerkiksi ohjelmiston kayttomaarien tai kéyttdasteen seuranta lokitiedostojen avulla ei
onnistu, silld yksikaan asiakas ei suostuisi luovuttamaan arkaluonteista materiaalia myy-
jayritykselle analysoitavaksi. Lisenssin hinnoittelun pit&4 siis perustua muunlaisiin lasku-
tusperusteisiin.

Valtion omistamat organisaatiot ovat myos yleensé tarkkoja henkiloresursseistaan.
Henkil6stoon kuuluu vain organisaation oman toimialan ammattilaisia, eikd ohjelmiston
kayttoonottoon tai yllapitoon voida valttamatté osoittaa sellaista henkilog, jolla olisi tar-
vittavaa ammattitaitoa téllaisiin tdihin. Lisenssissd on siis huomioitava tarkoin, mika
kaikki kayttoonottoon ja yllapitoon kuuluva ty6 tehddén asiakkaan ja mika myyjayrityk-
sen toimesta. MyoOskaan tuotteen toiminnallisuus tai kayttoliittyma ei saa muuttua esi-
merkiksi ohjelmistopéivitysten my6ta liian paljon, silla kayttajien koulutukseen ei véltta-
matta 10ydy tarvittavia resursseja.

Vield erds asiakkaasta huomioitava seikka on, ettd myyjayritykselld ei ole tietoa asi-
akkaan teknologisesta osaamisesta. Myo6s tdméa vaikuttaa siihen, millaiseksi yhteisty6
myyjan ja asiakkaan valilla muodostuu.

5.3.  Ohjelmiston luonnehdinta

Yritykselld on vahva nédkemys, jonka mukaan se voisi tuotteistaa osan tekemistaén raata-
I6idyista ohjelmistoista ja myyda niitd myds muiden valtioiden puolustusorganisaatioille
tai mahdollisesti tulevaisuudessa myos siviiliturvapuolelle, kuten satamien, lentokenttien
tai ydinvoimaloiden valvontaan.

Ohjelmisto on alun perin valtion turvallisuuteen liittyvalle organisaatiolle suunniteltu
ja réatéloity kokonaisuus, joka koostuu useista pienistd komponenteista. Alkuperéinen
idea ja ohjelmiston vanhimmat osat ovat jo noin kaksikymmenta vuotta vanhoja, joten ne
on aika toteuttaa uudemmalla teknologialla. Samalla kun ohjelmistoa uudelleen kirjoite-
taan, tehdadn sellaisia muutoksia, jotka sallivat ohjelmiston tuotteistuksen ja myynnin
my6s komponenteittain.
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Ohjelmisto on pitkalle raataloity ja komponenttien integrointi eli yhteensovittaminen
niin hankalaa, etté tuotteesta ei kaytannon syisté voida tehda niin kutsuttua off the shelf -
tuotetta vaan joka tapauksessa kullekin asiakkaalle on tehtdv& omia muutoksia ohjelmis-
toon. Tulevaa tuotelisenssia valittaessa tdmé seikka on otettava huomioon, silld muutos-
ten tekeminen ja hallinta vievat resursseja sekd myyjalté ettd ostajalta, ja taman vuoksi
vastuunjaosta on sovittava selkedsti.

Ohjelmisto koostuu ohjelmistoverkostosta, jossa osa toimipaikoista on kiinteitd ja
osa liikkkuvia yksikoitd. Ohjelmisto on suunniteltu siten, ettd kiinteitd toimipaikkoja ja
liikkuvia yksikoita voi olla lahes rajaton maaré ja ne kaikki yhdessa muodostavat verkon,
jonka solmut synkronoituvat keskenéan, keskustelevat toistensa kanssa ja jakavat tieton-
sa. Tarpeen tullen verkosta voidaan erottaa yksi tai useampia liikkuvia solmuja joskus
pitkaksikin aikaa. Irrotetut solmut pysyvat tdysin toimintakelpoisina ja ne voidaan mygs
tarvittaessa liitt4a takaisin verkkoon.

Lisensoinnille ohjelmiston rakenne tuo sek& rajoituksia ettd selkeitd paatoksid. Yksi
selva asia on se, ettd tuote on lisensoitava komponentti kerrallaan. Todenndkaisin ratkai-
su on myyda seka tukiasemaan ettd liilkkuvaan yksikkdon peruspakettia sekd ndiden li-
séksi vield muita komponentteja, jotka asiakas saa halutessaan ostaa perustoiminnalli-
suutta monipuolistamaan.

Haaste lisensoinnille muodostuu siitd, voiko myyjdyritys madratd, kuinka monta toi-
mipaikkaa yhdella lisenssilla saa muodostaa. Pohditaan kuvitteellista tilannetta, jossa jo-
kin toinen valtio haluaa ostaa ohjelmistolisenssin tuotteeseen: Todennakdista on, ettd tal-
I6in ostajan intresseissé ei ole kertoa myyjayritykselle, montako toimipaikkaa se on pe-
rustamassa. Tdmahan on valtionsalaisuus ja tarked tieto maan puolustuksen kannalta.
Sama patee my0ds ohjelmiston kayttda dokumentoivaan lokitiedostoon. On epérealistista
kuvitella, ettd mikdan valtio tai muu asiakas suostuisi paljastamaan ndin arkaluonteista
materiaalia myyjayritykselle. Lisenssiehdoissa siis laskutus on tapahduttava perustuen
johonkin muuhun kuin asennettujen ohjelmistojen lukumaériin tai ohjelmiston kayttoon.
Todennékaisin ratkaisuvaihtoehto on, ettd tuote maksetaan etukéteen ja sen jalkeen asia-
kas saa téydet oikeudet asentaa ohjelmisto niin usealle alustalle kuin haluaa. Myyjayrityk-
selle tdma tarjoaa jatkomyyntimahdollisuuden versiopaivitysten, yllapidon, koulutuksen ja
muiden vastaavien palveluiden myynnisté.

Tamankaltaiset ohjelmistot ovat my6s elinkaareltaan varsin pitkid, usein jopa 10 — 20
vuotta. Myds ohjelmiston taysimittainen kdyttdonotto voi venyé useiden vuosien mittai-
seksi. Tama asettaa haasteita niin myyjayrityksen kokoonpanonhallinnalle kuten myos
valittavalle lisenssille. Lisenssiehtojen tulee tukea myyjayrityksen versionhallintaa mm.
siten, ettd jossain vaiheessa vanhojen ohjelmaversioiden tuki lakkaa ja asiakkaan on siir-
ryttava kayttdmaan uudempia ohjelmaversioita. Lisenssiehdoissa on myos selkeésti sovit-
tava, kuinka monta ohjelmaversiota taaksepéin ohjelmiston osien on oltava yhteensopi-
via.
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6. Lisenssiltd vaadittavia ominaisuuksia

Pohdittaessa lisenssilté vaadittavia ominaisuuksia kaikki tiedot myyjayrityksestd, asiakas-
profiilista ja ohjelmistosta itsestddn on otettava huomioon. Lisenssin perimmainen tarkoi-
tus on selkeyttdd vastuunjakoa ja varmistaa seka myyjélle kuuluvat tuotot ettd asiak-
kaalle hanen rahojensa vastineeksi saamansa hyddyt. Vain sekd myyjan ettd asiakkaan
molempien nakdkulmat huomioon ottaen on mahdollista solmia ohjelmiston elinkaaren
mukaisia, pitkaaikaisia asiakassuhteita.

Toimittajalla on kaksi erilaista lahtokohtaa lisensointiin. Toisaalta hédn on kiinnostu-
nut ohjelmiston myynnin aiheuttamista taloudellisista vaikutuksista ja toisaalta yll&apidon
muodostamista tarpeista. Toimittajan perimméinen motivaatio tuotteistaa ja myydé oh-
jelmistoaan on liiketalouden perusarvojen mukaan tuottojen saaminen ja hyvén taloudelli-
sen tuloksen varmistaminen myo6s pitkalla aikavélilla. Toimittajan kannalta lisenssiehtojen
tulee siis tukea tasaisia ja pitkdaikaisia tulovirtoja samalla, kun sellaisten rasitteiden, ku-
ten versionhallinnan, ylldpidon ynn&d muun hoitaminen, pitéisi pystya tekeméan mahdolli-
simman vahilla resursseilla ja pienin kuluin. Asiakas taas haluaa lisenssiehtojen varmista-
van, ettd hanell4 on rahojaan vastaava, laadukas tuote kéytossaan ja ettd ongelmien tullen
han saa yritykseltd apua tukipalveluiden muodossa.

6.1. Toimittajan taloudellisia kysymyksia

Seuraavaksi kuvataan toimittajalle tarkeitd, lisenssin ominaisuuksiin liittyvid kysymyksié
kustannustehokkuuden ndkokulmasta.

6.1.1. Miten varmistetaan maksimituotot?

Jos toimittaja saisi muista tekijoista riippumattomasti paattéa tuotteensa lisenssiehdoista,
han todennékdisesti pyytéisi tuotteesta mahdollisimman korkean hinnan kalliilla etumak-
sulla sek& suurilla kausimaksuilla eik& suostuisi minkaanlaiseen yllapitotoiminnallisuuteen
tai ainakin laskuttaisi my0s siit4 ankarasti.

Tama ei kuitenkaan kdytdnndssé voi toteutua, silld asiakas ei varmastikaan suostuisi
hyvaksymaan tdmankaltaisia lisenssiehtoja. VVarmistaakseen maksimituotot on toimittajan
tehtdva myonnytyksié niin hinnoittelussa kuin tuotteen elinkaaren eri vaiheissa tarvittavis-
sa huoltotdissakin.

Nykypéivan markkinoilla paras tapa varmistaa tasaiset tuotot onkin tarjota varsinai-
sen tuotteen lisdksi palveluita, kuten esimerkiksi asennusta, koulutusta ja versiopdivityk-
sid, ja perid ndistd vain kohtuullista hintaa. T&mé luo positiivista ja yhteistyokykyista ku-
vaa toimittajasta, jolloin asiakas haluaa sitoutua pidemmaksi aikaa yritykseen ja osta-
maansa lisensoituun tuotteeseen, mik& puolestaan varmistaa my6s toimittajalle tasaisen
tulovirran.
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6.1.2. Miten minimoidaan kulut?

Maksimituottojen liséksi yrityksen tuloksen kannalta on tarke&dd myos minimoida kulut.
Kaikki ylim&&rdiset toiminnot ja palvelut varsinaisen tuotteen paélle lisd&vét toimittajan
menoja ja syovat myynnistad saatuja tuottoja. Esimerkiksi versiopéivitykset vaativat seka
henkiloresursseja ettd aikaa ja rahaa. Jonkunhan pit&a ensin suunnitella, mitd uutta seu-
raava versio sisdltdd, jonkun pitdd tehda tarvittavat tekniset muutokset, tdmén jalkeen
ohjelmaversio pitd4 toimittaa asiakkaalle, joka mahdollisesti tarvitsee vield liséksi apua
asennuksessa, datakonversioissa ja koulutuksessa.

Lisenssiehdoissa voidaan myo6s paattad, saako yhdelld asiakasyrityksellda olla monta
eri ohjelmaversiota kaytossaan vai pitddkd hénen pitaytya vain yhdessa versiossa. Mitd
enemman erilaisia versioita ohjelmistosta on kéytossa, sita hankalampaa niiden hallinta on
toimittajalle. Joka tapauksessa on varsin epatodennakoistd, etté eri asiakkailla olisi kay-
tosséan keskenddn samat ohjelmaversiot, joten yllapitoty6td varmasti tulee paljon siltikin,
vaikka yhdella asiakkaalla olisi vain yksi ohjelmaversio.

Lisenssiehtojen kannalta on erityisen tarkedd miettig, miten kuluja aiheuttavien toi-
mintojen vastuunjako maéritelladn asiakkaan ja toimittajan valilla. Lisenssiehdoissa voi-
daan esimerkiksi sopia, ettd asiakkaan on suostuttava version nostoon aina, kun toimitta-
ja sellaisen tekee. Taméa vahentd& niin datakonversioiden tarvetta kuin myos toimittajan
kokoonpanonhallintaa, koska asiakkaalla olevaa ohjelmaversiota ei koskaan tarvitse péi-
vittdd kuin yhden pykalan ylospéin. Samoin lisenssiehtoihin voidaan kirjoittaa saanto, etta
toimittaja esimerkiksi lupautuu antamaan tietyn tuntimdérdén koulutusta jokaisen ver-
sionnoston yhteydessd, ja jos asiakas haluaa sitd enemman, han joutuu maksamaan siitd
erikseen.

6.1.3. Miten varmistetaan asiakassuhteen pysyvyys?

Molemmille sopimuksen osapuolille on hy6tya siitd, ettd kumppanuussuhde jatkuu pit-
k&an. Molemmat yritykset, toimittaja ja asiakas, oppivat tuntemaan toistensa toimintata-
vat ja yrityskulttuurin.

Toimittajalle pitk& asiakassuhde takaa tasaisen tulovirran, asiakas taas puolestaan saa
aina vain paremman ja toimivamman ohjelmiston kayttoonsé versiopdivitysten ja yll&pito-
tuen muodossa. Koska my6s tuotteen elinkaari on pitka, joustava sopiminen hinnoittelus-
ta ja oheispalveluista on tarpeen. Tama onnistuu, kun osapuolten valilla vallitsee luotta-
mus, vastavuoroisuus ja hyvé yhteistydilmapiiri.

Siispa kannattaakin jo lisenssiehtojen sopimisvaiheessa valita sellaisia ratkaisuja, jota
tukevat teknologiakumppanuutta ja mahdollistavat joustavan yhteistyon yritysten valilla.
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6.1.4. Miten jarjestetddn myyntikanava tai useat myyntikanavat?

Toimittajan taytyy my6s miettid, miten tuotteistettu ohjelmisto saadaan jaettua tuleville
asiakkaille. Jos yritykselld itselladn on myyntikoneisto, niin sen yllapito tuo myos lisakus-
tannuksia yritykselle. Toisaalta, oma myyntiorganisaatio on helposti ja nopeasti tavoitet-
tavissa ja asioista voidaan yleensa sopia yrityksen taloudellinen hyvinvointi seké asiakas-
tyytyvaisyys mielessa pitden.

Jos taas yrityksell4 ei ole tietotaitoa tai resursseja yllapitdd omaa myyntitoimintaa,
sen on hyvéksyttava palvelun ostamisesta kolmannelta osapuolelta aiheutuvat kulut. Jos
kolmas osapuoli on jalleenmyyntiyritys, toimittaja tekee erillisen lisenssisopimuksen té&-
man kanssa. Tassa sopimuksessa sovitaan, saako jalleenmyyja tehdd omia muutoksiaan
ohjelmistoon ja kuinka paljon jalleenmyyja maksaa alkuperdiselle yritykselle myymistaan
ohjelmakopioista.

Yrityksen on myds hyva miettid, riittddko yksi myyntikanava sen tarpeisiin vai tarvit-
taisiinko niitd useita. Yritys voi esimerkiksi sekd myyda tuotetta itse ettd antaa sen kol-
mannelle osapuolelle myytavaksi. Tai jalleenmyyijid voi tuotteella olla useita esimerkiksi
eri asiakasryhmille kohdistettuina.

6.1.5. Miten varmistetaan lisenssiehtojen joustavuus?

Tuotteen elinkaari on pitkd, ehk& jopa 20 vuotta. Elinkaarta pidentdd myos se seikka,
ettd tarjouspyynnosta kaupan syntymiseen voi vieda vuosia ja senkin jalkeen ohjelmiston
varsinaiseen kayttéonottoon voi lisaksi vieda vield useita vuosia lisaa.

Lisenssiehtojen kannalta tdma on merkittavé seikka, silla molemmat osapuolet muut-
tuvat varmasti tdnd aikana. My6s markkinat ehtivdt muuttua huomattavasti nain pitké&n
ajan kuluessa.

Lisenssiehtojen on siis oltava niin joustavat, ett4 ne soveltuvat paitsi nykyiseen mark-
kinatilanteeseen niin mygs tulevaisuuden mukanaan tuomiin muutoksiin. Ehtojen kirjoit-
tajalta vaaditaan siis myos kykya ennakoida tulevaisuutta siten, ettd ehdot ovat validit
kaupan suunnittelusta ohjelmiston elinkaaren loppuun asti.

Yleensa tallaisia muutostarpeita aiheuttavia tilanteita varten lisenssiehtoihin listaan
lause, ettd toimittaja voi tarkastaa lisenssiehtoja tietyin méardajoin tai tietyin perustein.
Toimittajalle tdma tietysti tuo turvaa, koska ndin han voi valmistautua tiettyihin vaikeisiin
tilanteisiin ennalta ja muuttaa tarvittaessa lisenssiehtoja omaksi hyvakseen. Asiakkaalle
tdmd taas aiheuttaa jatkuvaa epévarmuutta siitd, ovatko tdmanhetkiset lisenssiehdot voi-
massa vield ensi vuonna ja jos ehdot muuttuvat, niin huonontavatko ne sen asmaa niin
paljon, ettei sopimus ole endd kannattava.
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6.1.6. Miten tehdaan kokoonpanonhallinta kustannustehokkaasti?

Ohjelmiston pitdminen toimintakunnossa eri asiakkailla 20 vuoden ajan on yritykselle
suuri haaste. Toimittajan on pystyttava pitdmaan kirjaa siitd, mika versio kenellakin oh-
jelmistosta on seka yllapidettava kaikkia néita versioita.

Yllapitoon kuuluu virheiden korjausta, osittain myds uusien ominaisuuksien kehitta-
mistd sek& datakonversioita versionnostojen aikana. My0ds asennuspalvelut, integroinnit
muiden ohjelmistojen tai uusien laitteiden kanssa sek& mahdollisesti annettava koulutus
kuuluvat niin ikdan ohjelmiston yllapitoon.

Kokoonpanonhallintaan sen sijaan kuuluu asiakkaiden ostamien lisenssien hallinta.
Toimittajan pitaa tietad, kenelld asiakkaalla on mik&kin versio ohjelmistosta ja mita lisa-
komponentteja asiakas on tilannut perustoiminnallisuuden péalle. Taman liséksi toimitta-
jan on myds huolehdittava siita, ettd kaikki ostetut lisdpalvelut tulevat tehdyiksi ajallaan.

Koska kaikki ndmé aiheuttavat toimittajalle resurssipaineita niin henkiloston kuin ajan
ja kustannustenkin muodossa, ndita asioita on pohdittava hyvissa ajoin tuotteistusproses-
sin alusta lahtien. On tarkedd miettid, mik& olisi kustannustehokkain keino jérjestaa ylla-
pito ja kokoonpanonhallinta.

Lisenssiehdot vaikuttavat epdsuorasti myds yllapidon ja kokoonpanonhallinnan kus-
tannuksiin. Jos néiden tdiden koordinointia varten joudutaan palkkaamaan taysipaivainen
henkild esimerkiksi sen vuoksi, ettd lisenssiehdoissa ei ole pakotettu asiakasta pysyttay-
tymaén vain yhdessa versiossa tai tekemaén versionnostoa joka kerta, kun uusi ohjelma-
versio tuodaan markkinoille, ja ndiden seikkojen vuoksi yleiskuvan hallinta vaikeutuu, on
se yritykselle suuri kulujen tuoja. Toisaalta, jos lisenssiehdot rajaavat yllapitoa ja tukevat
kokoonpanonhallintaa, voidaan saada aikaan suuria saast6jé tuotteen elinkaaren aikana.

6.2. Yllapitoon ja kokoonpanonhallintaan liittyvia kysymyksia

Toimittajalla on myos sellaisia yllapitoon ja kokoonpanonhallintaan liittyvia kysymyksia
lisenssin ominaisuuksista, jotka eivét ole suoranaisesti sidoksissa kustannuksiin. Seuraa-
vaksi tutustumme ndihin seikkoihin.

6.2.1. Miten kaytannossa hoidetaan kokoonpanonhallinta?

Tuotteen elinkaari on normaalia tietokoneohjelmistoa pidempi, mika aiheuttaa kaytannon
ongelmia seké yllapidolle ettd kokoonpanonhallinnalle.

Jos ohjelmistosta tulee uusia versioita vaikkapa vuoden valein, tdma tarkoittaa jo
noin pariakymmenta versiota yhden tuotteen elinkaaren aikana. Liséksi ohjelmistoon lii-
tettavia lisskomponentteja kehitetddn myds, joten tdmakin liséa yllapidettavien versioiden
lukuma&raa. Jos tahan vield lisataan, etté yritykselld on useita asiakkaita ja ettd tuotteis-
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tettujen ohjelmistojen lukumadré kasvaa, alkaa yllapidettdvien ohjelmaversioiden maéra
olla jo varsin suuri.

Sen lisdksi, ettd tiedetddn kenelld asiakkaalla on mitékin ohjelman osia kaytossaan,
tarvitaan vield paljon muunkinlaista kokoonpanonhallintaa. Esimerkiksi versionnostojen
véliset datakonversiot taytyy suunnitella tarkoin, ja usein néihinkin vaikuttavat eri asiak-
kaille raataloidyt ominaisuudet. My0s eri asiakkaiden ymparistojen luomat laite- ja integ-
rointiongelmat pitad pystyéa hallitsemaan.

Yritys siis joutuu yllapitamadn tietoa niin asiakkaistaan kuin asiakkailla k&yt0ssé ole-
vista tuoterakenteista, lisensseistd ja asiakkaan laiteymparistostakin. T&ma kaikki vie yri-
tyksen resursseja henkildiden, ajan ja ohjelmistojen muodossa. Jonkun henkilon on pe-
rehdyttava soveliaisiin kokoonpanonhallintaohjelmistoihin seka tehtdva kaytannén suun-
nitelmat muuttuvien tilanteiden vaatimusten mukaan.

Lisensoinnin tulee tukea t4t4 prosessia helpottamalla hallittavaa tietomaérad. Keinoja
tdhan on esimerkiksi maérata asiakas hyvaksymaan versionnosto silloin, kun uusi ohjel-
maversio julkaistaan tai pakottaa asiakas pitdmadn samaa ohjelmaversiota kaikissa asen-
tamissaan solmuissa. Vahintadankin voidaan sopia, kuinka pitk&an taaksepéin ohjelmaver-
sioiden on oltava kesken&an yhteensopivia, silla silloin toimittaja voi jossain vaiheessa
lopettaa vanhojen ohjelmaversioiden yllapidon. Hankalammin maarailtdvissd on asiak-
kaan laiteympéristd, mutta lisenssisopimuksella voidaan sent&an rajoittaa ohjelmiston
kayttovarmuus ja tuki koskemaan vain tiettyja laitealustoja.

6.2.2. Miten hallitaan eri asiakkaiden ostamat lisenssit?

Oman haasteensa asiakastietojen hallinnalle muodostaa lisenssien hallinta. Kysymys heré&a
muun muassa siit4, miten ohjelmisto pilkotaan osiin ja mit& osia mikakin lisenssi kattaa.
Myos lisenssiehtojen kausittainen tarkistaminen ja lisenssien uusiminen lisenssikauden
loputtua tuottaa omat haasteensa.

Ohjelmisto voidaan lisensoida joko kokonaisuudessaan tai jakaa komponentteihin.
Jos ohjelmisto myydaén yhtend isona pakettina, on lisenssien hallinta helpompaa, kuin jos
se myydaan osissa. Jos ohjelmisto lisensoidaan komponentti kerrallaan, on varmistettava,
ettd jokainen komponentti toimii itsendisesti ja minka tahansa muun komponenttiyhdis-
telmén kanssa. Taloudelliselta nédktkannalta katsottuna edullisin ratkaisu olisi myyda
tuotteesta perustoiminnallisuus ja sen lisaksi irrallisia komponentteja. Tdmé on hyva rat-
kaisu myds yllapidon kannalta, silla silloin hallittavien lisenssien maaré pienenee. Téllai-
nen ositus takaa myos sen, ettd asiakkaalle ja& joustavat mahdollisuudet tdydent&é tuotet-
taan vain tarvitsemillaan lisskomponenteilla.

Lisenssien ositusten lisaksi pitad hallita myds tuotteen pitké&n elinkaaren aikana tapah-
tuvia muutoksia. Lisenssiehtoihin onkin hyva kirjoittaa pykéald, jossa sovitaan lisenssieh-
tojen ja hinnoittelun tarkastaminen tietyin aikavalein tai tiettyjen ehtojen, esimerkiksi
markkinatilanteen muutosten, taytyttyd. Toisaalta tdma lisdé resurssitarvetta, silla jonkun
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pitad kdyda uudet neuvottelut, mutta toisaalta tdma sadstaa pitkalla aikavalilla paljon ra-
haa. Saastot tulevat esimerkiksi hinnan korotuksista, jotka seuraavat inflaatiota, nykyi-
seen markkinatilanteeseen soveliaammiksi muokatuista lisenssiehdoista seka asiakastyy-
tyvaisyyden nousun Kiihdyttdmésta lisdkaupasta.

6.2.3. Miten lisensoitu ohjelmisto poistetaan kaytosta?

Asiakkaalla voi olla k&ytossédéan joitakin voimassa olevia lisensseja samaan aikaan, kun
han haluaa ostaa lisenssin johonkin uuteen ohjelmistoon tai komponenttiin. Tama voi joh-
taa siihen, ettd asiakkaan eri lisenssien voimassaoloajat loppuvat eri aikoina. Kun lisen-
sointikausi alkaa olla lopuillaan, kohdataan haasteita muun muassa lisenssin uusimisen tai
ohjelmiston poiston kanssa.

Lisensointiehdoissa on hyva olla tarkkaan kerrottuna, mita tehdaan, kun lisenssi péat-
tyy. Suuria ongelmia ei tule, jos péattyva lisenssi koskee ainoastaan lisskomponenttia,
koska sen uusimispaineet eivat ole kovinkaan suuret. Sen sijaan lisenssiehdoissa on sovit-
tava erityisesti, mitd tehdaan, kun perustoiminnallisuuden lisenssi paattyy, ja miten tdma
mahdollisesti vaikuttaa sellaisten lisskomponenttien lisensseihin, jotka vield olisivat jat-
kumassa. Lisdkomponenttien lisenssien loppumisajankohdat kannattaakin jo alun perin
sopia samaksi kuin perustoiminnallisuuden lisenssin loppumisaika.

Lisenssiehdoissa on hyva my6s sopia, miten konkreettisesti hoidetaan ohjelmiston
poisto kaytostd sitten, kun lisenssia ei endd haluta uusia tai ohjelmiston elinkaari on lo-
pussa. Kaytdnnossa on varsin vaikeaa todeta, onko ohjelmiston ajettavat versiot todella
poistettu kaikilta asiakkaan tietokoneilta tai onko palautetusta asennuslevykkeesta tehty
kopioita. Siksi ehtojen kirjoituksessa kannattaakin mieluummin sopia laitonta kayttoa
seuraavasta rangaistuksesta kuin kdytannon poistotoimista.

6.2.4. Miten hoidetaan versionnostojen aiheuttama ty9?

Lisenssiehdoissa pitéisi sopia kaytannon jarjestelyistd, jotka seuraavat uusien ohjelmisto-
versioiden julkaisemista. Jos uusi versio péaatetaan péivittada asiakkaan ympéristoon, pitaa
tietéd, kuinka ohjelmakoodi vieddén asiakkaalle, kuinka se asennetaan kayttoon ja kuinka
hoidetaan muuttuvan ohjelman mahdollisesti vaatimat datakonversiot. Lisaksi uusi versio
pitad integroida toimimaan yhteen myos asiakkaan ympariston muun teknologian ja lait-
teiston kanssa.

Jos toimittaja on vastuussa yllamainituista toimenpiteistd, pitéa sopia, kuka voi men-
na asiakkaan toimitiloihin asennusta tekemé&an ja mitd han sielld saa tehdd ja mita ei.
Koska taman tutkielman tapaustutkimuksen ohjelmisto on luokiteltava erittéin salaiseksi
aineistoksi ja koska sita todennakaisesti tullaan myymaéan toisille valtioille, on hyvin epa-
todenndkoistd, ettd toimittaja saa osallistua ohjelmiston paivitystoihin.
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Ohjelmiston luonteen vuoksi lisenssiehtojen tulisikin selvittdd muun muassa, miten
ohjelmistopaivitykset toimitetaan asiakkaalle ja tekeekd asiakas tarvittavat datakonversi-
ot itsendisesti toimittajan antamien ohjeiden mukaan vai toimitetaanko asiakkaalle tarvit-
tavat muutosskriptit ohjelmiston mukana.

Toimittajalle tuskin kerrotaan myo6skadn kovin tarkasti asiakkaan laitealustasta ja
muista kaytossa olevista ohjelmistoista. Tamé vaikeuttaa integrointisuunnitelman teke-
mistd samoin kuin varsinaisen integroinnin toteuttamista. Lisenssiehdoissa on siksi myds
sovittava, kuuluvatko integrointityot toimittajalle, ja jos kuuluvat, niin millaista informaa-
tiota asiakas silloin antaa toimittajalle omista ymparistoistaan. Toisaalta, jos toimittaja
paasee kasiksi asiakkaan laitetietoihin, han voi lisatd omaa liiketoimintaansa tarjoamalla
integrointipalveluja lisatyona ja ehk& myos kehittdd uusia, asiakasta hyddyttavia ohjelmis-
toja tai komponentteja. Tat4 kautta laitetietojen luovuttaminen toimittajalle olisi myos
asiakkaan kannalta hyodyllista.

6.2.5. Miten henkil6resurssit saadaan vastamaan tarvetta?

Seka lisenssien hallinta etté niit4 koskettavien ohjelmistojen kehittdminen vaativat henki-
I6resursseja. Kaikkia edelld olevissa luvuissa késiteltyja toimenpiteitd tekemaén tarvitaan
osaavaa henkilostoa.

Yritykselld on siis oltava tarpeeksi paljon henkilokuntaa, mutta pelkastaan se ei riita.
Henkilostolla on my0ds oltava tarpeellinen tietotaito tehtdviensa suorittamiseen. Tama
tarkoittaa henkiloston kouluttamista muun muassa kokoonpanonhallintatydkalujen kéyt-
toon sekd asiakkaan ympadriston laitteiden ja muiden ohjelmistojen kdyttéon ainakin pin-
tapuolisesti. Jos liséksi on sovittu koulutuspalvelusta asiakkaan kanssa, on yrityksen
varmistettava, etta siltd 1oytyy sopiva ja osaava henkil6, esimerkiksi kielitaidon puolesta,
toimimaan tassé tehtdvasséd. On my6s huomioitava, ettd lisensoituja ohjelmistoja on ylla-
pidettdva ja edelleen kehitettdvé, ja myos tdéhén tyohon on I0ydettdva asiansa osaavaa
henkilostoa.

Kaikki tdma maksaa yritykselle rahaa niin henkilokunnan palkkojen, toimitilakustan-
nusten kuin koulutuksenkin vuoksi. Yrityksen on siis hyvéd miettia jo lisenssiehdoista so-
piessaan, minkalaisia palveluja se pystyy asiakkaalle lupaamaan. Pit44 mietti&, ovatko li-
sensseistd saatavat tulot tarpeeksi suuret kattamaan henkiléresurssien varmistamisen ai-
heuttamat kulut.

6.3. Lisensointikysymyksia asiakkaan nakékulmasta

Koska lisenssisopimuksen allekirjoittamiseen tarvitaan aina kaksi osapuolta, on lisens-
siehtoja sovittaessa tarkasteltava asiaa myos asiakkaan ndkokulmasta. Sopimusehtojen on
palveltava my0s asiakkaan etuja, silld muuten hé&n ei allekirjoita sopimusta. Jos sopi-
musehdot my6hemmin paljastuvat asiakkaalle epdoikeudenmukaisiksi, se estédé asiakas-
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suhdetta muodostumasta pitkaaikaiseksi kumppanuudeksi. Seuraavaksi kasitelladn kysy-
myksid, joihin pohditaan vastausta asiakkaan nakdkulmasta.

6.3.1. Miten hinta jakaantuu ohjelmiston elinkaaren ajalle?

My0s asiakkaalla on huoli omasta taloudestaan ja toimintansa kannattavuudesta. Asiak-
kaat ovat isoja organisaatioita tai vastaavat toiminnastaan valtionhallinnolle, joten niiden
byrokratian maara on suurta ja paatoksenteko hidasta. Asiakkaan talous ja lisenssien os-
tamiseen kéytettdvat varat maaraytyvat pitkalti niille myonnetyistd méaararahoista. Byro-
kratia ja vuosittaiset maararahat vaikuttavat siihen, ettd myos budjetointi on hidasta ja
sykliméista.

Asiakkaan kannalta siis lisenssin hinnoittelun tulisi olla mahdollisimman helposti en-
nustettavaa, eikd se myoskaén saisi sisaltdd suuria kertasummia. Mitd kohtuullisempi on
lisenssin alkuhinta, sitd helpommin sen hankintap&atds menee lapi ja ohjelmisto saa osto-
luvan. Toisaalta vuosittaiset lisenssimaksut tai muu kausittainen laskutus helpottaa tulos-
sa olevien kustannusten ennakointia ja budjetointia.

Lisenssiehtojen kannattaa siis tukea mallia, jossa tuotteen ostohinta on kohtuullinen
ja jossa vuotuiset maksut pysyvat suurin piirtein samanlaisina vuodesta toiseen.

Toinen vaihtoehto on sopia laskutettavista summista, esimerkiksi versionnostopalk-
kioista tai asennus- ja koulutuspalkkioista, tarpeeksi paljon etukateen eli kdytannossa jo
ennen sen vuoden budjetin tekemistd, jolle laskutus lankeaa. Kéytannossa téllainen on
kuitenkin hankalaa, silla voi olla vaikeaa ennakoida etukdateen, koska versionnosto on
ajankohtaista tai koska jotakin tiettyd palvelua toimittajalta kaivataan. Joskus tallaiset
tarpeet voivat ilmaantua hyvinkin nopeasti, ja silloin niille olisi jo oltava rahoitus valmiina
asiakkaan budjetissa.

Asiakkaan ja my6s toimittajan kannalta suotuisin ratkaisu olisikin vuosittainen kor-
vaus, joka kattaisi myds osan mahdollisista &killisistd kuluista. Lisenssimaksun hinta tar-
kistetaan esimerkiksi vuoden tai kahden vuoden vélein samalla, kun lisenssin muitakin
ehtoja tarkennetaan. Talloin asiakas voisi budjettia tehdessaan varautua tasmalliseen, hel-
posti ennakoitavaan summaan.

My0ds toimittajalle téllainen malli on kannattava siind mielessd, ettd vaikka talloin
joudutaankin ottamaan se riski, ettd joinakin vuosina tyota tehddan enemman kuin lasku-
tettavan summan kattamat kulut, niin joinakin vuosina ty6ta on vastaavasti vahemman.
Silti toimittajan saamat tulovirrat pysyvét tasaisina ja hyvé, joustava kumppanuus asiak-
kaan kanssa sdilyy.

6.3.2. Miten ennakoitavissa henkiléresurssien tarve on?

Asiakkaan tietoturvataso on hyvin korkea, ja usein suojeltavana on niin valtionsalaisuuk-
sia kuin myos valtion maanpuolustukseen liittyvié asioita. Asiakas siis el voi p&astéa toi-
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mittajaa ndkemé&an tietokantojensa siséltdmad dataa eikd ole mydsk&&n aivan itsestdén
selvad, ettd toimittajaa paastetddn edes asiakkaan toimitiloihin. On myds toimittajan edun
mukaista valvoa omia liikesalaisuuksiaan ja varmistaa, ettd esimerkiksi eri asiakkaat eivéat
saa vahingollisia tietoja toisistaan.

Néiden syiden vuoksi kaikki tarvittavat toimenpiteet tulevat mitd todennakdisimmin
vaatimaan henkiloresursseja myos asiakkaan puolelta. Asiakkaan on siis voitava valmis-
tautua ennakolta muun muassa versionnostojen aiheuttamiin toimenpiteisiin kuten data-
konversioihin ja koulutuksen tarjoamiseen. Aina asiakkaalla ei valttamatta ole sopivaa,
vapaata ja osaavaa henkilokuntaa saatavilla ndihin tehtdviin, joten osa vastuusta siirtyy
valttamatta takaisin toimittajalle.

Lisenssiehdoissa on siis hyvé olla selkedsti kuvattuna, mitd tehd&dan muutostilanteissa
ja kuka vastaa mistékin tilanteen vaatimasta tyostd. Sopimuksessa voidaan esimerkiksi
sopia toimittajan puolelta joku tietty luottohenkild, jolla on lupa toimia asiakkaan ympa-
ristdssé tai voidaan sopia, ettd toimittaja kouluttaa asiakkaan henkilokunnasta joitakin
henkil6itd toimimaan valimiehina toimittajan ja asiakkaan valilla.

Riippumatta siitd, miten vuorovaikutus toimittajan ja asiakkaan vélilla hoidetaan, on
henkilGresurssien tarpeen ennakoitavuus tarkedd toimittajan lisdksi myos asiakkaalle ja
tastd johtuen molemmilta osapuolista vaadittavien asioiden listaus lisenssisopimuksessa
on erityisen tarkeaa.

6.3.3. Miten hoidetaan versionnostojen aiheuttama ty9?

My0s asiakkaan, kuten toimittajankin, térkein varjelun kohde on liiketoiminnan salai-
suuksien sdilyttdminen. Tama tuo kaytanndn ongelmia niin versiopéivitysten kuin data-
konversioidenkin asennukseen ja kayttdonottoon.

Ensin on mietittdvé, miten ohjelmisto toimitetaan asiakkaalle eli lahetetdadnkd se séh-
kdisessda muodossa esimerkiksi internetin valitykselld, lahetetadnkd ohjelmat levykkeelle
poltettuna postitse tai muun kuriirin valitykselld vai viekd joku asennuslevykkeet asiak-
kaalle henkilokohtaisesti.

Valityspalvelujen kaytdssa on aina omat riskinsa, etta tieto joutuu vaariin kasiin. Jos
ohjelmisto esimerkiksi l&hetetddn postin kautta, on aina se vaara, etta kirjekuori hukkuu
tai paatyy sellaisille tahoille, jotka kéyttavat sitd joko toimittajaa tai asiakasta vastaan.

Henkil6kohtainen toimitus on ehk& turvallisin tapa toimittaa levyke perille, vaikka
toki sekadan ei ole taysin varma. Henkilon kaytto valittdjana on myos kallista, silla esimer-
kiksi lentoliput luovutuspisteeseen ovat kalliit.

Sen sijaan tietojen vélitys internetin kautta on nykyaikana varsin turvallista erilaisten
salausmenetelmien ansiosta. Liséksi voidaan kéyttdd asiakkaan ja toimittajan valille tehty-
ja suljettuja verkkoja, joista ei ole paasya yleiseen verkkoliikenteeseen.
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Eri lahetysvaihtoehtojen pohdinta on siis térked vaihe lisenssineuvotteluja ja erilaisten
vaihtoehtojen hyvin, ja huonojen puolien pohdinta johtaa molempia osapuolia tyydytta-
vaan ratkaisuun.

6.3.4. Miten toimivat yllapito ja tukipalvelut kaytannossa?

Yksi eniten asiakastyytyvaisyyteen vaikuttavista osatekijoistd on toimivat yllapito- ja tu-
kipalvelut. Jos asiakas huomaa ongelmia ohjelmistossaan, hén haluaa saada toimittajalta
pikaisen vastauksen ja mahdollisesti korjauksen havaitsemaansa virheeseen. Myds myon-
teinen ilmapiiri kehitysehdotusten jakamiseen puolin ja toisin liséé tyytyvaisyytta.

Lisenssiendoissa kannattaakin sopia myds, miten mahdollisissa virhetilanteissa toimi-
taan ja milla keinoilla asiakas esimerkiksi ilmoittaa I0ytdménsa virheen ohjelmistosta.
Samoin voidaan sopia, miten asiakas ilmoittaa keksiménsa kehitysehdotukset ohjelmis-
toon. Asiakastyytyvéisyyden nimissd toimittajan kannattaisi myos asettaa takaraja, jolloin
asiakkaan viestiin viimeistaan vastataan.
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7. The Composite Features Diagram -arviointimenetelma

The Composite Features Diagram (CFD) on arviointimenetelmd, joka tuo kaytettavat
arviointikriteerit, raja-arvot seka tulokset nakyvéaan, helposti luettavaan ja ymmaérretta-
vaan muotoon. Sitd on helppo kayttéa, ja siksi se on myds erittdin tehokas véline arviota
tehtdessa.

Uskon, ettd monipuolisten ominaisuuksiensa ja tulosten helpon luettavuutensa vuoksi
CFD sopii erittain hyvin tapaustutkimukseni arviointimenetelméksi. Valitsin tdméan mene-
telman myos siksi, ettd en ole ennen nahnyt sitd kaytettdvan tdménkaltaisessa tyossa yri-
tyksesséni ja haluan osoittaa, etta se todella toimii.

CFD on varsin uusi arviointimenetelmd, eik& sen kaytosta vastaavankaltaisissa tutki-
muksissa 10ytynyt viitteitd. Uskon kuitenkin, ettd menetelma sopii rakenteensa puolesta
hyvin tahan tutkielmaan. Haluan my6s osoittaa, ettd tdmé& menetelmd todellakin toimii
halutulla tavalla ja ettd koko tdma tutkielma antaa esimerkin my6s muille vastaavankal-
taisten vertailujen tekijoille.

CFD-menetelmé& yhdistad seké kvalitatiivisen eli laatuun painottuvan, ettd kvantitatii-
visen eli maaradn perustuvan tutkimuksen tekotavan, jonka vuoksi se on kattavampi kuin
monet muut yleisesti kaytetyt menetelmat. [Georgiadou, 2003]

Laadullinen l&ahestymistapa tulee ilmi siitd, ettd jo arvioinnin alkuvaiheessa todetaan
kunkin arvioitavan kohteen kohdalta, onko silld halutut ominaisuudet ja tayttavatko ne
annetut kriteerit. Talla perusteella tehdddn karsintaa lapi koko arviointiprosessin
[Georgiadou, 2003].

Maaréllinen ndkokulma tulee méaéarallisesti mitattavien ominaisuuksien testaamisesta.
Testit toistetaan jokaiselle arvioinnin kohteelle samanlaisina ja saman laajuisina
[Georgiadou, 2003]. Testien perusteella arvotetaan vertailtavien vaihtoehtojen parem-
muus.

7.1. Menetelman kuvaus

Arviointiprosessi kdyttden CFD:a aloitetaan etsimalla kaikkein tarkeimmét ja mielenkiin-
toisimmat ominaisuudet arvioitavasta kohteesta. Joskus téllaiset ominaisuudet ovat hyvin
yleisella tasolla mé&ériteltyja, kuten “helppokéyttoisyys”. Téllaisia yleisen tason ominai-
suuksia on kuitenkin hankala mitata numeerisesti. [Georgiadou, 2003]

Usein on myos vaikeaa tehdd suoraa vertailua kahden kohteen vélilla esimerkiksi sik-
si, ettd niiden myyntiselosteessa asiat on kuvattu eri tavoin, tai siksi, etté sellaisia lauseita
kuin "meiddn tuotteemme parantaa tuottavuuttanne suuresti”’ on vaikea tulkita ja verrata
kéaytannossa [Georgiadou, 2003].
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CFD-menetelméssa arviointiprosessi alkaa siitg, etta valitaan ne ominaisuudet arvioi-
tavasta kohteesta, jotka siind on vélttdmatta oltava ja joiden on laadultaan oltava tietylla
tasolla, jotta kohde voitaisiin hyvaksya kéytettavaksi suunniteltuun tarkoitukseen.

Ylemmén tason tarkasteltavia ominaisuuksia kannattaa valita 3 - 5 kappaletta. Téllai-
sen maaran ominaisuuksia pystyy piirtdméan kaavioon ilman ongelmia ja tulosten lukemi-
nen on vield helppoa. Jos ominaisuuksia on enemman, niin kaaviosta voi tulla sekava ja
talloin myos tulosten lukeminen vaikeutuu.

Kun ylemmén tason ominaisuudet on valittu, niitd aletaan jakaa pienempiin osiin.
N&in saadut ominaisuudet pilkotaan jélleen pienempiin osiin ja néin jatketaan, kunnes l6y-
tyy sellainen ominaisuus, jonka arvo pystytddn mittaamaan numeerisesti. [Georgiadou,
2003]

Esimerkking jakamisesta voidaan ajatella ylemman tason ominaisuutta ”helppokéyt-
toisyys”, joka itsessddn on liian yleinen kasite mitattavaksi. Tdm& ominaisuus voidaan
jakaa pienempiin osiin, joista yksi voisi olla ’nopea oppia”. Tdma taas puolestaan voi-
daan jakaa osiin, joista yksi voisi olla “uusi toiminto x opitaan alle 5 minuutissa”. Tadméa
alimman tason ominaisuus voidaan nyt mitata minuuteissa eli jakaminen voidaan télta
osin lopettaa. Suurin hyoty tdménkaltaisessa lahestymistavassa on, ettd jos arvioitava
kohde ei omaa arvioitavaa ominaisuutta, niin se voidaan hylata saman tien.

CFD-kaavio on piirros, joka koostuu sisakkaisista renkaista, kuten nakyy kuvasta 3.
Kuvassa korkeimman tason ominaisuudet on numeroitu valilld 1 — 3. Alemman tason
ominaisuudet piirretddn kuvaajan seuraaville tasoille ikdan kuin haarautuviksi puunoksik-
si.

o

Kuva 3. Esimerkki The Composite Features Diagram -kaaviosta.

Kaaviota selkeyttéa se, ettd ominaisuudet on numeroitu ja vain numerot on piirretty
diagrammiin nakyviin. Jos kuvassa olisi auki kirjoitettuna jokaisen ominaisuuden selite,
niin se muuttuisi epéselvaksi ja olisi vaikeampi tulkita.
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Seuraavaksi voidaan paattdd kunkin ominaisuuden arvosteluasteikosta. Tdméa vaihe
vaatii kaikkien asianosaisten vélistd keskustelua, jotta saavutettaisiin yksimielisyys siit,
kuinka testitulokset merkitédan kaavioon ja kuinka kaavion tuloksia luetaan.

Yleensé arvosteluasteikkona kaytetdan numerovélid 1 — 5 siten, ettd huonoin arvosa-
na on 1 ja paras on 5. Jos mitattava ominaisuus puuttuu tai se saa testissa niin huonon
tuloksen, ettei sitd voida pitdd hyvaksyttavana, arvosanaksi tulee nolla, joka automaatti-
sesti tarkoittaa, ettd kohde hylatadn [Georgiadou, 2003]. Asteikon luvut 2 — 4 sijoitetaan
tasavélein ylimman ja alimman arvon véliin. Arvosteluasteikko nakyy kuvasta 4.

Kuva 4. Esimerkki asteikkojen merkitsemisestd CFD-kaavioon.

Kun arvosteluasteikko on hyvaksytty, on aika p&attadd, mika on kunkin ylimman tason
ominaisuuden kohdalta se raja-arvo, jonka tulee tayttyd, ettd kohde voidaan hyvéksya.
Raja-arvojen paattdmiseen tarvitaan kaikkien asianosaisten yhteinen pééatos.

On erittdin tarkeéd, ettd raja-arvoja ja niiden vélisid suhteita mietitd&dn huolellisesti,
silld jos kaikille ominaisuuksille laitetaan raja-arvoksi 5, olisi arvioitavan kohteen oltava
joka suhteessa taydellinen. On kuitenkin erittéin harvinaista, ettd mikaan arvioitava kohde
saa taydet pisteet jokaisesta arvioitavasta ominaisuudesta, joten téllaiset raja-arvot aihe-
uttavat sen, ettd mahdollisesti yksik&d&n arvioitava kohde ei tayttéisi kriteereitd. Raja-
arvot on piirretty kuvaan 5 asteikkoviivojen paalle kayttden #-merkkeja.

Kuva 5. Esimerkki raja-arvojen merkitsemisestd CFD-kaavioon.
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Seuraavaksi suoritetaan varsinainen testaaminen. Testitapahtumassa voidaan esimer-
kiksi pyytaa valittuja henkilGita suorittamaan testattavia tehtdvid ja havainnoida esimer-
kiksi kaytettyd aikaa. Kaikkien testattavien asioiden ei tarvitse olla ndin konkreettisia,
vaan jotkin arvot voidaan saada esimerkiksi matemaattisesti laskemalla tai tutkimalla ti-
lastoja.

Kun kaikki tarvittavan testit on tehty ja testitulokset muutettu arvosteluasteikkoja
vastaaviksi arvosanoiksi, on aika siirtaa tulokset kaavioon. Arvosanojen vieminen kuvaa-
jaan aloitetaan uloimmalta kehaltd, jossa alimman tason mitattavat ominaisuudet ovat.
Kuten kuvassa 6 nakyy, kunkin ominaisuuden kohdalle tehdd&n merkintd saadun arvosa-
nan mukaisesti.

Kuva 6. Esimerkki tulosten merkitsemisesta CFD -kaavioon.

Esimerkin ominaisuuden numero 3 raja-arvo on 1, kuten nékyy kuvasta 5. Koska se-
k& 3.1.1 ettd 3.1.2 saavuttivat tdman raja-arvon, lasketaan ndiden kahden keskiarvo, josta
tulee ominaisuuden 3.1 arvosana. [Georgiadou, 2003]. Samalla periaatteella lasketaan
kaikkien ominaisuuksien arvosanat, kunnes lopulta saadaan arvosanat myds ylimman ta-
son paaominaisuuksille.

Tassa vaiheessa, kun diagrammin sisinté rinkia taytetaéan, voi kaaviosta kayttdd myos
nimitysta Kiviat-diagrammi. Se on ulkon&éltadén tdysin vastaava kuin CFD:n sisimmainen
rengas. Kiviat-diagrammin suurin etu on sen mahdollistamat kolmion pinta-alaan perus-
tuvat laskentakaavat, joita voidaan kayttdd apuna arvioitaessa eri vaihtoehtojen keski-
naista paremmuutta. Laskentakaavoja voi kayttdd myds jo CFD:n uloimmilla kehilld néin
halutessaan [Georgiadou, 2003]. Té&ss4 tutkielmassa nditd kaavoja ei kuitenkaan ole tar-
koitus kayttaa.

Kiviat-diagrammissa tulosten arviointia varten piirretdan viivat seké raja-arvojen etté
arvosanojen valille siten, ettd niistd muodostuu kaksi umpinaista kuviota. Kaavion luke-
mista helpottaa, jos molempien kuvioiden pohjavarit vaihdetaan. Tdma nakyy selkeésti
kuvassa 7.
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Kuva 7. Esimerkki raja-arvojen ja arvosanojen peittamien alueiden merkitsemisesta Kivi-
at-diagrammiin.

Arviointi tapahtuu vertailemalla piirrettyjen kuvioiden peittdamaa aluetta. Jotta tulos
olisi hyvéksyttavd, jokaisen ominaisuuden saama arvosana pitéa olla yhta suuri tai suu-
rempi kuin ominaisuudelle ennen testausta maaritelty raja-arvo.

Jos arvioitavia kohteita on useampia, voidaan niistd kaikista tehdd samanlaiset CFD-
kaaviot. Eri kohteiden keskindisen paremmuuden toteaminen on luotettavaa, koska jo-
kaisen kohteen vertailu perustuu samoihin testeihin, joiden tulokset on mygs arvioitu sa-
malla asteikolla ja samoilla raja-arvoilla. Vertailussa suurimman alueen omaava kohde on
vertailun paras ja sen pitaisi tulla valituksi.

Kuvassa 8 on esimerkki tilanteesta, jossa vertaillaan kolmea kohdetta, joista kustakin
on testattu kolmea eri ominaisuutta.

EKohde 1 Kohde 2 Kolde 3

Kuva 8. Kolme esimerkkikaaviota.

Aivan ensimmaiseksi nahdaan, ettd kohde numero 2 ei tayté vaadittuja ehtoja, silla se
ei ylla yhteen vaadituista raja-arvoista. Tall4 perusteella kohde numero 2 voidaan hylata.
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Kohteista 1 ja 3 on helppo katsoa, kuinka suuret ovat niiden arvosanojen peittdmat
alueet, ja verrata néitd kahta alaa toisiinsa. Alue on suurempi kohteella numero 1, joten
se voittaa vertailun ja tulee valituksi.

Tilanteessa, jossa vertailtavilla kohteilla on téysin yhtenevaiset tulokset, voidaan pe-
riaatteessa valita mik& vain, silla silloin kaikki kohteet ovat laadultaan tasavertaisia. Par-
haimman vaihtoehdon valintaa voi kuitenkin helpottaa noudattamalla seuraavia valinta-
kriteereitd:

1.

Katsotaan, minkd ominaisuuden raja-arvo on asetettu korkeimmaksi eli mika
ominaisuus on arvioitu tarkeimmaksi ja valitaan se kohde, joka on saanut par-
haimmat arvosanat tast4d ominaisuudesta.

Katsotaan mitattuja testituloksia ja valitaan se kohde, jolla on tasaisimmat tes-
tiarvosanat. Nain siksi, ettd téllainen kohde on luultavimmin tasaisen laadukas jo-
kaisen mitattavan ominaisuuden osa-alueella sen sijaan, etta olisi todella hyva jos-
sakin ja vastaavasti todella huono jossakin.

Testeja tehtdessa on saatu kokemusta eri kohteista. Téllainen kokemus voi johtaa
siihen, ettd jokin arvioitava kohde tuntuu luontevimmalta ja miellyttdvimmalta
kéyttaa ja tulisi tasté syysté tulla valituksi.

Voidaan my0s valita lisdéd ominaisuuksia ja tehdd nditd k&yttden uusi arviointi,
jonka perusteella valinta tehdaan.

Jos mik&én ylla olevista ei tuo ratkaisua, valitaan se, joka on visuaalisesti miellyt-
tavimman nékoinen. Yleensa kaunis ulkoasu tuo positiivisen vaikutelman tuot-
teesta ja lieventdad muutosvastarintaa.
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8.  Vertailuun valittavat ominaisuudet ja niiden ositus

Vertailuun valitaan kolme lisenssilt4 vaadittavaa ominaisuutta. Ominaisuuksien painopiste
on toimittajalle tarkeissa asioissa siksi, etta tata tutkielmaa tehdaén ohjelmiston omistajan
nakokulmasta. Toimittajan ominaisuudet jakaantuvat kahteen osaan, kustannusten hallin-
taan ja yllapidon hallintaan. Kolmanneksi padominaisuudeksi tulee mukaan asiakkaan na-
kokulmasta tarkeitd asioita. Kaikista vertailtavista ominaisuuksista on sovittu yhdessa
tapaustutkimuksen myyjayrityksen kanssa neuvottelemalla.

Vertailuun valitut pddominaisuudet nékyvat kuvassa 9. Kuvan numero 1 tarkoittaa
toimittajan kustannusten hallintaan liittyvid ominaisuuksia, numero 2 toimittajan yllapi-
don hallintaan kuuluvia ominaisuuksia ja numero 3 asiakkaan nakdkulmasta kiinnostavia
kysymyksia.

Kuva 9. Vertailuun valitut pddominaisuudet CFD-kaaviossa.

8.1. Kustannuksiin liittyvat padominaisuudet ja niiden ositus

Kustannuskysymykset on jaettu suoraan viiteen eri mitattavaan ominaisuuteen. Nama
ominaisuudet kuvaavat tuotteen hintaan ja sen jakautumiseen liittyvia vaihtoehtoja, ver-
sionnostojen pakollisuutta ja koulutuksen hinnoittelua, myyntikoneiston valinnan vaiku-
tuksia, ohjelmaversioiden asiakaskohtaisen lukuméaéran vaikutusta seka markkinatilanteen
muutoksiin joustavasti suhtautumisen vaikutusta tuotteen lopulliseen hintaan sen elinkaa-
ren loputtua.

Seuraavaksi kuvataan kutakin mitattavaa kustannuksiin vaikuttavaa ominaisuutta.

1.1 Lisenssin alkuhinta ja laskutus lisapalveluista
Lisenssin kokonaishinta koostuu sen alkuhinnasta ja lisapalveluiden, kuten ver-
sionnostojen, asennuspalveluiden, koulutuksen ynnd muiden vastaavien hin-
noista. Toimittaja haluaa saada maksimaalisen tuoton ohjelmistostaan pitkalla
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aikavélilla. Ohjelmiston korkea alkuhinta ei valttamatta takaa kaikkein suurim-
pia tuottoja juuri pitkalla aikavalilla.

Vertailussa tutkitaan tuotteen lopullista tuottoa sen 20 vuoden elinkaaren
aikana erilaisilla hinnoittelun jaoilla.

Versionnoston pakollisuus ja koulutuspalvelun hinnoittelu
Lisenssisopimuksesta Kirjoitettaessa pohditaan usein sitd, velvoitetaanko asia-
kas tekema&n versionnosto aina ja jos ndin tapahtuu, niin liittyyko siihen toi-
mittajan antamaa koulutusta vai pitddko koulutuspalvelu ostaa.

Vertailussa tutkitaan, miten lisenssista saataviin lopullisiin tuloihin vaikuttaa
se, onko versionnosto pakko tehda ja kuuluuko siihen mukaan koulutusta vai
ei.

Myyntikoneiston valinnan vaikutus lopulliseen tuottoon

Yrityksen valitsema myyntitapa vaikuttaa myos siihen, kuinka paljon lisenssi
tuottaa yritykselle. Jos omalla yritykselld on resursseja myyda tuotettaan,
kaikki lisenssitulot tulevat myos sille itselleen.

Jos tuotteen sen sijaan joutuu antamaan kolmannelle osapuolelle jaettavak-
si, véhentdd se oman osuutensa saaduista tuotoista. Kolmannen osapuolen
osuus lisenssin myyntituloista riippuu siitd, saako se tehdd omia muutoksiaan
ohjelmistoon vai ei.

Vertailussa tutkitaan, miten myyntikoneiston valinta vaikuttaa hinnoittelun
lopputulokseen.

Asiakaskohtaisten versioiden lukumé&aran vaikutus tuottoon
Asiakkaalla kaytossa olevien ohjelmaversioiden lukumaara vaikuttaa negatiivi-
sesti yrityksen tuottoon. Jos yhdelle asiakkaalle sallitaan useita ohjelmaversioi-
ta, se lisdd yllapitokustannuksia. Lisaksi versionnostot aiheuttavat talloin suu-
remman tyomaaran.

Vertailussa tutkitaan ohjelmaversioiden lukumé&aran vaikutusta tuotteen lo-
pulliseen hintaan.

Joustava reagointi markkinatilanteen muutoksiin
Markkinat muuttuvat tuotteen pitké&n elinkaaren aikana varmasti moneen ker-
taan. Tuotteen loppuhintaan vaikuttaa siis myo6s, kuinka joustavasti lisenssieh-
dot ndihin muutoksiin reagoivat. Jos lisenssiehtoja ei voida muuttaa markkina-
tilanteen muuttuessa, voidaan menett&é paljonkin tuloja. Esimerkiksi voimakas
inflaatio voi sy6da rahan arvoa niin paljon, ettd jos tuotteen hintaa ei korjata,
niin toimittaja voi jaada tappiolle. Siksi joustava lisenssiehtojen uudistaminen
my0s kesken sopimuskauden on suotavaa.

Vertailussa tutkitaan joustava ja joustamaton sopimusmalli vaikuttaa lisens-
situottoihin.
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Kuvassa 10 on CFD-kaavioon sijoitettuna kustannustehokkuuteen ja tuotteen loppu-
hintaan vaikuttavat mitattavat ominaisuudet.

Kuva 10. Kustannustehokkuuteen vaikuttavat vertailtavat ominaisuudet CFD-kaaviossa.

8.2. Yllapitoon liittyvat pddominaisuudet ja niiden ositus

Yllapitoon ja kokoonpanonhallintaan liittyvat kysymykset on jaettu kolmeen eri alaryh-
maan. Ensimmdinen ryhmé kokoaa yhteen henkiloresursseihin liittyvid seikkoja, toinen
ryhma tekniset haasteet ja kolmanneksi ryhmaksi on valittu lisenssiin liittyvia kysymyksia.

Henkiloresurssiominaisuudet kattavat kysymykset toimintatavan vaikutuksesta data-
konversion virheellisyyteen seka eri toimintojen vaatimista henkilotydméaarista.

Tekniset kysymykset késittelevat versionnostojen pakollisuuden ja laiteymparistojen
moninaisuuden vaikutusta yll&pitoon.

Lisenssiehdoista riippuvista asioista tutkitaan lisenssin jaottelun vaikutusta yllapidet-
tavien lisenssien maaradn, lisenssiehtojen tarkistuksen vaikutusta henkiloresursseihin seka
lisenssiajan loppumisen eri toimenpiteiden vaikutuksia.

Seuraavassa on kuvattuna kaavion osion 2.1 mitattavat, henkiloresursseihin vaikutta-
vat ominaisuudet:

2.1.1 Virhemahdollisuus datakonversioiden tekemisessa
Datakonversioiden tekeminen eri ohjelmistoversioiden vélilld on aina riskialtis-
ta tyotd. Toimittaja on parhaiten selvilld ohjelmistoon tehdyista muutoksista,
joten osaltaan han myds tietdd eniten muutostarpeista. Toisaalta asiakas on
omien tietojensa paras asiantuntija, joten on helppo kuvitella, ettd myds hanella
olisi datakonversioiden tekemisessa tarvittavaa tietoa. Kaytannossa siis kon-
version voi siis tehda joko asiakas tai toimittaja, mutta yhteistytssa keskenaan.
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Vertailussa tutkitaan virheprosentin suuruutta riippuen siitd, kumpi data-
konversion tekee, asiakas vai toimittaja, ja kuinka paljon yhteistyot& prosessi
sisaltaa.

Henkiloresurssien tarve

Henkiloresurssien yllapito on kallista. Kaikkia toimittajan lupaamia toimintoja
ja palveluita varten on I0ydyttava henkilokuntaa tehtdvid suorittamaan. Usein
ohjelmiston yll&pitoon liittyvét tehtdvat ovat luonteeltaan sellaisia, ettad yhden
ihmisen ei ole mahdollista tehd& niistd useaa. Tama johtuu esimerkiksi siita, et-
t4 jotkin tehtdvat vievat niin paljon aikaa, ettei henkild ehdi tekem&&n muuta
tai tehtava vaatii sellaista erikoisosaamista, jota kaikilla ei ole. Siksi toimittajan
kannattaa miettid tarkoin, millaisia palveluita se on valmis tarjoamaan.

Vertailussa pohditaan toimittajan tarjoamien toimintojen ja palveluiden vai-
kutusta henkil6resurssien tarpeeseen.

Seuraavaksi kuvataan kaavion osion 2.2 teknisiin kysymyksiin liittyvat mitattavat
tutkimusongelmat.

221

2.2.2

Versionnostojen pakollisuus

Versioiden yllapito vaatii paljon resursseja. Mitd pidempi on ohjelmiston elin-
kaari, sitd useampia versioita siiti ehditddn tekeméan. Myos asiakkaiden luku-
maara lisdd versioiden méaarad, silla hyvin todenndkoisesti jokaisesta kom-
ponentista joudutaan muokkaamaan kullekin asiakkaalle oma versio. Yllapito-
tyoté liséd, etté eri ohjelmaversioiden pité4 olla taaksepdin yhteensopivia edel-
listen versioiden kanssa.

Yllapitotyd véhenee merkittavasti, jos lisenssiehdoissa saadaan sovittua asi-
akkaan kanssa versioiden rajoittamisesta. Taméa voidaan tehda esimerkiksi si-
ten, ettd asiakas pakotetaan huolimaan versionnosto aina kun sellaista tarjo-
taan tai sovitaan, ettd yhteensopivuus edellisiin versioihin rajoitetaan esimer-
kiksi kahteen edelliseen versioon.

Vertailussa tutkitaan, miten erilaiset versioiden madrien rajoittamiskeinot
vaikuttavat yllapidettavien ohjelmistoversioiden méaariin.

Laiteymparistdjen lukumaara per asiakas

Ohjelmiston pitd& myos toimia useilla eri laitealustoilla, silla etukateen ei voida
olettaa, ettd Kkaikilla tulevilla asiakkailla on samanlaiset laitteistot kaytossaan.
Tama lisda myos osaltaan ohjelmaversioiden lukumaaraé seka versionhallintaan
liittyvaa yllapitoa.

Yllapidettavan versiomadran vahentdmiseksi voidaan myos lisenssiehdoissa
sopia rajoituksia asiakkaan laitteistoihin. Rajoitukset voisivat esimerkiksi maa-
rata, ettd yhdelld asiakkaalla saa olla vain tietty maara erilaisia laitteita kaytos-
séan.
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Toinen keino tehd& rajoitusta tuettavien laitteistojen méaarédén on ilmoittaa
Jo etukateen, ettd ohjelmisto on testattu toimivaksi vain tietyillg, erikseen lue-
telluilla laitealustoilla. Asiakas voi toki kdyttada ohjelmistoa muissakin laitteissa,
mutta toimittaja ei ole talloin vastuussa ohjelmiston oikeasta toiminnasta.

Vertailussa tutkitaan muutamien eri laitteistorajoitusten vaikutusta yllapi-
dettévien ohjelmistoversioiden lukumaariin.

Seuraavaksi listataan kaavion osion 2.3 lisenssiehtoihin liittyvat mitattavat ominai-

suudet.
23.1

2.3.2

2.3.3

Ohjelmiston jakaminen erikseen lisensoituihin komponentteihin
Myos lisenssejé pitdd hallita ja tdma vaatii toimittajalta resursseja. Koska oh-
jelmisto koostuu padosin komponenteista, pitdd toimittajan miettia tarkoin, mi-
ten ndmd komponentit lisensoidaan, jotta yllapitotyd olisi mahdollisimman
helppoa.

Vertailussa tutkitaan, miten yll&pidettavien lisenssien lukumaéraan vaikuttaa
se, kuinka komponentit on jaettu lisensoitaviin osiin.

Lisenssiehtojen tarkistamisen
Ohjelmiston elinikd on pitkd ja sind aikana markkinatilanteet muuttuvat var-
masti paljon. Poliittisten olojen vaihtelut samoin kuin inflaatiokin vaikuttavat
siihen, ovatko lisenssiehdot ja lisenssin hinta endd kannattavia toimittajalle.
Kéytannossa on epdedullista molempia osapuolia kohtaan tehd& sellainen so-
pimus, jota ei tarkisteta missadn vaiheessa lisenssikautta. Tarkistamisen kaan-
topuoli on, ettd muutokset vaativat neuvotteluja asiakkaan ja toimittajan valil-
1a.

Vertailussa tutkitaan, miten lisenssiehtojen tarkistaminen vaikuttaa henkil6-
resursseihin pitkalla aikavalilla.

Lisenssikauden loppumisen aiheuttamat toimenpiteet

Lisenssikauden loppuminen luo my0ds haasteita lisenssiehdoille. Jos asiakas
paattyy sellaiseen ratkaisuun, ettd lisenssid ei uusita, on jollakin tapaa hoidet-
tava kéyt0ssé olevan ohjelmiston poistaminen. Kaytanngssé toimittaja ei voi
olla varma, ettd ohjelmisto on todella h&vitetty asiakkaan koneista, mutta li-
senssiehdoissa voidaan méaaritella, milloin ohjelman kéayttdmisesta tulee laiton-
ta.

Vertailussa tutkitaan erilaisia keinoja poistaa ohjelmisto kaytosta.

Kuvassa 11 on CFD-kaavioon sijoitettu yllapitoon vaikuttavat mitattavat ominaisuu-

det.
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A

Kuva 11. Yllapitoon liittyvét vertailtavat ominaisuudet CFD-kaaviossa.

8.3. Padominaisuudet asiakkaan nakdkulmasta

Asiakkaan nédkokulmasta kaavion pddominaisuus 3 voidaan 10ytaa neljad merkitsevaa asi-
aa. Néita ovat ohjelmiston jakelureitin valinnan aiheuttamat riskit, hintojen jakaantuminen
ohjelmiston elinkaarelle, asiakkaan henkil6resurssien tarve seka tukipalveluiden vasteajat.

3.1

3.2

Jakelureitin valinta
Riippumatta siitd, kuinka ohjelmisto toimitetaan asiakkaalle, kuljetukseen liit-
tyy aina riskeja siita, ettd arkaluontoista tietoa joutuu vadriin kasiin. Yhtélailla
posti tai kuriiripalvelu voi hukata kirjeen, tietoliikenneverkoista voidaan kaa-
pata arkaluontoista tietoa tai ohjelmalevykettd kantavan ihmisen kimppuun
voidaan hyokéata. Toiset ndistd tavoista ovat kuitenkin luotettavampia kuin toi-
set. Esimerkiksi nykyisten salaustekniikoiden myota internetin kautta voidaan
valittad tietoa suhteellisen turvallisesti.

Vertailussa tutkitaan miten erilaiset jakelureitit vaikuttavat tietoturvariskei-
hin.
Hintojen jakaantuminen ohjelmiston elinkaarelle
Hintojen ennakoitavuus on asiakkaalle tarkedd. Myos tuotteen kokonaishinta
on helpompi madritelld, jos hinta on jo mahdollisimman aikaisessa vaiheessa
tiedossa. Ohjelmiston kokonaishintaan vaikuttavat seka alkuhinta ettd vuosi-
maksut, mutta myos yksittdisista palveluista tai toiminnoista kertyvat maksut.
My®os toimittajan on helpompi laskea lisenssista saatavat tuotot, kun hinnoitte-
lu on mahdollisimman selkeda.

Vertailussa tutkitaan millaiseksi tuotteen loppuhinta muodostuu erilaisilla
laskutusmalleilla.
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3.3 Asiakkaan tarvitsemat henkiloresurssit
Asiakkaalle on tarkedd pystyd ennakoimaan esimerkiksi versionnostoissa tar-
vittava henkiloston maard. Ylimaaraisen henkiloston pitdminen tydsuhteessa
vie turhaan resursseja, mutta yhtd hankalaa on myos irrottaa muuta henkilds-
t0& omista tyotehtdvistadn. Asiakkaan ja toimittajan vélinen sopimus siitd, ku-
ka hoitaa mink&kin tyovaiheen, auttaa sopivien ratkaisumallien etsimisessa
my0s tdssa ongelmassa.

Vertailussa tutkitaan, miten erilaiset toimittajan ja asiakkaan valiset sopi-
mukset tyOvaiheiden vastuuhenkilGista vaikuttaa asiakkaan henkilostoresurs-
seihin.

3.4 Tukipalveluiden vasteajat
Ongelmatilanteiden ilmaantuessa asiakkaan on tdrkedd saada yhteys toimitta-
jaan mahdollisimman pian. Nopea vastaus nostaa myds asiakastyytyvaisyytté.
Lisenssisopimuksessa voidaan sopia, ettd toimittaja jarjestad tukipalveluita.
Usein sopimuksessa sovitaan my6s vasteaika, jonka sisalla asiakkaan viesteihin
vastataan.

Vertailussa tutkitaan vasteajan vaikutusta asiakkaan ja toimittajan valisessa
vuorovaikutuksessa.

Kuvaan 12 on piirrettynd asiakkaalle tarkedat ominaisuudet.

<

Kuva 12. Asiakkaan nakokulmaan liittyvat vertailtavat ominaisuudet CFD-kaaviossa.
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9. Vertailun toteutus

Lisenssien vertailu madriteltyjen ominaisuuksien perusteella tehd&an tutkimalla jokaisen
yksittadisen ominaisuuden vaihtelun merkitysté lopputulokseen. Tdman vuoksi vertailussa
on mukana kolme vaihtoehtoista l&hestymistapaa. Vaihdot A ja B kuvaavat jonkin tietyn
ominaisuuden suhteen kahta eri &4ripaata ja vaihtoehto C niiden vélille sijoittuvaa arvoa.

Lahtokohtaisesti vaihtoehto A kuvaa ankarinta daripaatd, siis sitd ominaisuuden ar-
voa, joka on ehdottomin, rajaavin ja joustamattomin. Vaihtoehto B taas kuvaa sitd tilan-
netta, jossa lisenssiehdoista on yritetty tehd&d mahdollisimman joustavat ja vahan rajoitta-
vat. Vaihtoehto C on suositeltavin ominaisuuden arvo tai ratkaisuvaihtoehto.

Testaaminen tapahtuu siten, ettd mietitddn kutakin ominaisuutta erikseen sekd kuva-
taan sen ilmenemistd vaihtoehdoissa A, B ja C. Lopuksi verrataan, minkalaisia tuloksia
kukin kolmesta vaihtoehdosta on saanut.

9.1. Testitapaukset

Seuraavaksi kuvataan tarvittavat testitapaukset sek& vaihtoehtojen A, B ja C ratkaisumal-
lit.

Esimerkeissa kaytetyt hinnat ovat taysin kuvitteelliset ja ne on pydristetty mahdolli-
suuksien mukaan tasaluvuiksi, silla se helpottaa laskemista. Kaikki vertailussa kaytetyt
numerot ovat muutenkin vain viitteellisid ja niiden on tarkoitus kuvata ainoastaan asioi-
den vaélisi4 suhteita. Testitapauksissa oletusarvoisesti tuotteen elinidksi on arvioitu 20
vuotta. Kaikki laskennoissa kaytetyt numerot on my6s pyoristetty kahteen desimaaliin.

Testitapaukset on numeroitu samoin kuin edellisessd kappaleessa esitetyt ominai-
suuksien kuvaukset. Kaikki ndma ominaisuudet on myos piirretty ndkyviin kuvaan 13.
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Kuva 13. Kaikki testitapaukset CFD-kaaviossa.

Lisenssin alkuhinta ja laskutus lisdpalveluista
Vertaillaan korkeaa, matalaa ja kohtuullista tuotteen alkuhintaa seka lisépalve-
luiden korkean, matalan ja kohtuullisen hinnoittelun vaikutusta tuotteen lop-
puhintaan sen elinkaaren loputtua. Oletetaan, etté lisapalveluita ostetaan tasai-
sesti 2 kappaletta per vuosi.

Ominaisuus Vaihtoehto A Vaihtoehto B Vaihtoehto C

Tuotteen alku- 100 000 € 10 000 € 50 000 €

hinta

Yhden lisapalve- 1000 € 5000 € 2500 €

lun hinta

Tuotteen lopul- | (1000 €*2kpl | (5000€*2kpl | (2500 € * 2 kpl

linen hinta elin- * 20 vuotta = * 20 vuotta = * 20 vuotta =

kaaren loputtua 40 000 €) 200 000 €) 100 000 €)
140 000 € 210 000 € 150 000 €
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Versionnoston pakollisuus ja koulutuspalvelun hinnoittelu

Vertaillaan versionnoston aiheuttamaan koulutusty6hon kuluvaa palkkasum-
maa tuotteen koko elinian aikana siten, etta tutkitaan, kuinka paljon version-
nostosta saatavat kulut véhenevét koulutuskulujen vuoksi. Oletetaan, ettd ver-
sioita tulee yksi per vuosi ja versionnoston hinta on 1 000 € per kerta. Jokaisen
versionnoston yhteydessa tarvitaan 2 péivaa koulutusta eli 15 henkil6tyotuntia.

Kouluttajan palkaksi lasketaan 100 € per tunti.

Ominaisuus Vaihtoehto A Vaihtoehto B Vaihtoehto C
Versionnoston Ei pakollista Pakollinen ver- | Pakollinen ver-
pakollisuus ja versionnostoa sionnosto sionnosto
versionnostojen (asiakas ottaa 20 kpl 20 kpl
lukumaéra vain puolet ver-

sioista)

10 kpl
Versionnostoista 10 000 € 20 000 € 20 000 €
saadut tuotot
Kouluttajan Ei sovittua kou- Sovittu taysi Sovittu 1 pv

tuskulujen jal-
keen

palkkakulut lutuskiintiota koulutus koulutuskiintio
(toimittaja tarjo- | (100 €/h, 15 h/v | (100 €/h, 7,5 h/v
aa 2 pv koulu- ja 20 vuotta) ja 20 vuotta)
tusta puolelle 30 000 € 15000 €
versionnostoista
eli 100 €/h, 15 h
ja 5 kertaa)
7500 €
Tuotot koulu- 2500 € -10 000 € 5000 €
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1.3 Myyntikoneiston valinnan vaikutus lopulliseen tuottoon
Vertaillaan myyntikoneiston valinnan vaikutusta siihen, kuinka suuri osuus li-
senssimyynnin tuotoista saadaan oman yrityksen kéayttoon.

Ominaisuus

Vaihtoehto A

Vaihtoehto B

Vaihtoehto C

Valittu myynti-
kanava

Kolmannen osa-
puolen omista-
ma jalleenmyyja,

Kolmannen osa-
puolen omista-
ma jalleenmyyja,

Yrityksen oma
myyntiosasto
hoitaa ohjelmis-

nista yritykselle
palautuva %-
osuus

joka saa tehdd | joka ei saa tehd& ton myynnin
ohjelmistoon ohjelmistoon
omia muutoksi- | omia muutoksia
aan
Lisenssin myyn- 40 % 80 % 100 %
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Asiakaskohtaisten versioiden lukumé&aran vaikutus tuottoon

Vertaillaan, miten asiakkaan ohjelmaversioiden lukumé&éra vaikuttaa lisenssisté
saatuun tuottoon koko ohjelmiston elinkaaren aikana. Oletetaan, ettd ilman li-
sékuluja ohjelmistosta saataisiin tuottoa sen elinkaaren aikana 100 000 € per li-
senssi. Tastd summasta vahennetédan versioiden yll&pidon aiheuttamat kulut,
joiden arvioidaan olevan 100 € per vuosi per ohjelmaversio. Oletetaan myds,
ettd ohjelmistosta tulee uusi versio kerran vuodessa.

Ominaisuus

Vaihtoehto A

Vaihtoehto B

Vaihtoehto C

Asiakkaan omis-

Ei rajoituksia

Asiakkaan ver-

Asiakas pakote-

hinta versionhallin-
takulujen jalkeen
tuotteen elinkaaren
aikana

tamat ohjelmisto- versioiden lu- sioiden luku- | taan yhteen ver-
versiot kumaaraan maaraa on ra- sioon
(asiakas haluaa | joitettu kahteen 1 kpl
kaikki versiot kappaleeseen
kayttoOonsa) 2 kpl
20 kpl
Versionhallinnan 1. v 100 €, 1. v 100 €, 1. v 100 €,
kustannukset tuot- 2.v 200 €, 2.v 200 €, 2.v 100 €,
teen elinkaaren 3.v300€, 3.v200 €, 3.v 100 €,
aikana jne... jne... jne...
Yhteensé Yhteensa Yhteensé
21 000 € 3900 € 2000 €
Lisenssista saatu 79000 € 96 100 € 98 000 €
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Joustava reagointi markkinatilanteen muutoksiin

Tutkitaan, miten lisenssiehtojen muutokset vaikuttavat lisenssista saatavaan
tuottoon sen koko elinkaaren aikana. Oletetaan, etta ilmanlisékuluja lisenssista
saataisiin sen elinkaaren aikana 100 000 €. Oletetaan myos, ettd markkinatilan-
teiden heilahteluiden ynnd muiden vastaavien muutosten vaikutus lisenssin hin-
taan on -5 % per vuosi.

Ominaisuus Vaihtoehto A Vaihtoehto B Vaihtoehto C
Lisenssiehtojen Ei mitdé&n muu- | Lisenssiehtojen | Lisenssiehtojen
muutosten vai- | toksia lisenssieh- | tarkastus 5 vuo- | tarkastus vuoden
kutus kokonais- toihin, den vélein eli valein
hintaan prosent- | -5 % per vuosi, | vuosinal, 6, 11
teina 20 vuotta ja 16, muina
vuosina -5 %
per vuosi
Lisenssikauden 1.v-5000 €, 16.v -5000 €, | Kaikki vuodet -0
lopulla saatava 2.v-4750€, 17.v 4 750 €, €
hinta vahennet- | 3.v-4512,50 €, | 18. v -4 512,50 Yhteensa
tynd muutoskus- jne... € 100 000 €
tannuksilla Yhteensa jne...
37 735,36 € Yhteensé
81 450,62 €
Muutos alkupe- -62,26 % -18,55 % +/-0 %
raisesta summas-
ta
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2.1.1 Virhemahdollisuus datakonversioiden tekemisessa

Vertaillaan virheprosentin suuruutta riippuen siitd, milld menetelméalld data-
konversio tehddén ja kuinka paljon yhteistyota konversion tekemisessa kayte-

taan.

Ominaisuus

Vaihtoehto A

Vaihtoehto B

Vaihtoehto C

Virheiden mah-
dollisuus pro-
sentteina

Asiakas tekee
konversion itse
seuraten toimit-
tajan ohjelistaa

80 %

Asiakas ajaa
toimittajan 1a-
hettdméan korja-
uskriptin
50 %

Asiakas ajaa
toimittajan lahet-
tdman korjaus-
kriptin seuraten
toimittajan ohje-
listaa
10 %

2.1.2 HenkilOresurssien tarve

Vertaillaan, montako henkil6& toimittaja tarvitsee lupaamiensa ohjelmiston yl-
l&pitoon liittyvien palveluiden tuottamiseen. Oletetaan, ettéd yksi henkilo tekee
vain yhtd tyotehtavaa.

Ominaisuus

Vaihtoehto A

Vaihtoehto B

Vaihtoehto C

Palveluiden tar-
joamiseen vaa-
dittavien henki-
I6iden lukumaa-
ra

Taydet tuki-,
yllapito- ja kou-
lutuspalvelut (eli
tarvitaan koulut-
taja, ohjelmoija,
madrittelija, joku

hallinnollinen

henkild, tieto-
kannan yllapita-
Ja, tekninen tu-
kihenkild)
6 henkil6a

Toimittaja ei
tarjoa mitdan
palveluita
(eli tarvitaan
vain yksi hallin-
nollinen henkil®)
1 henkilo

Toimittaja tarjo-
aa koulutus- ja
asennuspalveluja
lukuun ottamatta
muut palvelut
(eli kouluttajaa ja
teknista tukihen-
kilo4 ei tarvita)
4 henkiloa
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2.2.1 Versionnostojen pakollisuus ja versioiden lukumaéara per asiakas
Vertaillaan, montako erilaista versiota on yllapidossa ohjelmiston elinkaaren
loppuessa riippuen siitd, sallitaanko asiakkaan kayttdd samasta ohjelmistosta
useita versioita yhtd aikaa. Oletetaan, ettd ohjelmistosta tulee uusi versio ker-
ran vuodessa. Oletetaan myos, ettd asiakkaalla on kaytdssédan 2 lisskompo-
nenttia koko ohjelmiston elinkaaren ajan eli 20 vuotta. Oletetaan, ettd myos li-

sdkomponentteihin tulee paivitys kerran vuodessa.

Ominaisuus

Vaihtoehto A

Vaihtoehto B

Vaihtoehto C

Yllapidettavien
versioiden lu-
kumaara

Ei pakollista
versionnostoa, ei
rajoituksia eri
versioiden maa-
raan (asiakkaalla
on kaikkia ver-
sioita kaytossaan
seka ohjelmis-
tosta, ettd lisé-
komponenteista)
20+20+20=
60 versiota

Joka toinen ver-
sionnosto pakol-
linen sekd oh-
jelmistolle, etta
lisskomponen-
teille
2+2+2=
6 versiota

Versionnosto on
pakko tehdd joka
kerta sekd oh-
jelmistolle, etta
lisskomponen-
teille
1+1+1=
3 versiota

2.2.2 Laiteymparistojen lukumaara per asiakas

Vertaillaan, kuinka laitealustojen lukumaéara vaikuttaa yllapidettévien ohjelmis-
toversioiden lukumaariin. Oletetaan, etté asiakkaita on 10 kappaletta.

Ominaisuus

Vaihtoehto A

Vaihtoehto B

Vaihtoehto C

Yllapidettavien
ohjelmistoversi-
oiden lukuma&ra

Ei rajoitusta -
laitteistojen lu-
kumaarista (joka
asiakkaalla on 6
eri laitealustaa)
10 asiakasta * 6
laitteistoa =
60 versiota

Toimittaja lupaa
alustatuen 4 lait-
teistolle
10 asiakasta * 4
laitteistoa =
40 versiota

Toimittaja lupaa
alustatuen 2 lait-
teistolle
10 asiakasta * 2
laitteistoa =
20 versiota
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2.3.1 Ohjelmiston jakaminen erikseen lisensoituihin komponentteihin
Vertaillaan, miten ohjelmiston jakaminen lisensoitaviin osiin vaikuttaa siihen,
montako lisenssid joudutaan yllapitdméan. Oletetaan, ettd ohjelmisto koostuu

kaikkiaan 100 komponentista.

Ominaisuus Vaihtoehto A Vaihtoehto B Vaihtoehto C
Yllapidettavien Kaikki kom- Kaikki kom- Ohjelmiston pe-

lisenssien luku- ponentit myy- ponentit myy- rustoiminnalli-
maara daén erikseen | da&n yhden ison | suus 50 kompo-
omilla lisensseil- lisenssin alla nenttia myydaan

1aan 1 kpl yhden lisenssin
100 kpl alla ja loput erik-

seen
1+50=

51 kpl
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2.3.2 Lisenssiehtojen tarkistamisen
Tutkitaan lisenssiehtojen tarkistamisen vaikutusta lisenssin hintaan ohjelmiston
elinkaaren lopussa. Oletetaan, ettd ehtojen tarkistamiseen menee aikaa yksi
tyoviikko eli 37,5 henkildtyotuntia ja henkilon tuntipalkka on 100 €. Oletetaan
myos, etté lisenssisopimuksen hinta on ensimmaisend vuonna 100 000 € ja jo-
kainen lisenssiehtojen tarkastuskerta nostaa vuosituottoja 5 %.

Ominaisuus

Vaihtoehto A

Vaihtoehto B

Vaihtoehto C

Tarkistusten lu-

Ei tarkistuksia

Tarkistukset 5

Tarkistukset 2

kumaara vuoden vélein | vuoden vélein el
eli vuosina 6, 11 | vuosina 3, 5, 7,
jalé 9,11, 13, 15, 17
=3 kpl jal9
=9 kpl
Tarkistajan palk- 0€ 37,5*100 * 3 37,5*100*9
ka =11250€ =33750€
Lisenssin tuotot 100000*20= | 1.v100000€, | 1.v 100000 €,
2 000 000 € 6.v 105000 €, | 3.v 105000 €,
11.v 110250 €, | 5.v 110 250 €,
jne... jne...
=2155062,50 | =2515578,58
€ €
Tuotot tarkas- 2 000 000 € 214381250€ | 2481828,58 €

tuskulujen jal-
keen
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2.3.3 Lisenssikauden loppumisen aiheuttamat toimenpiteet

Tutkitaan, kuinka pitkan toimintakatkon asiakkaan aiheuttaa erilaiset lisenssi-
kauden loppuun madritellyt toimintamallit ohjelmiston poistamiseksi kaytosta.
Oletetaan, ettd asiakas tekee kirjaimellisesti sen, mitd lisenssiendoissa sano-
taan, mutta voi myos tehdd ndiden toimenpiteiden jélkeen jatkaa toimintaansa
lain rajoissa miten haluaa.

Ominaisuus

Vaihtoehto A

Vaihtoehto B

Vaihtoehto C

Lisenssiehdoissa
madritelty toi-

Asennuslevyk-
keet tulee pa-

Lisenssikauden
loputtua ohjel-

Lisenssiehdoissa
sanotaan, etta

gointi tilantee-
seen

pioinut asennus-
levykkeet ne
saatuaan. Li-
senssikauden

lopussa asiakas

palauttaa alku-

minta lauttaa lisenssi- | misto tulee pois- ohjelmiston
kauden lopussa. | taa asiakkaan kaytt6 muuttuu

koneilta. laittomaksi li-

senssikauden

loputtua, ellei
uutta sopimusta

ole syntynyt.

Asiakkaan rea- Asiakas on ko- Asiakas kylla Asiakkaan toi-

poistaa ohjel-
mistot, mutta
asentaa ne uu-
delleen ja pa-
lauttaa tiedot
varmuuskopiois-

minta muuttuu
laittomaksi so-
pimuskauden
paatyttya, ellei
uutta sopimusta
ole tehty. Jos

aiheuttama toi-
mintakatko

perdiset levyk- ta. asiakas jatkaa
keet, mutta jat- ohjelmiston
kaa ohjelmiston kéyttéd, han jou-
kayttoa kopiois- tuu lain edessa
ta. vastaamaan te-
kemisistaan.
Toimenpiteen 0 pv 31 pv Toimittajan na-

kdkannalta py-
syva
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Jakelureitin valinta

Vertaillaan jakelureitin valinnan aiheuttamaa riskiprosenttia. Turvallisuusalan
yleisten periaatteiden mukaan tassékin vertailussa lahdet&én siitd, etta yksittai-
seen ihmiseen (tai ihmisryhmaén) ei voi luottaa. Td&mén vuoksi on tehtdva
kaikki mahdolliset varmistukset siitd, ettd mikaan tyovaihe ei jaa pelkéastaan
yhden ihmisen (tai ihmisryhman) tehtdvaksi ja ettd kaikki tyOvaiheet ja niiden
tekijat on jaljitettavissé ja varmistettavissa.

Ominaisuus

Vaihtoehto A

Vaihtoehto B

Vaihtoehto C

Valittu jakelu-
reitti

Toimittajan va-

litsema henkil6

kuljettaa levyk-

keen asiakkaal-
le.

Asennuslevyke

toimitetaan pos-

tin kautta kirjat-
tuna kirjeena

Tiedot toimite-
taan asiakkaalle
internetin véli-
tyksella salattu-
na.

Riski

Henkilo ei ole
luotettava tai

Kirje hukkuu tai
joutuu sivullis-

Sivulliset purka-
vat salauksen ja

misen todenné-
koisyys

joko on luotet-
tava tai sitten ei
ja hdnet joko
voidaan ryostaa
tai sitten ei.)
50 %

taan kirjattujen
kirjeiden kulkua
ja tyovaiheisiin
osallistuu aina
useita henkil6ité
kerralla. Aina
joskus Kirjeita
kuitenkin kato-
aa.)
10 %

hanet ryostetdan ten kasiin. kaappaavat tie-
dot.
Riskin toteutu- (\Valittu henkild | (Postissa seura- | (Ty6vaiheeseen

ei osallistu ulko-
puolisia henkildi-
té ja salaustek-
niikat ovat nyky-
aan varsin luo-
tettavia. Myos-
k&éan siirron ai-
kataulut eivéat
helposti levia
ulkopuolisten
tietoon.)
1%
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Hintojen jakaantuminen ohjelmiston elinkaarelle

Tutkitaan, miten asiakas pystyy vastaamaan ohjelmiston elinkaaren aikana
eteentuleviin kuluihin. Oletetaan, ett4 asiakkaan vuosibudjetti ohjelmistoa var-
ten on 5 000 € eli 100 000 € koko tuotteen elinkaaren aikana. Sovitaan myos,
ettd tasan 100 000 € tulee kaytetyksi kaikissa vertailtavissa vaihtoehdoissa.
Oletetaan myos, ettd joka vuosi asiakas joutuu ostamaan kaksi maksullista li-
sépalvelua ohjelmistoon.

Ominaisuus Vaihtoehto A Vaihtoehto B Vaihtoehto C
Hinnoitteluperi- | Tdysin epasadn- | Epdsdannolliset Saanndllinen
aate nolliset vuosit- | vuosittaiset ku- 5000 €
taiset kulut lut, vaihteluraja vuosimaksu
+/-1000 €
(ylimenevat ku-
lut siirrettdan
seuraavalle vuo-
delle)
Vuosikulut tuot- l.v l.v 1.-20.v
teen elinkaaren 5000 + 1 000 5000 + 1 000 2 palvelua,
aikana 2.V 2.V hinta yhteensé 5
euroina 2 000 + 2 000 2 000 + 2 000 000
3.v 3.v
5000 + 3 000 5000 + 1 000
4.v 4.v
2 000 + 1 000 2 000 + 3 000
5.V 5.V
3000 + 2 000 3000 + 2 000
6.V 6.V
7 000 + 1 000 5000 + 1 000
7.V 7.V
1000 + 3 000 3000 + 3 000
8.v 8.v
2 000 + 3 000 2 000 + 3 000
9.v 9.v
5000 + 2 000 5000 + 1 000
10. v 10.v
1000 + 1 000 1 000 + 2 000
11.v 11.v
2 000 + 4 000 2 000 + 4 000
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12. v 12. v

3 000 + 2 000 3 000 + 2 000
13.v 13.v

2 000 + 3 000 2 000 + 3 000
14. v 14. v

1 000 + 4 000 1 000 + 4 000
15.v 15.v

2 000 + 2 000 2 000 + 2 000
16.v 16. v

4 000 + 4 000 4000 + 2000
17.v 17.v

1 000 + 3 000 1 000 + 5 000
18. v 18. v

2 000 + 2 000 2 000 + 2 000
19.v 19.v

3000 + 2 000 3000 + 2 000
20. v 20. v

1000 + 1 000 1 000 + 1 000

Kuinka monena 6 8

vuonna kulut
menevat yli bud-
jetin
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3.3 Asiakkaan tarvitsemat henkiloresurssit
Tutkitaan, miten tulevien toimenpiteiden tehtédvénjako ja ennakoitavuus vai-
kuttaa asiakkaan henkiloresurssien tarpeeseen. Oletetaan, ettd asiakkaalla on
kahden henkilon resurssit kdytossadn ohjelmiston vaatimia toimenpiteitéd var-

ten.
Ominaisuus Vaihtoehto A | Vaihtoehto B Vaihtoehto C
Tapahtuma ja Akillinen ver- Ennalta sovittu | Ennalta sovittu
henkilGiden tarve | sionnosto, asen- | versionnosto. versionnosto.
nus ja datakon- | Asiakas tekee | Asiakas asentaa
versiot seka asennuksen, da- | ja tekee data-
koulutus takonversiot ja | konversiot. Toi-
= 3 henkil6a koulutuksen mittaja koulut-
= 3 henkiloa taa.
(asiakkaalla on = 2 henkil6a
aikaa etsia yksi
henkilo lis&d)
Henkiloresurssien -1 henkilo 0 henkil6a 0 henkiloa
vastaaminen tar-
peeseen

3.4 Tukipalveluiden vasteajat

Tutkitaan, kuinka nopeasti asiakas tavoittaa toimittajan tukihenkilon ilmoitet-
tuaan virheesté.

Ominaisuus Vaihtoehto A Vaihtoehto B Vaihtoehto C

Sopimus ja vas- | Eisovittua tuki- | Sovittu tuki, ei | Sovittu tuki ja 2

teaika palvelua. vasteaikaa. pv vasteaika.
= eivastausta | = arviolta vasta- = max 2 pv

uksen saaminen
kestaa 2 vkoa

9.2. Asteikot

Asteikot on kaikilla ominaisuuksilla numeroitu valille 1 — 5 siten, ettd 1 on pienin hyvak-
syttéva pistearvo ja 5 suurin saavutettavissa oleva arvosana.

Seuraavaksi luetellaan kunkin ominaisuuden kohdalta, millaisilla tuloksilla saavute-
taan minimiarvo ja minkélaiset tulokset vaaditaan maksimiarvoon. Muut arvot maksimin
ja minimin valilt4 jakautuvat asteikon keskivélille tasavélein jaetuille pistearvoille 2 - 4.
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Merkit ”—” ja ”«” on luettava siten, ettd esimerkiksi ”5 henkil6d —” tarkoittaa
"viisi henkild tai enemman” ja ” «— 5 kpl” tarkoittaa 5 kappaletta tai vdhemman”. Alla
olevan listan kohdat on numeroitu samoin kuin kuvan 13 tehtévét.

1.1 Lisenssin alkuhinta ja laskutus lisapalveluista

Minimituotto, joka hyvéksytaan, on 100 000 €. Maksimiarvosanan saa, joS
tuotto on yli 145 000 €.

1.2

Arvo- Arvo-
sana 1 2 3 4 sana 5
100 000 - 115 000 - 125 000 - 135 000 - 145000 €
114 999,99 | 124 999,99 | 134999,99 | 144 999,99 —

€ € € €

saa, jos tuotot ovat yli 9 000 €.

Versionnoston pakollisuus ja koulutuspalvelun hinnoittelu
Minimituotto, joka versionnostoista halutaan, on 1 000 €. Maksimipistemé&aréan

Arvo- Arvo-

sana l 2 3 4 sana 5

1000 - 3000 - 5000 - 7000 - 9000 € —>
2999,99 € 499999€ | 6999,99€ | 899999 €

1.3 Myyntikoneiston valinnan vaikutus lopulliseen tuottoon
Myydyisté lisensseistd halutaan mahdollisimman suuri osa tuotoista omalle yri-
tykselle. Pienin prosenttiosuus, joka vield hyvéaksytdan, on 10 %, ihannetilan-
teessa tuotoista saadaan itselle yli 80 %.

Arvo- Arvo-
sanal 2 3 4 sanab
10-19% 20-39% 40 -59 % 60-79 % 80% —
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Asiakaskohtaisten versioiden lukumé&aran vaikutus tuottoon

Lisenssien myynnistd halutaan tuottoja vield versionhallintakustannusten jal-
keenkin. Minimisumma, joka hyvaksyt&dan, on 50 000 €. Maksimipistema&ran
saa, Jos summa on 90 000 € tai yli.

Arvo- Arvo-
sana l 2 3 4 sana 5
50 000 - 60 000 - 70 000 - 80 000 - 90 000 € >
5999999 € | 69999,99€ | 7999999 € | 89999,99 £

Joustava reagointi markkinatilanteen muutoksiin

Jos yritys ei saa alun perin suunnittelemaansa hintaa tuotteesta, sen talous kér-
sii. Siksi pienin sallittavissa oleva heitto haluttuun loppusummaan on -20%.
Sen sijaan positiivinen muutos hinnassa on toivottavaa, joten jo 11 % hinnan-
nousulla saa taydet pisteet.

Arvo- Arvo-
sanal 2 3 4 sanab
-20--11 % -10--6 % -5-+5% +6 - +10 % +11 % —

Virhemahdollisuus datakonversioiden tekemisessa

Datakonversioiden merkitys on suuri, ja virheita pitéa pyrkia valttdmaan kaikin
mahdollisin keinoin. Siksi suurin hyvaksyttavissa oleva riskiprosentti on enin-
tdan 80 % ja hyvén tuloksen saa sill, etté riskiprosentti on 10 % tai vahem-
man.

Arvo- Arvo-
sanal 2 3 4 sanab
80-70% 50-69 % 30-49% 11-29% «~10%
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HenkilGresurssien tarve

Henkiloresurssit ovat kalliita, joten henkiloston lukumaarédén on kiinnitettava
huomiota jo siind vaiheessa, kun toimittaja miettii, mitd palveluita se pystyy
asiakkaalle tarjoamaan. Halvimmalla toimittaja péaasee, jos toistd vastaa vain
yksi henkild. Siksi maksimiarvosanan saa, jos tarve on vain yhdelle henkildlle.
Tassa yhteydessa on laskettu niin, ettd jokainen tyontekija vahentdd maksi-
miarvosanaa yhdella.

Arvo- Arvo-
sanal 2 3 4 sanab

5 henkil6a 4 henkil6a 3 henkilba 2 henkilda 1 henkil®

Versionnostojen pakollisuus ja versioiden lukumaara per asiakas
Versioiden yllapito on kallista, siksi toimenpiteitd vaativien versioiden luku-
maaraa pyritdan vahentdmaan minimiin. Maksimiarvosanan saa, jos yllapidossa
on 5 tai alle versiota. Minimiarvosanan saa, jos versioiden lukumaara on 21 -
25 kappaletta.

Arvo- Arvo-
sana l 2 3 4 sanab

21 -25kpl | 16 -20 kpl | 11 - 15 kpl 6 — 10 kpl « 5 kpl

Laiteymparistéjen lukumaara per asiakas
Jokaista laiteympéristod, jossa ohjelmiston tulee toimia, varten pitd4 ohjelmis-
tosta olla oma versio. Tdmén vuoksi myos asiakkaalle sallittujen ja tuettujen
laitteiden ma&arad on hyodyllistad rajoittaa. Taman vuoksi maksimiarvosanan
saa, jos yllapitoa tarvitaan 5 laitealustalle tai alle. Minimiarvosana tulee, jos lai-
tetukea joudutaan antamaan 21 — 25 laitteelle.

Arvo- Arvo-
sanal 2 3 4 sanab

21 -25kpl | 16 -20 kpl | 11 - 15 kpl 6 — 10 kpl « 5 kpl
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Ohjelmiston jakaminen erikseen lisensoituihin komponentteihin
Yllapidettavien lisenssien lukumaard kannattaa pitdd mahdollisimman alhaise-
na, silla niiden yll&pidosta seuraa kustannuksia. Siksi maksimiarvosanan saa,
jos yllapidossa on 20 tai alle lisenssid. Minimiarvosanan saa, jos yllapidossa on
100 tai yli lisenssia.

Arvo- Arvo-
sanal 2 3 4 sanab

100kpl - | 99-71kpl | 70-46 kpl | 45-21 kpl « 20 kpl

Lisenssiehtojen tarkistamisen

Tuottojen halutaan nousevan mahdollisimman paljon ohjelmiston elinkaaren
aikana. Minimiarvosanan saa silld, ettd tuotot pysyvét alkuhintaan nahden +/-
nollana eli 2 000 000 €, maksimi arvosanan saa silld, ett4 hinta nousee maksi-
mimaé&ran ohjelmiston elinkaaren aikana eli 2 707 074,02 €.

Arvo- Arvo-
sana 1 2 3 4 sana 5
«— 2 000 000,0 | 2250 000,0 | 2500 000,0 | 2700000,0
2 000000 € 1- 1- 1- 1€
2250000€ | 2500000€ | 2700 000€

Lisenssikauden loppumisen aiheuttamat toimenpiteet

Kéytannossé toimittaja haluaa, ettd ohjelmisto poistetaan heti lisenssikauden
loputtua ja asiakas lakkaa saamasta ohjelmiston tarjoamaa hyotya joko lopulli-
sesti tai vahintdan siihen asti, kunnes lisenssisopimus jalleen uusitaan. Tdméan
vuoksi maksimiarvosanan saa vain pysyvalla toimintakatkolla, jollaiseksi lue-
taan t&ssa yhteydessé yli 4 kk kestéva tauko. Miniarvosanaksi hyvéksytédan 1
kk kestava toiminnan jatkuminen lisenssisopimuksen paattymisen jalkeen.

Arvo- Arvo-
sanal 2 3 4 sanab

31 pv 62 pv 93 pv 124 pv 125 pv >
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Jakelureitin valinta

Jakelureitin valintaan vaikuttaa sen turvallisuus. Jos asennuslevykkeet tai data-
konversiotiedot leviavat ulkopuolisten tahojen kasiin, siind saatetaan menettaa
kallisarvoista turvallisuuteen vaikuttavaa tietoa. Siksi jakelutavan tuoman ris-
kiprosentin pité& olla 1 tai alle, ettd se voi saada maksimiarvosanan. Minimiar-
vosanan voi saada, jos riskiprosentti on 8 - 10 %.

Arvo- Arvo-

sanal 2 3 4 sanab

8-10% 6—-7,99 % 4-599 % 1,01 - «—1%
3.99 %

Hintojen jakaantuminen ohjelmiston elinkaarelle

Jos ohjelmiston lisékustannukset ylittdvat budjetin salliman mééran, voi olla,
ettei niihin 10ydy lisérahoitusta ja ne jadvat kokonaan hankkimatta. Tasté syys-
t4 maksimiarvosanan voi saada vain, mikali kulut eivat mindan vuonna ylla yli
budjetin. Minimiarvosanan saa, jos ylitysvuodet jadvat 5.

Arvo- Arvo-
sanal 2 3 4 sanab
4 -5 kpl 3 kpl 2 kpl 1 kpl 0 kpl

Asiakkaan tarvitsemat henkilGresurssit

Henkiloresurssit ovat yritykselle suuri menoerd ja siksi ty6t halutaan suunnitel-
la siten, ettd niista selvitddn mahdollisimman tehokkaasti. Maksimipistemaaréan
saa siitd, ettd olemassa olevat henkiloresurssit riittavat ja lisdhenkildiden tarve
on 0. Minimipisteet saa, miké&li yliméaraisten henkildiden lukumaara jaa 5.

Arvo- Arvo-
sanal 2 3 4 sanab
-4 — -3 henkiloa -2 henkiloa -1 henkil6a 0 henkiloa
-5 henkilba
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3.4 Tukipalveluiden vasteajat
Asiakas haluaa vastauksen esittamiinsd kysymyksiin mahdollisimman pian. Sik-
si maksimipisteet saa, jos vasteaika on alle 2 péivad. Minimipisteet saa, jos
vastaus tulee 14 pdivan aikana.

Arvo- Arvo-
sanal 2 3 4 sanab
14 pv 11 -13 pv 7-10pv 3-6pv <« 2pv

9.3. Raja-arvot

Kun vertailua tehddan toimittajan nakokulmasta, toimittajan ominaisuudet ovat tarkeam-
pid kuin asiakkaan nédkokulmasta esitetyt ominaisuudet. Siksi toimittajalle tarkedat asiat
ovat arvostettuna korkeammalle kuin asiakkaalle tarkedt ominaisuudet. Toimittajan paa-
ominaisuuksista kustannusseikat ovat tarkeampid kuin yll&pitoon liittyvét, joten ne on
my0s arvotettuna korkeammalle.

Vertailussa halutaan valttaa lilan kriittisia raja-arvoja, silld kaikki kolme vertailun
kohdetta halutaan pitdd mukana mahdollisimman kauan.

Tastd seuraa, ettd asiakkaan ndkokulman ominaisuuksien raja-arvoksi valitaan 1,
toimittajan yllapito-ominaisuuksille valitaan raja-arvoksi 2 ja tarkeimmille eli toimittajan
kustannusominaisuuksille valitaan raja-arvoksi 3.

Kuvaan 14 on piirrettynd Kiviat-diagrammikuvaan kaikkien kolmen pd&dominaisuuden
osalta asteikot ja raja-arvot. Myos raja-arvojen peittdma alue on véritetty valmiiksi néky-
viin.

Kuva 14. Kiviat-diagrammiin sijoitetut asteikot sekd raja-arvot ja niiden peittdma alue.
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10. Testaustulokset, niiden arviointi ja vertailu

10.1. Vaihtoehto A

Vaihtoehdon A saamat tulokset:

Tehtavan Testauksen tulos Arvosana
numero
1.1 140 000 € 4
1.2 2500 € 1
1.3 40 % 3
1.4 79 000 € 3
1.5 -62,26 % -
2.1.1 80 % 1
2.1.2 6 henkil6a -
2.2.1 60 kpl -
2.2.2 60 kpl -
2.3.1 100 kpl 1
2.3.2 2 000 000 € 1
2.3.3 0 pv -
3.1 50 % -
3.2 6 kpl -
3.3 -1 henkiloa 4
3.4 Ei vastausta -

Vaihtoehto A ei saanut tarvittavia pisteitd toimittajan kustannusominaisuuksista sel-
vitdkseen vertailussa jatkoon. Tdma johtuu kahdesta seikasta. Ensinnédkin arvosana tehté-
vasta 1.2 jad alle raja-arvon. Lisaksi A ei saanut lainkaan arvosanaan oikeuttavaa tulosta
tehtdvasta 1.5. Kuvassa 15 on eritelty vaihtoehdon A kustannusominaisuuksista saamat
pisteet.



Kuva 15. Vaihtoehto A:n saamat kustannusominaisuuksien pisteet sijoitettuna CFD-
kaavioon.

Padominaisuuden yksi, toimittajan kustannusominaisuudet, tulosten mukaan todelli-
suudessa vaihtoehto A:n tulosten vertailua ei jatkettaisi, mutta ettd saataisiin vertailua eri
vaihtoehtojen valille my6s muiden pddominaisuuksien osalta, viedd&n nyt muutkin vaih-
toehto A:n saamat tulokset CFD-kaavioon.

Kuva 16 osoittaa, ettd vaihtoehto A ei saanut tarvittavia tuloksia my6skaan padomi-
naisuuden kaksi, toimittajan yllapito-ominaisuudet, kohdalta. Siell4 seitsemdstd mitatusta
ominaisuudesta vain kahteen saatiin tulos ja namakin jaivat molemmat alle raja-arvon.

Kuva 16. Vaihtoehto A:n saamat yllapito-ominaisuuksien pisteet sijoitettuna CFD-
kaavioon.

Kuvassa 17 nakyy vaihtoehto A:n saamat tulokset kolmannen pd&dominaisuuden, asi-
akkaalle tarkeiden ominaisuuksien, osalta. Tulokset ovat heikot myos téll4 osa-alueella,
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silld neljasta vertailuun valitusta mitattavasta ominaisuudesta vain yksi on saanut arvosa-
nan.

Kuva 17. Vaihtoehto A:n saamat asiakkaan ominaisuuksien pisteet sijoitettuna CFD-
kaavioon.

Vaihtoehto A putoaa pois vertailusta siis jokaisen yksittdisen pad&dominaisuutensa
osalta. Tastd voimme pééatell, ettd ankara ja joustamaton nédkOkulma lisenssiehtoihin ja
hinnoitteluun ei ole kannattava.
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10.2. Vaihtoehto B

Seuraavaksi listataan vaihtoehdon B saamat tulokset vertailussa:

Tehtavan Testauksen tulos Arvosana
numero
1.1 210 000 € 1
1.2 -10 000 € -
1.3 80 % 5
1.4 96 100 € 5
15 -18,55 % 1
2.1.1 50 % 2
2.1.2 1 henkilo 5
2.2.1 6 kpl 4
2.2.2 40 kpl -
2.3.1 1 kpl 5
2.3.2 214381250 € 2
2.3.3 31 pv 1
3.1 10 % 1
3.2 8 kpl -
3.3 0 henkil6a 5
3.4 14 pv 1

Kuten kuvasta 18 nékyy, niin mydsk&én vaihtoehto B ei saanut kelvollisia tuloksia
vertailusta toimittajan kustannusominaisuuksista. Vaikka B sai tehtévista 1.3 ja 1.4 téydet
pisteet, niin pisteet ominaisuuksista 1.1 ja 1.5 eivét yll4 raja-arvoon. Liséksi B el saanut
ollenkaan tulosta kohdasta 1.2.

Naéisté syisté johtuen vaihtoehto B ei myGsk&an voi jatkaa vertailussa eteenpéin. Silti
vaihtoehdon B loputkin tulokset on sijoitettu CFD-kaavioon, etté vertailua voitaisiin teh-
d& eri vaihtoehtojen vélilla myds muista kahdesta pdaominaisuudesta.



Kuva 18. Vaihtoehto B:n saamat kustannusominaisuuksien pisteet sijoitettuna CFD-
kaavioon.

Kuva 19 osoittaa, ettd B ei ole saanut lopullista arvosanaa padominaisuudelle kaksi,
toimittajan yllapito-ominaisuudet, silld se ei ole saanut arvosanoille yltdvaa tulosta mitat-
tavasta ominaisuudesta 2.2.2. Lis&ksi ominaisuuden 2.3.3 saama arvosana ei ylla padomi-
naisuudelle maériteltyyn raja-arvoon 2.

Kuva 19. Vaihtoehto B:n saamat yll&pito-ominaisuuksien pisteet sijoitettuna CFD-
kaavioon.

Vaihtoehto B ei saa lopullista arvosanaa my6sk&an kolmannesta padominaisuudesta
eli asiakkaan ndkokulmasta tarkeisté asioista. Tama johtuu siitd, ettd se ei ole saanut ol-
lenkaan arvosanaa ominaisuudesta 3.2 kuten nakyy kuvasta 20.
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Kuva 20. Vaihtoehto B:n saamat asiakkaan ominaisuuksien pisteet sijoitettuna CFD -
kaavioon.

Kuten vaihtoehto A:llekin kavi, ja4 myos vaihtoehto B téysin vaille vertailukelpoisia
tuloksia kaikista méaaritellyistd pddominaisuuksista. Tastd voimme péatelld, ettd myos-
k&an kaiken salliva ja kaikkeen suostuva nakdkulma lisenssiehtoihin ei ole kannattava.

10.3. Vaihtoehto C

Tassa on vaihtoehto C:n saamat tulokset:

Tehtavan Testauksen tulos Arvosana
numero
1.1 150 000 € 5
1.2 5000 € 3
1.3 100 % 5
1.4 98 000 € 5
1.5 0 % 3
2.1.1 10 % 5
2.1.2 4 henkil6a 2
2.2.1 3 kpl 5
2.2.2 20 kpl 2
2.3.1 51 kpl 3
2.3.2 2481 828,58 € 3
2.3.3 Pysyva 5
3.1 1% 5
3.2 0 kpl 5
3.3 0 henkil6a 5
3.4 2 pv 5
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Kuten kuva 21 kertoo, on vaihtoehto C saanut hyvéksyttavéat pisteet toimittajan kus-
tannusominaisuuksista jatkoon paasyé varten. C on saanut arvosanan kaikista viidesta
vertailussa olleesta mitattavasta ominaisuudesta, ja kaikki arvosanat ovat samat tai kor-
keammat kuin vaadittu raja-arvo 3.

Vertailtujen, mitattavien viiden ominaisuuden keskiarvo on 4, joten pd&dominaisuus
yksi saa arvosanakseen 4. Tama ylittad vaaditun raja-arvon, joten vaihtoehto C:n tulosten
vertailua voidaan jatkaa.

Kuva 21. Vaihtoehto C:n saamat kustannusominaisuuksien pisteet sijoitettuna CFD -
kaavioon.

Kuten kuva 22 osoittaa, vaihtoehto C on lapéissyt vaaditut testit myos toisen paa-
ominaisuuden eli toimittajan yllapito-ominaisuuksien, mitattavat ominaisuudet.

Ominaisuuksien 2.1.1 ja 2.1.2 keskiarvo on 3.5, joka siirtyy suoraan ominaisuuden
2.1 arvosanaksi. Samoin ominaisuuksien 2.2.1 ja 2.2.2 sekd 2.3.1, 2.3.2 ja 2.3.3 keskiar-
vot ovat 3.5, jotka siis siirtyvat myds ominaisuuksille 2.2 ja 2.3.

Koska 3.5 ylittd4 padominaisuuden 2 raja-arvon, joka on 2, lasketaan keskiarvo omi-
naisuuksille 2.1, 2.2 ja 2.3. Tadma keskiarvo on 3.5, josta tulee pddominaisuuden 2 arvo-
sana. Tama arvosana on hyvaksyttava, joten vertailua voidaan jatkaa kolmanteen péa-
ominaisuuteen.
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Kuva 22. Vaihtoehto C:n saamat yll&pito-ominaisuuksien pisteet sijoitettuna CFD-
kaavioon.

Koska vaihtoehto C on saanut téydet pisteet jokaisesta padominaisuuden 3, asiak-
kaan ominaisuudet, mitattavasta ominaisuudesta, myds padominaisuus 3 saa arvosanak-
seen 5. Tama ylitta4 reilusti padominaisuudelle merkityn raja-arvon 1, joten vaihtoehto C
sai kaikista kolmesta p&dominaisuudesta vertailukelpoisen loppusumman. Tama nakyy
my06s kuvassa 23.

Kuva 23. Vaihtoehto C:n saamat asiakkaan ominaisuuksien pisteet sijoitettuna CFD-
kaavioon.

Nyt vaihtoehto C:n saamat tulokset voidaan sijoittaa Kiviat —diagrammiin. Tamé
kaavio nahddan kuvassa 24. Kuten kuvasta voidaan havaita, on raja-arvojen peittama,
tummempi alue selvasti pienempi kuin saatujen arvosanojen muodostama, vaaleampi
alue. Tam4 tarkoittaa sitd, ettd vaihtoehto C on selvinnyt kaikista mitatuista ominaisuuk-
sista paremmin, kuin mika olisi ollut pienin vield hyvaksyttava arvosana.
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Kuva 24. Vaihtoehto C Kiviat -diagrammissa.

Koska vaihtoehto C oli ainoa vertailussa ollut kohde, joka sai hyvaksyttavén arvosa-
nan kaikista mitattavista ominaisuuksista ja koska kaikkien pddominaisuuksien osalta se
sai myos korkeammat arvosanat kuin niille maaritellyt raja-arvot, se voitti vertailun. Jos
muut vaihtoehdot olisivat saaneet raja-arvoja suuremmat arvosanat kaikista pddominai-
suuksista, olisi voittaja ollut se vaihtoehto, jonka peittdmé alue olisi ollut suurin.

Té&std voimme péatella, ettd joustava ja pitkdnakdinen, molempia osapuolia tasapuoli-
sesti kunnioittava ja kuormittava ndkdkanta lisenssiehtoihin ja hinnoitteluun on paras rat-
kaisu.
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11. Johtop&atokset

Tapaustutkimuksen myyjéayrityksen osalta ohjelmiston tuotteistusprosessi on vield kes-
ken, eiké lisenssin valinta ole siksi vield ajankohtainen silloin, kun tdmé tutkielma valmis-
tuu. Vertailun tulokset onkin esitelty sen mukaan, mik& olisi suositeltavin ja pitkalla aika-
valilla edullisin toimintamalli.

Vertailuun oli tarkoituksella valittu vaihtoehdoksi kaksi toisistaan taysin poikkeavaa
nakokulmaa eli vaihtoehdot A ja B. Tama siksi, etté voitaisiin selkeésti todentaa, kuinka
aarimmaiset vaihtoehdot eivat pitkalla aikavélilla ole yht& suotuisia toimittajan eivatka
asiakkaan kannalta kuin tasapainoinen ja jarkeva keskitie.

Vaihtoehdot A ja B saivat joistakin vertailussa kéytetyistd mitatuista ominaisuuksista
varsin hyvia tuloksia, mutta se, missa ne loistivat jonkin ominaisuuden osalta, kostautui
jonkin toisen ominaisuuden kohdalla. Tama heikkous johti siihen, ettd kumpikaan &ari-
paan vaihtoehto ei selvinnyt vertailun loppuun asti. Johtop&atds on siis, ettd yleton voi-
tontavoittelu ja toisen osapuolen oikeuksien sortaminen ei ole yhtdan sen parempi ratkai-
su kuin kaiken lupaaminen maan ja taivaan véliltdk&an.

Jos vertailussa olisi ollut mukana vain vaihtoehdot A ja B, niin ndista kahdesta B olisi
ollut 1dhempana haluttuja kriteereitd. B sai arvosanoille yltdvan tuloksen useammista ver-
tailtavista ominaisuuksista kuin A. Myos B:n saamat tulokset olivat useilta osin parempia
kuin A:n vastaavat arvosanat. Jos raja-arvoja olisi helpotettu ja asteikkoa lievennetty, niin
vaihtoehto B olisi voinut saada hyvaksyttavat tulokset kaikista ominaisuuksista ja ndin
paastd mukaan lopulliseen vertailuun. Jos télldin mukana olisivat olleet vain vaihtoehdot
A ja B, niin B olisi voittanut vertailun. Talla kertaa kuitenkin vaihtoehto C oli niin yli-
voimainen, ettd asteikon ja raja-arvojen muuttamiseen ei ollut tarvetta ja C tuli valituksi
voittajaksi.

Taman vertailun lopputulos ja suositus onkin, ettd kannattaa suosia sellaisia lisens-
siehtoja, jotka tasaavat vastuuta molemmille osapuolille. Toimittajan kannattaa rehellises-
ti miettid, millaisia palveluita silla on mahdollisuus tarjota vaarantamatta omaa talouttaan.
Myds hinnoittelun tulee olla jarkevaa ja perustua ennalta sovittuihin kriteereihin, jolloin
toiminnan suunnitteleminen ja téiden resursoiminen onnistuu parhaiten molemmilta osa-
puolilta.

CFD-menetelm& osoittautui hyvaksi valinnaksi tdhén vertailututkimukseen, silla se
suosii niin yhden kuin my6s useiden vaihtoehtojen tasapuolista ja luotettavaa vertailua.
Tallaisen vertailun tekeminen perinteisin menetelmin olisi ollut hankalaa, silla esimerkiksi
tuotteista kuultavat myyntipuheet ovat usein varsin erilaisia keskendén ja myos eri tuot-
teiden kokeileminen ilman kunnon arviointimenetelmén apua antaa vain summittaisen ka-
sityksen tuotteiden keskindisestd paremmuudesta. CFD-menetelmad kayttamalla saatiin
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suoraan keskendan vertailukelpoista informaatiota valituista kohteista, jolloin myds saa-
dut tulokset olivat suoraan, helposti ja luotettavasti vertailtavissa keskendan.

CFD-menetelmé& toimii erityisen hyvin tdman tutkielman pitkélle aikavélille sijoittu-
van vertailun kaltaisessa tilanteessa myds siksi, etta siind voi ottaa huomioon muun mu-
assa rahanarvon alenemisen. Tdméa johtuu siitd, ettd saatuja mittaustuloksia ei kéyteta
suoraan, vaan ne muunnetaan arvosteluasteikon arvosanoiksi. Arvosanojen keskindinen
suhde vaikuttaa vertailun tulokseen, ei niinkdin testauksessa saatu alkuperdinen arvo.
Talla tavalla saadut tulokset sdilyttdvat arvonsa pitkaén, toisin kuin testauksesta saadut
mittaustulokset.
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