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Opinnaytetydn tarkoituksena oli tutkia fyysisia ja digitaalisia pelikauppoja historian
saatossa. Historian tutkimuksen liséksi opinndytetydssa etsittiin tavoitteita, joiden
avulla myos kivijalkaliikkeiden on mahdollista selviytya digitalisoitumisen edetessa.
Opinnaytetyd koostuu tietopohjasta, jossa kaydaan lapi muutamien fyysisten ja digi-
taalisten pelikauppojen historiaa. Historiaa tarkastelemalla pyrittiin selvittamaan,
missa kummankin osapuolen kaupat ovat onnistuneet vuosien aikana ja missa eivat.

Historian tarkastelun jalkeen havainnoidaan kuluttajien mielipiteita ja vastauksia nyky-
paivan myymaldista ja digitaalisista verkkokaupoista. Havainnoinnin menetelmina
kaytettiin haastattelua ja kyselya. Haastattelu tehtiin Puolenkuun Pelit toimitusjohtaja
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I6iden menestys ei en&a riipu pelkastaan pelien myynnissé, vaan niiden tulee jat-
kossa lisété oheislaitteiden ja tapahtumien maaraa selviytyakseen. Sen liséksi peli-
kauppojen nettisivujen ja asiakaskokemuksien kehittamisella voidaan kohentaa mo-
nien kivijalkakauppojen tulevaisuutta. Digitaalisten kauppojen osalta tietoturvan pa-
rantaminen ja pelien kokeilun mahdollistaminen ennen ostotapahtumaa varmistaisi,
ettd kuluttajat kayttaisivat digitaalisia palveluita myds tulevaisuudessa.
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The thesis focuses on examining the history of online and brick-and-mortar video
game stores and their present state, while also exploring possible improvements for
both online and brick-and-mortar game stores. By exploring the history of the stores,
we learned some important milestones in setting up game stores and what challenges
they faced.

After examining video game stores, we conducted a study about how customers feel
about online and brick-and-mortar game stores. The study was carried out by doing a
survey on Google Forms that was sent to a Discord player group. The survey was
available both in Finnish and English. We also conducted an email interview with Vili
Nenve, the general manager of Puolenkuun Pelit game store.

The answers from both the survey and interview suggest that brick-and-mortar game
stores are doing worse due to digitalization. Most of the respondents also noted that
is easier and cheaper to buy games from online video game stores, such as Steam.

Based on the results of the survey and our experience, we investigated the future of
online and brick-and-mortar video game stores. Brick-and-mortar stores are no longer
dependent on video game sales alone and require more video game merchandise
sales and public events to remain competitive with digital stores. Improving brick-and-
mortar stores’ website design and customer service can also help in keeping brick-
and-mortar stores relevant in future. As for the online stores, we concluded that secu-
rity and being able to try out a game before purchasing it are important for customers.
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1 JOHDANTO

1.1 Yileista

Opinnaytety6ta suunnitellessa aihetta alettiin hakea alueilta, mihin muut raportteja tekevat
eivat mahdollisesti koskisi. Aiheen haluttiin olevan suhteellisen tuore, ja olisi myds tarkea
opinnaytetyon tekijéille ja erityisesti tyon osapuolille, jotka tarvitsevat mahdollisesti apua
ongelmiinsa. Tyodn aihetta muodostaessa loydettiin artikkeleita GameStop vahittaiskau-
pasta. Artikkelit ovat olleet padosin negatiivisia ja nostaneet kaupan huonoon asemaan.
Taméan vuoden lopulla on ennustettu, ettd GameStop sulkisi yli 300 pelikauppaa (Blake

2020). Artikkelin ja monien muiden pohjalta, saatiin idean alku opinnaytetydélle.

Lopulta paatettiin tehda opinnaytetyo digitaalisista ja fyysisista pelikaupoista vuosien saa-
tossa. Koska videopelit kuuluvat monen ihmisen jokapdaivaiseen elamaan, on hyva laajen-
taa heidan nakemyksiaan, millaista on olla hyvin vaikuttava kuluttaja myymaloille ja digi-

taalisille verkkokaupoille. Myymaléille ja digitaalisille verkkokaupoille haettiin painvastaisia
nakemyksia, siitd miten he ovat nahneet kuluttajien ostokayttaytymisen muuttumisen vuo-

sien saatossa ja nykyaikana.

Historian avulla tehtiin taustatutkimusta, jonka edetessa otettiin huomioon monenlaisia po-
sitiivisia ja negatiivisia vaikutteita. NAma vaikutteet ovat muokanneet ja ohjanneet kulutta-
jien ja kummankin kauppa osapuolen toimintaa ajan saatossa. Opinnaytety6ta kirjoitta-
essa huomattiinkin, etté kuluttajien ostokayttaytyminen on muuttunut paljon. Ta&mén seu-
rauksena pelikaupat ovat joutuneet sopeutumaan tilanteeseen, kehittamalla rinnalle erilai-
sia muita palveluita, esimerkiksi myymalla peleihin liittyvid oheistuotteita ja kanta-asiakas-
etuja (GameStop 2020a).

Taustatutkimuksen lisaksi kaytiin 1api erilaisten tiedonkeruumenetelmien kautta yleisia
mielipiteita myymaldista ja digitaalisista kaupoista. Tiedonkeruumenetelmiin kuului myy-

malan toimitusjohtajan haastattelu ja kuluttajille tehty kysely.

Mielipiteiden ja opinnaytetyon tekijéiden omien ajatusten kautta saatiin muodostettua eri-
laisia ideoita ja kehitysmahdollisuuksia, joiden avulla voitaisiin mahdollisesti auttaa digi-
taalisia kauppoja ja myymaloita. Etenkin eri kivijalkamyymal6iden tulevaisuus on epé-
varma kaupan digitalisoitumisen tuomien hyo6tyjen takia. Digitalisoitumisella tarkoitetaan
joidenkin palveluiden ja vaikka kauppojen kehittymista s&hkaisiin jarjestelmiin (Heikkinen
2020).



1.2 Tyon tavoitteet, rajaukset ja tutkimuskysymykset

Opinnaytetydn tavoitteena oli tutkia myymaldiden ja digitaalisten kauppojen historiaa. His-
torian lisaksi opinnaytetydssa etsitaan keinoja, joiden avulla kummatkin osapuolet selviy-
tyisivat digitalisaation tuomista muutoksista. Opinnaytetydssa ei ole toimeksiantajaa, joten

tutkimus tehtiin itsenaisesti.

Opinnaytetyon tarkoituksena on auttaa maailmalla sijaitsevia pelimyymaldité ja digitaalisia
kauppoja sopeutumaan digitalisaation tuleviin muutoksiin. Auttamista on ollut tukemassa

kuluttajille tehty kysely ja Puolenkuun Pelien -yrityksen toimitusjohtajan haastattelu.

Tutkimukseen mukaan otettujen kauppojen maara pidettiin rajallisena, jotta opinnayte-
tyosta ei tulisi liian laaja. Digitaalisilla alustoilla haluttiin rajoittaa kauppoihin, jotka tarjoavat
peleista digitaalisia kopioita, esimerkiksi erilaisten koodien ja avaimien avulla. Tarkoituk-
sena oli valttda digitaalisia verkkokauppoja ja palveluita, joista kuluttajat voisivat ostaa fyy-

sisia pelikopioita.

Myymaldissa tutkimus rajattiin kauppoihin, jotka keskittyvat myymaan pelkkia peleja tai
peleihin liittyvia oheistuotteita. Muiden kauppojen hyddyntaminen ei tuo opinnaytetyolle

tarpeeksi arvokasta tietoa, jota voitaisiin hyddyntaa tutkimuksessa.

Tutkimuksen ongelma on, etta ei tiedetd, kuinka digitaaliset ja fyysiset pelikaupat ovat ke-
hittyneet vuosikymmenien aikana ja mita se nykydan merkitsee kuluttajalle. Tutkimuksen
ongelmaa hoidetaan lukemalla ja analysoimalla erilaisia sahkoisia artikkeleita ja muita I&h-
teitd. Nama lahteet muodostuivat opinnaytetytn kannalta hyvin arvokkaaksi. Kirjallisia l&h-
teité on tutkimusta tehdessa ollut kaytettavissa niukasti, koska esimerkiksi fyysiset kaupat
ovat vasta nyt huomaamassa ongelman laajuuden. Digitaalisista kaupoista on myés han-
kalampi I6ytaa tilastollista tietoa, koska kauppa-alustojen omistajat eivat julkaise myyntiti-

lastoja julkisesti.

Toinen ongelma on miettid, voidaanko kyseisille kaupoille 16ytaa ja kehittda erilaisia tytka-
luja, joiden avulla ne voivat selvitd ja menestyé kaupan digitalisoitumisen jatkuessa. Myy-
maldille on ollut vuosien ajan tarkeaa pitda yhteyksia asiakkaisiin, tarjpamalla samalla
heille hyvaa asiakaspalvelua. Digitaalisten kauppojen suurin etu tavallisiin myymaloihin
verrattuna on se, etté ne pystyvat tarjoamaan asiakkailleen haluamat tuotteet ja palvelut
suoraan kotisohvalle. Toisaalta kivijalkamyymaldissa asiakas saa varmasti aina tarvitse-

maansa apua, kun digitaalisissa palveluissa se ei aina ole |aheskaan mahdollista.

Tutkimuskysymysta ratkaistaan seuraavien alakysymysten avulla:



¢ Onko edes mahdollista 16ytaa kehitysmahdollisuuksia, joiden avulla kummatkin

osapuolet pysyvat tulevaisuudessakin tarkeind?
¢ Millaisia mielipiteita kuluttajilla on kumpaakin osapuolta kohtaan?
e Miten osapuolet ovat muuttuneet historian saatossa digitalisoitumisen myota?
e Mista kuluttajat ostavat peleista fyysisia ja/tai digitaalisia kopioita?
¢ Kuinka tutkimuksen vastaukset reflektoituvat tutkimuskysymykseemme?

e Ovatko ihmiset valmiita muuttamaan kaytostaan siten, ettéd kauppojen molemmat

osapuolet sailyisivat?

Tybssa kaytetaan suurimmaksi osaksi ulkomaalaisia sahkdisia lahteitd, kuten artikkeleita
ja verkkojulkaisuja. Kasitelty tutkimus on sen verran uusi, etta siita ei |6ydy tarpeeksi kirjal-

lisia lahteita.
1.3 Opinnaytetydssa tutkitut kaupat

Opinnaytetyohon valittiin kuluttajia varten tarkoitettuja erilaisia alustoja, joita kaytettiin tut-
kimuksessa. Nailla alustoilla tarkoitetaan fyysisia myymaloita ja digitaalisia verkkokaup-
poja. Myymalét ovat paikkoja, misséa kuluttajat voivat ostavat erilaisia myytavia tuotteita tai
palveluita. Digitaaliset verkkokaupat ovat suoraan verkossa olevia paikkoja, jossa ihminen
Voi ostaa tai tilata haluamiaan tuotteita, ilman vaadittua fyysista lasn&oloa. Nama alustat
ovat pysyneet tarkeina ja olennaisina ihmisten keskuudessa niiden koko olemassaolon ai-

kana. Sen takia alustojen tutkiminen on tarkeaa ja hyodyllista.

Digitaalisina alustoina kaytetaan Steamia, Microsoft Storea ja Playstation Storea. Kaupat
havainnoidaan yleiselta tasolta yhteiskuvan muodostamiseksi. Steam, jonka on perusta-
nut peliyhtié Valve, on ollut olemassa vuodesta 2003 I&htien Windowsille, Macille ja Li-
nuxille. Steam on koko olemassaolonsa ajan pysynyt yhtenda menestyneimmistéa digitaali-
sista pelikaupoista. Steamin menestyksen innoittamina monet muutkin yritykset ovat tuo-
neet oman kauppasivunsa kuluttajille, kuten Electronic Artsin Origin, CD Projektin GOG ja
Epic Gamesin Epic Game Store. Pelikonsolien puolella vuonna 2005 Microsoft julkaisi
Xbox 360 -pelikonsolin mukana Xbox Live Marketplacen, jossa pelaajat pystyvat osta-
maan ja lataamaan peleja, seké peleihin kuuluvia lisasisaltopaketteja. Sonyn Playstation
Store lanseerattiin vuonna 2006 Playstation 3 -pelikonsolin julkaisun yhteydessa, jonka
ominaisuudet ovat verrattavissa Xbox Live Marketplaceen. Molemmat kaupat ovat kehitty-
neet ja muuttuneet vuosien varrella merkittavasti, joten molemmat pelikaupat sopivat hy-

vin tutkimukseen.



Pelien yleistyessa myds erilaiset peleihin erikoistuneet myymalat ovat lisdantyneet. Tutki-
muksessa tutkittaviksi myymaloiksi valittin GameStop ja Puolenkuun Pelit. GameStop on
maailman suurin pelikauppaketju, joka on vuodesta 2018 alkaen sulkenut yli 1500 kaup-
paa (Bylynd 2019). Gamestop on menettdnyt monia asiakkaita digitaalisten palveluiden
noustua kuluttajien suosioon. Asiakasmenetysten lisaksi kauppaan on kohdistunut mo-

nenlaisia kohuja vuosien saatossa, joita myos tarkastellaan tutkimuksessa.

Toinen tutkimukseen otettu kauppa on suomalainen Puolenkuun Pelit. Puolenkuun Pelit
perustettiin vuonna 1997 Lahden keskustassa. Vuosien saatossa yritys on laajentanut toi-
mintaansa useisiin muihin kaupunkeihin, kuten Kouvolaan ja Tampereelle. Kauppa valittiin
tutkimukseen mukaan kotimaisuuden takia. Liséksi yrityksen toimitusjohtaja Vili Nenye
suostui haastateltavaksi tutkimukseen. Haastattelun avulla voitiin saada helposti vastauk-
sia kysymyksiin, joita ei [6ytyisi helposti digitaalisista léhteista ja materiaaleista. On myds
hyva kuulla yleisia kommentteja siitda, miten hanen mielestaan kuluttajien rooli on muuttu-

nut, myymaldista digitaalisten sovellusten ja kauppojen aikaan.
1.4 Tutkimusmenetelmat

Opinnaytety6té ei ole tehty mink&aén yrityksen tai yhtion valvomana, joten kaikki tyohon liit-
tyva tutkimus on opinnaytetydn tekijoiden vastuulla. Kaikki datan ja tiedon ovat keranneet

opinnaytetyon tekijat.

Tutkimusta tehdessa yhdistettiin kvantatiivinen ja kvalitatiivinen data. Kvantatiivisella eli
maarallisella tutkimuksella tarkoitetaan sit, ettd analysoidaan ja selvitetaan olemassa
olevaa aineistoa, yleensa lukumaariin ja prosenttiosuuksiin liittyvilla kysymyksilla (Heikkila
2014). Aineistoa tukemassa on yleensa kyselylomakkeet, joissa ihmiset voivat vastata val-

miisiin vastausvaihtoehtoihin.

Kvalitatiivisella eli laadullisella tutkimuksella tarkoitetaan sita, etta analysoidaan ja selvite-
taan tutkimukseen liittyvia aineistoja, hyédyntamalla esimerkiksi haastatteluja tai ryhma-
keskusteluja. Laadullisessa tutkimuksessa tarkeintéa on 16ytad ymmarrys aiheeseen, jonka
takia kyseiset tutkimukset tehdaan yleensa pienen otannan perusteella. (Heikkila 2014).
Opinnaytetyon kirjoitushetkellda hyddynnettiin naitd kahta tapaa, joilla selvitettiin kuluttajien

ja kauppojen mielipiteitd myymaldita ja digitaalisia kauppoja kohtaan nykytilanteessa.

Lopulta opinnaytety6n loppupuolella selvitetddn mahdollisia kehitysmahdollisuuksia fyysis-
ten ja digitaalisten kauppojen osalta, ja siihen kuuluvia tulevaisuuden muutoksen tuulia.

Naihin haetaan vastauksia opinnaytetydn viimeisessa osassa.



2 DIGITAALISET PELIT JA VERKKOKAUPAT
2.1 Digitaalisten pelien alku ja nousu

Hyvin nykytrendimaisesta termista huolimatta digitaalisten pelien myynnin perusta luotiin
jo 1980-luvulla, kun Bill Von Meisterin Control Video Corporation lanseerasi GameLine
palvelun Amerikassa Atari 2600-pelikonsolille vuonna 1983. Kokeellisen palvelun ideana
oli tarjota kuluttajalle vuoden kestava palvelu 50 dollarin hintaan. Palvelun ostettuaan ku-
luttaja sai kayttoonsa GameLine kasetin, johon h&n pystyi lataamaan puhelinlangan kautta
pelin kasettiin yhden dollarin kayttomaksulla. Kuluttuja pystyi pelaamaan ladattua pelia
kahdeksaan kertaan. (Skelton 2020).

Tilauksen tehtyaan kuluttaja sai pelikasetin, joka sisélsi sisaanrakennetun puhelinlanka-
sovittimen. Gameline loi kayttajalle oman PIN-koodin, jonka kautta kuluttaja yhdistyi palve-
luun. Peli valittiin kolminumeroisella PIN-koodilla. Palvelu mygs tarjosi kuluttajalle etuuk-
sia, kuten vapauden pelata peleja kayttajan syntyméapaivana ilman aikarajoitusta. (Skelton
2020). Tama on yksi aikaisimmista esimerkeistd, jolloin digitaalinen pelipalvelu lahestyi

kayttajaa erilaisten etuuksien kautta motivoidakseen kuluttajaa sitoutumaan palveluun.

Gameline kuitenkin kohtasi ongelmia, silla pelivalikoimasta puuttuivat Atari 2600 -pelikon-
solin suurimpien julkaisijoiden pelit, joita palvelun kuluttajat jatkuvasti halusivat kayt-
toonsa. Lisaksi kilpailu fyysisten vuokrattavien pelien kohdalla aiheutti kitkaa Gamelinen
palvelulle: onko parempi maksaa dollari siita, etta pelia voi pelata kahdeksan kertaa vai
vuokrata peli lAhimmasta kaupasta kolmella dollarilla ja pelata niin paljon kuin haluaa?
(Skelton 2020).

Gameline ei ollut ainoa digitaalisesti peleja myynyt 1980-luvulla. Mattelin Intellvision oli
yksi Atari 2600:n suurimmista kilpailijoista, joka sisalsi oman digitaalisen tavan myyda pe-
leja kuluttajille. PlayCable oli Mattel Electronicisin ja General Instruments Corpin yhteis-
tyona toteuttama palvelu, joka lanseerattiin yhdessatoista Yhdysvaltojen kaupungissa
vuonna 1981, kaksi vuotta ennen Gamelinen saapumista (Schley 2005). Kuluttajat saivat
kayttdad palvelua viiden dollarin kuukausimaksua vastaan. Maksettuaan palvelusta kulut-
taja pystyi yhdistymaan kanavalle, jonka kautta hanen oli mahdollista valita yksi pelattava

peli kahdestakymmenen vaihtoehdon joukosta. (Langshaw 2011).

Intellvisionin hyvien myyntilukujen perusteella Mattel projektoi, etta PlayCable menestyisi
hyvin ja saavuttaisi yli miljoona tilaajaa viiden vuoden sisélla, mutta vuoden 1983 kevaalla
vain alle kolme prosenttia 650 000 kuluttajista, joilla oli mahdollisuus kayttaa PlayCable
palvelua, oli tilannut palvelun. Myds PlayCablen tekniset rajoitukset tulivat vastaan, silla

PlayCablen kasetti tuki ainoastaan 6 kilobitin peleja. Myohemmat Intellvisionille julkaistut



pelit vaativat yhd enemman tilaa, rajoittaen PlayCablen pelivalikoimaa yha entisestaan.
(Schley 2005)

Japanissa vuonna 1983 Nintendo julkaisi Nintendo Famicom-pelikonsolin, joka myohem-
min julkaistiin l&nsimaissa nimellda Nintendo Entertainment System (lyhyesti NES) vuonna
1985. Amerikassa NES menestyi hyvin, ja onnistui virkoamaan videopelimarkkinan, tosin
menestyksesté huolimatta Nintendo ei lanseerannut minkaanlaista digitaalista pelijakelu-
kanavaa. Japanissa hallitus kielsi tekijaoikeuslain nojalla videopelien vuokraamisen vuo-
desta 1984 lahtien, koska jalleenmyyjat pystyivat kopioimaan peleja laittomasti ja siten
vuokraamaan niita kuluttajille. (Eisenbeis 2012) Nintendo lanseerasi Disk Writer -kioskeja
ympari Japania vuonna 1986 suuren videopelikysynnan vuoksi. Kioskilla kuluttaja sai peli-
levyn, johon kuluttaja sai asentaa yhden pelin levylle 500 jenin hintaan (McFerran 2010).
Palvelu oli edullinen verrattuna uutena ostettuun peliin, jonka hinta vaihteli 2600-3000 je-
nin valilla. (Linneman 2019) Kioskipalvelu jatkui vuoteen 2003 asti vakaan jatkuneen ky-
synnan takia. Verrattuna Gamelineen ja Playcableen Disk Writer vaatii kuluttajan fyysista
lasnaoloa kioskilla. Taméa osoittaa digitaaliselle jakelulle olleen erilaisia toimintatapoja jo

1980-luvulla, jolloin videopelaaminen alkoi yleistya.

Tietokoneiden puolella pelien jakelu digitaalisesti alkoi 1980-luvun lopulla, kun internet al-
koi tulla yleiseen kayttdon kuluttajaympéristossa ja puhelinlankayhteyksien avulla kulutta-
jan oli mahdollista yhdisté&d BBS (Bulletin Board System) palveluun (Tycoon 2017). Peli-
kehittajat ja -julkaisijat pystyivat jakamaan ja mainostamaan peleja BBS:n kautta. Huomat-
tavana esimerkkiné olivat Shareware-pelit, jotka luotiin julkista jakelua varten. Kehittajat
pystyivat tekeméaan pelisté erityisesti rajatun kokeiluversion, joita kuluttajat saivat vélittaa
eteenpdin ilmaiseksi. Samalla Shareware-pelit sisalsivat ohjeet siihen, miten pelin koko-

naisen version pystyi hankkimaan. (Smith 2016.)

Shareware mahdollisti pelien jakelun yksittaisilta kehittajilta ja julkaisijoilta. Hewlett
Packard Enterprisen Steven Vaughan-Nichols haastatteli artikkelissa "Shareware: Yester-
day, today, and tomorrow" Nelson Fordia, joka oli yksi sharewaren johtohenkildista. Ford
korosti sharewaren ekonomisen rajan puutetta, kun kehittjan tarvitsee kirjoittaa vain oh-
jelman tai pelin, jonka se voi lahettaa julkaisijalle. (Vaughan-Nichols 2018). Sharewaren
suosio kuluttajapiireissa oli huomattavana tukena kehittgjille ja julkaisijoille, kun kuluttajat
itse saivat myos jaella shareware-peleja vapaasti (Smith 2016). Ford huomautti, etta sha-
rewaren ekonomisen rajan puute tarkoitti myds sitd, ettd monet kauppapaikat eivat pysty
tukemaan kaikkia shareware-ohjelmistoja niiden lukumé&aran suuruuden takia. Sharewa-
ren ilmaisuus johti potentiaalisesti vahaisiin myyntilukuihin, jos kuluttajat eivat paata ostaa

kokonaista versiota tuotteesta. (Vaughan-Nichols 2018.) Varsinaisia digitaalisia



pelikauppoja tietokoneiden puolella ei ollut 1980- ja 1990-luvun aikana BBS:n suosiosta
huolimatta ja BBS-palvelun tiedot eivat olleet yhteisesti yhdistettyna toisiinsa, joten kehit-

tajien ja julkaisoiden piti jaella peleja erikseen eri palvelimissa.
2.2 Vuosituhannen muutokset ja mahdollisuudet

Jo ennen vuosituhannen vaihdosta peliteollisuus oli mullistunut merkittavéasti 1990-luvulla,
kun 3D-pelit ja multimedia alkoivat nousta tarkeaan asemaan. Pelikonsoleita, kuten Sonyn
Playstationia ja Segan Sega Saturnia, alettiin "lelujen” sijaan ajatella enemman multime-
diakeskuksina. Mainostukset korostuivat teineille ja nuorille aikuisille. (Oravasaari 2020.)
Pelikonsolien sopeutuminen CD-alustaan vauhditti CD-levyjen yleistymista kuluttajamark-
kinoilla. Vuonna 2000 Sony lanseerasi Playstation 2 konsolin kuluttajamarkkinoille ja sen
padaominaisuutena oli laitteen DVD-tuki. Playstation 2:lla pelaamisen ohella kuluttajat pys-
tyivat katsomaan myds DVD-elokuvia aikana, jolloin erilliset DVD-soittimet olivat viela hy-

vin kalliita peruskuluttajille (Power 2020).

Kehittynyt teknologia konsoleiden ymparilla johti uusiin ongelmiin digitaalisten pelien tar-
joamiselle konsoliymparistdssa. Uudet kotikonsolit olivat sopeutuneet levypohjaiseen for-
maattiin jo 90-luvun aikana. CD-levyjen kayttéonoton jalkeen pelien tiedostokoot ovat kas-
vaneet hyvin merkittavasti. Sega Channelin ja muiden 90-luvun digitaalisten palveluiden
pelit julkaistiin fyysisessd muodossa kaseteilla, joiden suuruus vaihteli yleensa 512 kilobi-
tistd neljddn megatavuun. CD-levylla tiedostot voivat sen sijaan olla yli 650 megatavun ja
DVD:lla jopa yli 4 gigatavun kokoisia (Johnson 2019). 2000-luvun alussa osassa kotita-
louksissa oli jo otettu kayttdoon laajakaistayhteys, mutta huomattava osa kuluttajista kaytti
yhéa puhelinlankayhteytta. Puhelinlankayhteydell& yhden CD-levyn latauksessa voi menna
useita paivia (Eha 2013). Teknologisten rajoitteiden, suurten kustannusten ja sopivan inf-
rastruktuurin puuttumisen takia kokonaisten pelien tarjoaminen digitaalisesti ei ollut kan-
nattavaa yrityksille, koska kuluttajalle kynnys ostaa ja ladata peli digitaalisesti oli viela hy-

vin suuri.
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Kuva 1. Puhelinlankayhteyden latausnopeus. (Eha 2013)

Microsoftin Xbox-pelikonsoli julkaistiin vuoden 2001 lopussa. Xboxin tavoitteena oli kil-
pailla Sonyn Playstation 2-konsolia vastaan. Ennen julkaisua Microsoftin korosti Xboxin
tarkeimpia ominaisuuksia, joihin kuuluivat konsolin kiintolevytuki ja vallankumoukselliset
nettiominaisuudet, joiden kautta kuluttajat eivat ainoastaan pystyneet pelaamaan tosiensa
kanssa, mutta myos kayttamaan sisaanrakennettuja yhteisémahdollisuuksia. Muutaman
kuukauden kuluttua Microsoft lanseerasi Xboxille Xbox Live -palvelun Pohjois-Ameri-
kassa, Euroopassa ja Japanissa vuoden 2002 helmikuussa. Microsoftin tavoitteena oli
hyodyntaa laajakaistan nopeutta tuottaakseen ainutlaatuista sisaltoéa, mita ei pystynyt hel-
posti lataamaan puhelinyhteydella. Tarkeana esimerkkina oli mahdollisuus ladata lisasi-
saltoa itse peliin, kuten esimerkiksi uusia kenttia ja hahmoja. Digitaalista lisasisaltta pystyi
hyddyntaméaan myads fyysisend kopiona ostetussa pelissé, mika toi uusia mahdollisuuksia
kuluttajille. (Dyer 2011). Ennen Xbox Liven julkaisua kriitikot reagoivat skeptisesti palve-
luun, koska laajakaista ei ollut viela levinnyt monien kuluttajien kasiin vuosituhanteen vaih-
teessa (Takahashi 2002, 336). Xbox Liven julkaiseminen auttoi kuitenkin lievittamaan digi-
taalisten pelien tarjoamiskysymysta 2000-luvun edetessa, kun pelikehittgjilla ja -julkaisi-

joilla oli mahdollisuus tarjota pelien liséksi digitaalisia etuja.

Tietokoneiden puolella digitaaliset pelikaupat alkoivat yleistya vuosituhannen alussa. Yksi
digitaalisten pelikauppojen edellakavijoista tietokoneilla oli Stardockin Stardock Central,
joka julkaistiin vuonna 2001. Aluksi palvelu jakeli Totalgaming.netin pelisivuston peleja ja
vuoden 2003 maaliskuussa Stardock julkaisi Galatic Civilization -pelin samaan aikaan
seka digitaalisesti etta fyysisesti. Stardockin alkuperaisena suunnitelmana oli julkaista peli
jo helmikuussa fyysissa pelikaupoissa ja myohemmin toimittaa paivityksia Stardock Cont-
rollin kautta, mutta pelin viivastymisen takia Stardock paatti julkaista pelin samanaikaisesti

Stardock Control kaupassa (Wardell 2003). Pelin julkaisu oli ongelmallinen, silla Controlin



piti kasitella monenlaisia tietokonekokoonpanoja, erottaa digitaaliset ja fyysiset kopiot toi-
sistaan, ja kasitella lataukset kuluttajille. Myds kuluttajien oli hankala tottua Controlliin,
koska asennusprosessi oli uudenlainen ja Stardockin betatestit eivét heijastaneet normaa-
lien kuluttajien tietamysta ja odotuksia uuteen palveluun (Wardell 2003). Ongelmista huoli-
matta Galatic Civilization oli ensimmainen merkittava pelijulkaisu, jota myyntiin digitaali-
sessa ja fyysisessa pelikaupassa samanaikaisesti. Samana vuonna Valve lanseerasi

Steam-alustan tietokoneilla syksylla.

Vuonna 2005 Microsoft julkisti Xbox 360-pelikonsolin, joka toimi Xboxin seuraajana. Kon-
solin paapiirteena oli sen nettipalveluiden parantaminen, silla Xbox Live alkuperaisessa
Xboxissa oli osoittautunut menestykseksi; heinakuussa 2005 Xbox Live palvelulla oli 2
miljoonaa tilaajaa (Kuchera 2005). Microsoft pyrki korostamaan Xbox 360:n entista moni-
puolisempia nettiominaisuuksia, johon sisaltyi erityisesti Xbox Live Marketplace, missa
kayttajat pystyivat lataamaan ja ostamaan musiikkia, videoita ja jopa peleja. Tama oli yksi
ensimmaisistd internetin kautta toimivista digitaalisista pelikaupoista, joka oli sisdaanraken-
nettuna konsoliin. Seuraavana vuonna Sony julkisti Playstation Network -palvelun, jonka
osana oli Playstation Store, josta kuluttajat pystyivat Marketplacen tapaan ostamaan pe-

leja ja lisasisaltoa digitaalisesti.

2.3 Digitaalisten pelikauppojen nykytilanne ja merkitys

Digitaaliset jakelukanavat ovat nykydan suuressa kasvussa: Isossa-Britanniassa Enter-
tainment Retailers Association mukaan 80% pelien myynnista tapahtuu digitaalisesti (Yin-
Poole 2019). Isot yritykset, kuten Valven Steam seké& Microsoftin ja Sonyn omat digitaali-
set videopelikaupat, ovat antaneet kuluttajille uudenlaisen tavan pelata ja ostaa peleja.
Kuluttajat voivat nykydan ostaa pelin netista ja ladata sen omalle laitteelle helposti ja vai-
vattomasti. Digitaalisten pelikauppojen suosio nédkyy lukumé&arissa, silla Steamissa on ol-
lut samanaikaisesti yli 20 miljoonaa kayttajaa (Steam 2020a). Verkkokaupat antavat myos
pelin tekijoille helpon tavan jakaa ja julkaista pelin kuluttajien saataville. Erityisesti pienem-
pien pelikehittdjien toimintamahdollisuudet ovat parantuneet digitaalisten pelikauppojen
ansiosta. kun julkaisijoiden ei tarvitse ottaa taloudellista riski&, jos myyntitavoitteet mene-
vat pienempien lukujen kohdalla. Myds ekologinen jalanjalki on pienempi verrattuna fyysi-
siin pelikopiohin, kun julkaisijoiden ei tarvitse painaa pelilevyja ja koteloita fyysisille peli-
kaupoille. Pelien omistaminen digitaalisissa verkkokaupoissa pohjautuu siihen, ettéa osta-
malla pelien kaupasta kuluttaja saa lisenssin pelata pelid sen omistamisen sijasta (Walker
2012).
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Ennen indie-kehittdjien (itsendinen, pienesta ryhmasta tai yksittaisesta henkilosta koos-
tuva pelikehittgja) piti myyda pelejaan omia kanaviaan pitkin joko nettisivulla tai kontaktin
kautta. Oman myyntikanavan pystyttaminen tai mainostaminen voi olla pienelle kehittajalle
taloudellisesti suuri riski. Digitaalisten pelikauppojen yleistyessa indiepelien kaupallinen
julkaisu ja markkinointi helpottui ja toi uuden mahdollisuuden kaupata indiepeleja digitaali-
sissa kaupoissa. Digitaalisten pelikauppojen infrastruktuuri sallii helpon kaupallisen levitta-

misen ilman tarvetta kolmannen osapuolen, eli julkaisijan, toimimista. (Nutt 2013.)

Digitaalisten pelien myynti on taten hyvin merkittava asia pelikonsoleiden kohdalla; suu-
rimmat pelikonsolit, kuten Sonyn Playstation 4, Microsoftin Xbox One ja Nintendon Switch,
sisédltavat vahvasti integroidun pelikaupan, joka on sidottu konsolin nettipalveluiden infra-
struktuurin. Pelien myyminen digitaalisesti on tuonut uusia haasteita, mutta myts mahdol-
lisuuksia pienemmille kehittgjille, kun peleja ei tarvitse myyda suoraan fyysisina kopioina,
vaan ne voi skaalata digitaaliseen muotoon, mika vahentaa julkaisemisesta koituvia ku-
luja. Indie-kehittgjat tosin yha suosii tietokoneiden digitaalisia kauppoja konsolikauppojen

laatukriteereiden ja ylimaaraisten kustannuksien vuoksi (Owen-Jackson 2020).

Suosion vuoksi digitaalisten pelien myynti pelikaupoissa on tuonut palveluiden yllapitajille
haasteita. Erilaiset kehittdjat pienemmisté suurempiin suosivat pelien myymista digitaali-
sesti ja kysynta kaupoissa on hyvin suurta. Laadullisista syista pelikonsolien kohdalla
my0s kaupan valvominen laatukriteerien tayttavien pelien kohdalla on ollut suuressa kysy-
myksessa. Kehittgjille pelien myynti digitaalisessa pelikaupoissa ei ole suoraviivainen
asia, silla julkaisijoiden pitaa tehda erillisia sopimuksia pelikauppojen valilla. Tama on pie-
nempien kehittdjien kohdalla suuri kynnys, kun laatutarkistukset voivat vieda aikaa ja re-
sursseja. Suuren digitaalisten pelien maaran takia mainostuksen kohdistaminen sopivalle

kuluttajakunnalle voi olla hankalaa. (Nutt 2013.)
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3 PELIKAUPPOJEN HISTORIAA
3.1 Yleista pelikaupoista

Pelikauppoja on maailmalla tuhansia, jotka sijoittuvat yli sataan maahan. On jarkevaa tut-
kia, kuinka maailmalla tunnetut kaupat ovat saaneet asiakaskuntansa ja tukensa. Nyky-
ajan tuomien digitaalisten kauppojen ja palveluiden takia kauppiaat ovat joutuneet sopeu-
tumaan ja tekemaan muutoksia heidan liikkeisiinsa. Pelikonsolien ja tietokoneiden anta-
mat mahdollisuudet ladata peleja suoraan internetista ilman, ettd pelaamiseen tarvitsee
fyysisia kopioita, on heikentanyt myymaléiden asemaa paljon. Opinnaytety6téa tehdessa

kaupat, joita tutkittiin historiallisella nakdkulmalla, olivat GameStop ja Puolenkuun Pelit.

GameStop on ympari maailman tunnettu pelikauppa. Myymala on ollut olemassa lahes 36
vuotta. GameStopin menestys johtui siita etta, kaupalla on ollut tapana myyda ja vaihtaa
peleja asiakkaiden kesken. Pelejen myynnin lisdksi myymala tarjoaa kuluttajille monenlai-
sia oheistuotteita ja kanta-asiakkuusetuja. GameStop on vuosien varrella kohdannut kui-
tenkin my06s useita kohuja, jotka ovat vahingoittaneet yritysta pysyvasti. Naiden hyvien ja

huonojen aiheiden takia, myymalaa on mielenkiintoista ja tarpeellista tutkia enemman.

Toisena kauppana tutkimukseen valittiin suomalainen Puolenkuun Pelit. Puolenkuun Pelit
on ollut olemassa vuodesta 1997 lahtien. Liikkeen historiaa tutkimalla ja toimitusjohtaja
Vili Nenyeen haastattelulla kerattiin materiaalia, jonka perusteella analysoitiin myymaloi-

den kehittymista.
3.2 GameStop

GameStop on maailman isoin videopeli vahittaiskauppa, jolla on maailmalla ainakin yli
5700 liiketta (Karismo 2019). GameStop myy paaasiassa pelejd, mutta myos muita pelei-
hin liittyvia artikkeleita, kuten konsoleita ja niiden oheislaitteistoa. Uusien pelien liséksi
kauppa ottaa vastaan kaytettyja peleja ja muita oheistuotteita. Nama kaytetyt tuotteet tule-
vat yleensa kuluttajilta, jotka saavat vaihdossa vastineeksi rahaa tai toisia peleja itselleen
kaytettavaksi (GameStop 2020a).
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Polygonin artikkelissa kerrotaan, miten GameStopilla on jakaantunut tuottoprosentit vuo-

tena 2016 (Kuchera 2016).

13 Weeks Ended
Oct 29, 20168

Gross
Profit

Brass Profit {in millions):

Mew video game hardware

Mew video game software

Pre-owned and value video game products
Video game accessories

Digital

Technology Brands

Collectibles

Other

Total

373
150.0
2180

4986

35.0
15886

397

15.0

7082

Kuva 2. GameStopin tuottoprosentit vuodelta 2016 (Polygon 2016)

GameStopin suurimmat tulot tulevat kaytetyista peleista (Kuva 1). Kauppa sai vuoden
2016 aikana jopa 218 miljoonaa dollaria tuottoa kaytetyista peleista ja muista oheislait-
teista. Artikkelin mukaan yritys saa 48 prosenttia myyntikatetta jokaista dollaria kohden

131%
24.3%
46.4%
31.8%
78.3%
73.8%
36.3%
30.7%

36.1%

kaytetyista peleistd. Myymalan tavoitteena onkin myyda uusien pelien sijaan mieluummin

kaytettyja peleja sen sijaan, joista kaupan ei tarvitse maksaa pelin tekijoille omaa osuutta.

3.2.1 GameStopin alkuvaiheita

Vuonna 1984 Texasin osavaltiossa, Dallasin kaupungissa perustettiin pieni ohjelmisto-

kauppa Babbage (GameStop 2020a). Perustajat Gary M. Kusin ja James McCurry nimesi-

vat kaupan Charles Babbagen mukaan, joka tuli tunnetuksi ajatuksistaan ohjelmoitavasta

tietokoneesta. Myymala kehittyi myéhemmin myymaan videopeleja kuluttajille. Pelikaupan

edistymista auttoi osaltaan Atarin menestys. Menestyksen my6té, vuonna 1987 kauppa

alkoi myyda Nintendo peleja. Vuoden 1991 aikana pelimyynnit olivat jo nousseet 2/3 Bab-

bagen kaikista myydyista tuotteista (FundingUniverse 2005).

Babbage myytiin vuonna 1999 Barnes & Noblelle, joka on nyky&ankin yksi Yhdysvaltojen

suurimpia kirjakauppaketjuja. Myéhemmin samana vuonna Barnes & Noble yhdistyi

Funco Incin kanssa. Seuraavana vuonna Funco muutti Babbagen yrityksen nimen Ga-

meStopiksi, joka alkoi myyda pé&asiassa videopeleja (Lamiman 2006). Samalla myymala

valloitti maailmaa ajatuksellaan kauppapaikasta, missa peleja voitaisiin ostaa, myyda tai

vaihtaa. Vuonna 2004 GameStop irtautui Barnes & Noble ketjusta, jolloin myymalasta tuli

oma itsendinen yhtié (Environmental History 2014).
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3.2.2 GameStopin voitonkulku

Myymala menestyi viela pitkdan itsenaistymisen jalkeen. Myymala otti omistukseen toisen
amerikkalaisen peli- ja tietokonekaupan, EB Gamesin, vuonna 2005. Hankinnan myéta

GameStop pystyi laajenemaan muihin maanosiin, kuten Eurooppaan ja Australiaan (Thor-
sen 2005). Oston seurauksena myymala nousi nopeasti maailman isoimmaksi videopeleja

ja oheistuotteita myyvaksi pelikaupaksi.

Vuoden 2006 vuosikertomuksessa (Annual Report 2006) toinen perustaja ja entinen myy-
malan hallituksen jasen Richard Fontaine kertoi syitd GameStopin suosiolle. Hanen mu-

kaansa menestys johtui myymalan kyvysta tarjota asiakkaille hyvaa arvoa tuotteista. Sen

lisaksi myos siihen aikaan julkaistut uudet konsolit, Xbox 360, Playstation 3 ja Nintendo

Wii, toivat h&nen mielestaan entistd enemman peleisté kiinnostuneita ihmisia kaupoille.

GameStop jatkoi tulevina vuosina yrityshankintoja. Myymala otti haltuunsa useita muita
pelikauppoja ja sitd myota muutti nAma omalle nimelleen. Lokakuussa 2008 myymala otti
haltuunsa ranskalaisen yrityksen Micromanian (IGN 2012). Ranskassa ei ollut ennen
vuotta 2008 yhtaan GameStop-myymalaa, mutta kaupan myota yritys pystyi luomaan yh-
teydet maahan. Parhaimmillaan GameStop myymalditéd maailmailla oli yli 7500, jotka ylet-

tyivat 14 maahan. Niihin kuuluivat esimerkiksi Suomi, Saksa ja Italia (Olivera 2007).

Yksi GameStopin menestyneimmista ideoista on ollut PowerUp Reward -palvelu. GameS-
topin julkaisemassa artikkelissa ndytetaan, mita etuja esimerkiksi Yhdysvalloissa asuva

saa, kun han liittyy PowerUp Rewards Pro -jaseneksi (Delgado 2020):
¢ Viiden dollarin lahjakortti palveluun osallistumisesta
¢ Viiden dollarin kuukausittainen etukuponki (tai 60 dollaria vuodessa)

e Valinta kahden Pro-jasenyyden etuuden valilla: joko 20 dollarin arvoinen fyysinen
painos Game Informer -lehdesté tai 14,99 dollarin arvoinen digitaalinen kopio leh-

desta
e Eksluusivisia tarjouksia ja s&asttja Pro-paivilla

Palvelun jasenet pystyivat vuonna 2012 osallistumaan arvontaan, missa heille tarjottiin li-
put Lontoon Olympialaisiin (Henricks 2012). Heindkuussa vuonna 2011 myymalasta pystyi
ostamaan erillisia digitaalisia PC-pelien latauskoodeja. Dean Takahashin tekeman Ventu-
reBeatin artikkelin mukaan asiakkaat pystyivat ostamaan PC-peleja erilaisilla maksuta-

voilla, kuten vaihtamalla kaytettyja peleja tai suoraan maksamalla omalla rahalla.
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(Takahashi 2011). Tama liikeidea hyddyttaa myds pelikehittdjia, jotka eivat olleet tyytyvai-
sia GameStopin tapaan myyda kaytettyja peleja.

3.2.3 GameStopin vaikeudet

Vuoden 2013 aikana pelimarkkinoille ilmestyi kaksi uutta konsolia: Xbox One ja Playsta-
tion 4. Naiden konsoleiden ja monien muiden syiden takia GameStopin menestys alkoi hii-
pua. Konsoleiden mukana tulleita digitaalisia kauppoja alettiin kayttaa yha enemman,
jonka myytéa levymyynnit alkoivat karsid. Business Insiderin toimittaja Ben Gilbert kirjoitti
vuoden 2020 alussa artikkelin, jossa han selvittelee, kuinka isokin kauppa, kuten GameS-
top, voi jaada kehityksesta jalkeen. Gilbertin mukaan GameStop ei ottanut naita digitaali-
sia kauppoja tarpeeksi vakavasti huomioon, jonka seurauksena kauppa jai selvasti ala-
kynteen markkinoilla. (Gilbert 2020.) Taméa nakyi erityisen hyvin vuoden 2016 jouluna, kun
myynnit olivat pudonneet jo 16,4 prosenttia (Kezar 2017). Sen sijaan ettd GameStop olisi
kehittanyt kauppaansa sopeutumaan nykyiselle tasolle, he paattivat olla kehittamatta sita.
Artikkelin mukaan GameStop tuhlasi resurssejaan ostamalla toisia liikkeitd oman toimin-

tansa kehittamisen sijaan. (Kezar 2017)

Vuoteen 2016 mennessda GameStop oli ostanut ja ottanut kayttéon useita Spring Mobile -
likkeitd. Nama puhelinliikkeet eivat kuitenkaan olleet menestykkaité ja vuonna 2018
Spring Mobile myytiin pois. Business Insider tehdyssa haastattelussa henkild nimelta
Michael Pachterin kertoi GameStopin jadneen myynnin jalkeen viela noin 800 miljoonaa
dollaria velkaa. (Gilbert 2020.)

Vuonna 2018 GameStop yritti saada myytya kauppaansa paaomasijoittajille. Pachterin
mukaan myymala pelkasi mahdollisuutta, etté seuraavat konsolit eivat siséltaisi levyase-
maa. Luonnollisesti tima haittaisi kaupan mahdollisuuksia selviytya tulevista vuosista.
Paaomasijoittajat eivat suostuneet, koska hekin ymmarsivat GameStopin kohtaavan tule-

vina vuosina monia mahdollisia haasteita.

Tulevina vuosina GameStopin pelikaupan lasku ja yrityksen osake on laskenut entises-
taan ja menettanyt jopa miljardien dollarien arvosta osakkeenomistajien etuja. Menetysten
seurauksena vuonna 2020 Gamestop paatti sulkea yli 320 myymalaa ympari maailmaa
uudelleenrakentamisen takia (Blake 2020). Joissain maissa, kuten Suomessa, Gamestop
suljetaan kokonaan. Ylen artikkelin mukaan kaikki Suomessa sijaitsevat 17 liiketta sulje-
taan tdman vuoden aikana. Liikkeet suljetaan myds muissa Pohjoismaissa (Karismo
2019).

GameStop on kohdannut myds monenlaisia kohuja, jotka ovat aiheuttaneet epéluuloa

myymalaketjua kohtaan. Vuonna 2007 Engadgetin artikkelissa Alexander Sliwinskin
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mukaan GameStop oli avannut uusia kopioita peleista ja ottanut naista levyt ja ohjekirjat
pois (Sliwinski 2007). Taman availun lisdksi GameStop oli viela merkannut pelin uudeksi

taydella hinnalla.

Vuonna 2010 myymala joutui uuden kohun kohteeksi, kun pelikehittgjat alkoivat ilmaista
mielipiteitdan GameStopin tavasta myyda kaytettyja peleja. Pelikehittgjat tajusivat, etta
GameStop pystyi myymaan uusia peleja kaytettyind, jolloin myymala itse saa kaikki tuotot
pelista jattden nain pelikehittgjat tyhjin kasin. Jotkut pelikehittajat, kuten Electronic Arts,
yrittivat vahentaa kaytettyjen pelien myyntia ottamalla kayttdon muun muassa kertakaytto-
koodeja, jotka kuluttaja saa kayttoéonsa ainoastaan uusien kopioiden kohdalla ja joita ei voi
kayttdd uudestaan. (Reisinger 2010).

Helmikuussa 2017 Kotakun Jason Schreierin artikkeli paljasti GameStopin “The Circle of
Life” -pistepalvelun. Palvelulla pystyttiin tarkkailemaan tyontekijoiden suoritusta tydpai-
kalla. Huonoilla pisteilla oli artikkelin mukaan jopa tydpaikan menetykseen johtavia vaiku-
tuksia. Asia ilmeni, kun Schreier paljasti palvelun hanen edellisessé artikkelissaan.
Schreirerin mukaan "A Circle of Life” toimi siten, etta myynneissa tyontekijoita painostettiin
myymaan kaytettyja peleja sen sijaan, ettd annettaisiin uusia kopioita peleista. Luonnolli-
sesti pistepalvelu teki tyontekijoista hyvinkin pelokkaita tydpaikkansa puolesta. Scherei-
erin ansiosta GameStop p&atti seuraavina viikkoina lopettaa palvelunsa kayton. (Schreier
2017.)

Tuorein kohu muodostui vuoden 2020 maaliskuussa, kun myymala halusi pitaa liikkeitaan
auki, vaikka Covid-19 -virus oli iskeytynyt kovaa maailmalle (Gilbert 2020). Covid-19, eli
yleisella kielella koronavirus, on maailmalle levinnyt virus, joka on aiheuttanut erityisesti yli
70-vuotiaille vakavia oireita hengitysteihin (Anttila 2020). Monissa tapauksissa virus on
jopa johtanut potilaan kuolemaa. Business Insiderin artikkelin kirjoittanut Ben Gilbert se-
litti, kuinka GameStopin tydntekijdille ei ole annettu kunnon suojavarusteita, jotka ehkaisi-
sivat tartunnan saamista. Artikkeliin haastateltujen tydntekijoiden oli heidan mukaansa
kasketty kayttdd muovipusseja kasineina, kun he asioivat asiakkaiden kanssa. Myohem-
min seuraavalla viikolla USA Todayn toimittaja Jefferson Graham julkaisi uutisen, kuinka
GameStop aikoi sulkea myymalat ja keskittya verkko-ostoksiin ja noutopalveluihin (Gra-
ham 2020).

3.3 Puolenkuun pelit

Puolenkuun Pelit on videopelikauppa, joka videopelin lisdksi myy kaikenlaisia pelaami-
seen liittyvid oheistuotteita, kuten uusia ja vanhoja konsoleita, vaatteita, sarjakuvia ja eri-

laisia lauta- ja korttipeleja. Kauppa on perustettu vuonna 1997 Lahdessa. Vuonna 2013
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yritys perusti liikkeen Tampereelle ja vuonna 2018 Turkuun. Heilld on ollut verkkokauppa
pystyssa jo vuodesta 2003. Puolenkuun Pelejen verkkokauppa sivuilta 16ytyi historia osio,

missa kerrotaan, kuinka myymala syntyi Lahdessa (Puolenkuun Pelit 2020).

Puolenkuun Pelit perustettiin tayttamaén Lahden palveluvalikoimassa sijainnut aukko: pe-
rustajat olivat kaivanneet jonkinlaista pelikauppaa Lahteen ja semmoista ei ollut viela
vuonna 1997 oltu kaupunkiin perustettu. Perustajat lopulta saivat solmittua sopimuksen
09.07.1997 firman perustamiseksi. Heidan tavoitteenaan oli alusta alkaen myyda erilaisia
PC- ja Playstation-peleja. Lisaksi yrityksen tuotevalikoimaan kuuluivat kaikenlaiset keraily-

kortit ja roolipelit.

Myoéhemmin he laajensivat toimintaansa kaytettyjen pelien myyntiin. Historia osion mu-
kaan he saivat pelikorttien myymisen ansiosta jo ensimmaisen vuoden aikana useita asi-
akkaita liikkeeseensa. Liikkeen jarjestamat turnaukset ja kerhotoiminta nostivat kaupan
mainetta ja vuoden 1998 kevaalla yritys osti kerailykortteja myyneen American League

shopin.

Yritys kohtasi alkutaipaleellaan myods vaikeuksia. Vaikka yrityksen organisoimat verkkope-
litapahtumat olivat suosittuja, ne eivat tuottaneet yritykselle tarpeeksi tuloja. Taman seu-
rauksena yrityksen yhteistybkumppanit lahtivat ja myymala menetti rahaa. Tappioiden ta-
kia myymala joutui panostamaan entistd enemman oheistuotteiden myyntiin seka turnaus-
ten ja lastentapahtumien jarjestamiseen. Jalkimmaisiin lukeutui mm. Topeliuksen Talvi-
iltain tarinoita -tapahtuma. Lastentapahtuma tehtiin yhteistyssa Lahden nuorisotoimen

kanssa. Tapahtuma oli iso hitti, johon osallistui satoja peruskoululaisia.

Yrityksen harmiksi Lahteen perustettiin vuonna 1998 kaksi uutta peliliiketta, jotka muodos-
tuivat kilpailijoiksi Puolenkuun Peleille. Nama kaupat olivat Pelikeskus ja Pelikaani, joista
jalkimmainen avattiin Trio Hansaan. Pelikeskus oli Puolenkuun Peleille erityisen ik&va kil-
pailija, koska yritys oli liitetty yhteen pelikauppa Nordic Gamesin kanssa yhteen, ja heilla
oli sivun mukaan “tehokkaan tuntuinen konsepti’. Konseptin ideana oli yllapitda automaat-
tipeleja raha-automaattiyhdistykselle. Pelikeskus sijaitsi kauppakeskuksessa, Lahden kes-

kustassa.

Vaikeudet jatkuivat myhemmin 1999 kevaalla, kun PC ja konsolipuolella ei saapunut niin
paljon peleja. Yrityksen onneksi Pokemon-pelikortit tulivat kauppoihin samana vuonna,
joka toi toivottua nostetta liiketoiminnalle. Myéhemmin Pelikeskus péaétti lopettaa liiketoi-
mintansa, ja lopulta myi varastonsa Puolenkuun Peleille. Pokemon-villityksen aikana myy-
mala alkoi panostaa myads erilaisten miniatyyrien myymiseen. Samalla he kehittavat mi-
niatyyrikerhon, jossa asiakkailla oli mahdollisuus maalailla miniatyyreja ja vaikka tehdaan

erilaisia maastoja néille.
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Seuraavana vuonna taloudellinen toiminta pelialalla oli muuttunut entistéa haastavam-
maksi, minka seurauksena moni peliliike joutui sulkemaan ovensa. Niihin lukeutui my6s
Puolenkuun Pelien tarkea yhteistybkumppani Oulussa. Oulun puolta Puolenkuun Pelejen
myymaldista piti huolta Jukka Uhlgreen. Myymalan perustajat saivat Uhlgreeniltd vuokrat-
tua Puolenkuun Peleilta. Puolenkuun Pelien onneksi yritys pystyi sopeutumaan uuteen ti-

lanteeseen, koska liike oli luonut pelikaupan ohelle myds muita ansaintamalleja.

Myds Pelikaanin ja Nordic Gamesin muodostama peliliike joutui vuonna 2002 sulkemaan
ovensa huonon menestyksen takia. Tassa vaiheessa Puolenkuun Pelien henkilokunnalle
oli jo selvaa, etta pelkka konsolikauppa ei tuottanut tulosta. Sivun mukaan samana
vuonna PC- ja konsolipelit olivat tuottaneet ainoastaan 30 prosenttia kaupan kokonais-

myynnista. Myymalan valttikorttina oli siis p&&asiallisesti monenlaiset tuotevalikoimat.

Samana vuonna Games Workshop antoi ns. “partnership” statuksen Puolenkuun Peleille.
Games Workshop on kuuluisien Warhammer-miniatyyrien valmistaja. Yritys on samalla
maailman suurin miniatyyrien valmistaja. Yhteisty0 toi Puolenkuun Peleille luonnollisesti
paljon hyotyja yhteistydsopimusten muodossa. Vuonna 2003 Puolenkuun Pelit perusti net-
tikaupan, minka kautta asiakkaat pystyivat tarkastelemaan ja ostamaan myymalan tarjo-

amia tuotteita ja palveluita.

Yli kahdenkymmenen vuoden ajan Puolenkuun Pelit on menestynyt hyvin Suomessa,
mika on johtanut yritystoiminnan laajenemiseen myds Tampereelle ja Turkuun. Haastatte-
lun aikana Puolenkuun pelien toimitusjohtaja Vili Nenyeelta kysyttiin missa han nakee fyy-
sisten pelien tilanteen seuraavan viiden vuoden aikana, kun muut videopelikaupat, kuten
GameStop, ovat vahentéaneet toimintaansa Suomessa. Nenyeen mukaan fyysisten kopioi-
den myynti tulee tippumaan viela merkittavasti, mutta esimerkiksi vanhempien retroalusto-
jen, -pelien ja -konsoleiden kanssa tulee aina olemaan kauppaa. Han viela lisaa, etta ylei-
sesti pelikaupat ovat hyvin helposti tappiollista toimintaa. Nenyeen mukaan pelikaupat tu-
levat todennékoisesti vahenemaan jossain vaiheessa, kun eivat nde enaa brandi- ja mai-

nostushyaotyja.
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4 TIEDONKERUU JA ANALYYSI

4.1 Puolenkuun Pelit -haastattelu

Tutkimusta tehdessa yhtena tiedonkeruumenetelména kaytettiin puolistrukturoitua haas-
tattelua. Puolistrukturoidussa haastattelussa kysymykset on yleensa mietitty valmiiksi,
mutta vastaukset puuttuvat. Haastattelu tehtiin séhkdpostitse yhdessé Puolenkuun Pelien
toimitusjohtaja Vili Nenyeen kanssa. Haastattelun tarkoituksena oli saada tarkeaa tietoa
opinnaytetyon viimeiseen lukuun, missa kasitelladn kauppojen tulevaisuutta ja erilaisia ke-
hitysideoita. Haastateltavalle kerrottiin, etta vastauksia kaytetaan ainoastaan tata opinnay-
tetyota varten. Haastattelun alussa kaytiin 1api Puolenkuun Pelit -kaupan historiaa. Neny-
eelta saatiin internetsivut, joista sai helposti selville, minkadlainen kauppa on ollut ennen ja

minkalaisia haasteita yritys on kohdannut.

Haastattelussa pohdittiin, miten asiakkaiden ostokayttaytyminen pelien fyysisia kopioita
kohtaan on muuttunut vuosien varrella. Nenyeenin mukaan tietokonepuolella tilanne on
muuttunut radikaalisti, johtuen Steamin ja ilmaispelien nousseesta suosiosta. Tama pu-
dotti Puolenkuun Peleilla kolmen vuoden aikana jopa 70% pc-pelien myynneista. Konsoli-

puolella han toteaa, ettd muutos on ollut selvasti hitaampaa.

Nyt konsolipuolella muutos on paljon hitaampaa. Fyysisia arvostaa aina osa, mutta
hintaerot, katevyys, valikoima jne. tekevat digitaalisesta jatkuvasti houkuttelevam-
man. Noin 3-5 vuoden sisdan uskoisin, ettd meille jaa noin 20-30% fyysisten kon-

solipelien kaupasta jéaljelle verrattuna tdhan hetkeen.

Digitalisoituminen on ollut merkittava tekija, joka on pakottanut kauppoja sopeutumaan
uusiin olosuhteisiin. Monet konsolit ovat alkaneet suosia omia verkkokauppojaan, joista
saa yleensa edullisemmalla hinnalla ja helpommin peleja, ja seurauksena pelikaupat kar-

sivat.

Digitalisoitumisesta siirryttiin seuraavaksi kysymaan millaisia ihmisiéd kaupassa kay
yleensa. Hanen mukaansa kaupassa kayvat inmiset ovat hyvin erilaisia, jonka takia ihmis-

ten maarittely on hyvin hankalaa.

Véked on toki aina erilaista, ja monella ei ole kokemusta, kun TV-katsomisesta ja
kaverien luona pelaamisesta. Toisaalta pelaaminen on kulttuurillisesti niin yleista,
ettd pelimaailmat ovat hyvin tuttuja ja tulleet suurimmalle tutuksi erilaisten pelimedi-
oiden kautta. Tallaisen arvioiminen on toki hankalaa. lkéahaitari ja sukupuolien tasa-
arvo pelimaailmassa, joka tapauksessa tasapdistaa ja laajentaa peliyleiséa. Harva

lopettaa taysin pelaamisen ikd&ntyessaan.
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Nykyaan I6ytyy monenlaisia pelilaitteita ja -palveluita, jotka tarjoavat erilaisia pelikokemuk-
sia. Sen takia alkaa olla hankalaa arvioida, miten ihmiset ovat jakaantuneet pelien kayton
suhteen. Amerikkalaisen Statista sivun mukaan yhdysvaltalaisista pelaajista 54 prosenttia

on miehi& ja 46 prosenttia naisia (Gough 2020).

Pelien myynnin lisdksi Puolenkuun Peleille myds erilaisten pelaamiseen liittyvien oheis-
tuotteiden myynti on tarkeéssa osassa. Nenyeen mukaan oheislaitteiden myynti tulee

viela tarkeammaksi tulevaisuudessa.

Puolenkuun Peleille kaikki myynnit ovat tarkeitd, ja meille valikoiman laajuus on ollut
aina poikkeuksellinen vahvuus. Toki nyt videopelien ja PC:n vahentyessa, panostuk-

set muihin pelimaailmoihin ovat jatkuvasti suurempia.

Oheislaitteiden myynti on lisdantynyt muillakin kaupoilla. Esimerkiksi GameStop on myo6s
myynyt menestyneesti oheistuotteita pelien lisdksi. Vuoden 2016 Polygonin artikkelin mu-
kaan GameStop on saanut 267,9 miljoonaa dollaria tuottoa oheislaitteista ja mainoksista

(Kuva 1b). Lopulta Nenyeenilta kysyttiin hanen mielipiteitdan siihen, missa han nakee fyy-

sisten pelien tilanteen seuraavan viiden vuoden aikana.

Tippuu merkittavasti, mutta kauppaa tullaan aina kaymaan, myos vanhempien retro-
alustojen peleilla. GameStopin katoaminen Pohjoismaista ennustaa juuri mm. Suo-
men nopeiden nettiyhteyksia ja digitalisaation murrosta. Toisaalta GameStop on
aina ollut taysin ylihinnoiteltu kauppa ahneilla amerikkalaisilla osakepomaoilla, joten

yleistynyt hintaseuranta on my®s vahentényt ostajia GameStopista tasaisesti.

Opinnaytetydn luvussa “GameStop” kaydaan lapi syita, minka takia kyseisen pelikaupan
suosio on romahtanut. Jos pelikaupat eivat ala kehittamaan ja sopeutumaan digitalisaa-
tion rinnalla, heidan yritystoimintansa tulee karsimaan pahasti. Myds huonolla asiakasko-

kemuksella voidaan helposti vaikuttaa negatiivisesti kauppaan.
4.2 Google Forms -kysely

Kyselyn tarkoituksena oli saada selville kuluttajien yleisia mielipiteité ja ndkemyksia peli-
kaupoista. Hyvien vastauksien pohjalta saatiin ideoita opinndytetydn viimeiseen lukuun,
missa kaydaan lapi keinoja kauppojen toiminnan kehittamiseksi. Hyvia vastauksia ovat
niitd, mista saatiin parhaiten hyddyllista tietoa opinnaytetyota varten. Kysely koostuu luku-
maara- ja kirjoitettavista kysymyksista, joten lahestyimme tutkimusongelmaa kyselyn
avulla kvantitatiivisella eli maaréllisella ja kvalitatiivisella eli laadullisella menetelmalla
(Heikkila 2014).
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Kyselyyn haettiin vastauksia kaikenikaisiltd pelaajilta, jotka ovat joskus elamassaan kayt-
taneet kyseisia kauppoja. Kysely annettiin Discord-ryhmalle, jonka jasenet koostuvat pel-
kista pelaajista. Discord on pelaajille tarkoitettu ohjelma, misséa pelaajat voivat keskustella
ja muodostaa ryhmapuheluita muun muassa pelaamista varten (Hornshaw 2020). Ryh-
maan kuuluu 3328 pelaajaa. Vaikka pelaajia onkin paljon, itse aktiivisia jasenia ryhmassa
l6ytyy vain vahan yli sata. Ryhmalle ilmoitettiin ennen kyselyn tekoa, etté se tehtaisiin ni-

mettdmana ja tietoja kaytetaan ainoastaan opinnaytetyéta varten.

Kysely tehtiin Google Forms -ohjelman avulla. Google Forms on Googlen luoma palvelu,
joka antaa ihmisille ty6kaluja kyselyn tekemiseen. Kysely koostui 15 kysymyksesta, jotka
jaettiin myymalapuoleen ja digitaalisiin verkkokauppoihin. Kyselyn pystyi suorittamaan
suomeksi tai englanniksi. Kyselyssa kaytettiin monivalintakysymyksia, joista osaan vaadit-
tiin lyhyita kirjallisia kuvauksia. Samalla saatiin turvattua myds, etta ei tulisi kysymysten

vaarin ymmartamista.

Aineistoon vastasi Discord-ryhmasta 25 ulkomaalaista vastaajaa ja 5 suomalaista vastaa-
jaa. Kysely pidettiin 23.3-29.3.2020. Kyselyyn osallistui vain 0,9% koko ryhméan kayttajista,
mit& voidaan pitda todella huonona tuloksena. Toisaalta ryhmassa on vain yli 100 aktii-
vista jAsentd, joiden joukossa vastausprosentti oli 30 prosenttia, joka on jo paljon parempi
tulos. Opinnaytetydta kirjottaessa tiedettiin, etté kaikki ryhman kayttgjat eivat tule teke-
maan koko kyselya, koska joko osaa ryhmalaisista ei kiinnostanut vastata kyselyyn, tai

heilla ei ollut aikaa vastata kysymyksiin. Vastaukset tulivat kuitenkin nopeasti.

Kyselya tehdessa vastanneille annettiin mahdollisuus vastata mahdollisemman avoimesti
avoimiin kysymyksiin. Tama oli virhe tuloksia selvitellessa, koska joissakin vastauksissa
saattoi havaita toistoa ja hyvin lyhyita vastauksia. Vastanneista osalta saatiin kuitenkin hy-
via vastauksia, joita voitiin hyddyntaa opinnaytetydn kehitys- ja tulevaisuuspohdinnassa.
Avoimien vastauksien lisaksi kyselyssa oli monivalintakysymyksid, joiden tutkiminen osoit-
tautui helpoksi, mutta niista ei saatu paljoa irti. Yhteenvetona voidaan pitaa sita, etta ky-
sely oli onnistunut vastaajien maéaran perusteella, mutta vastauksien laatu vaihteli hyvasta
valttavaan. Tutkimusta pidetdan silti onnistuneena, koska kyselysta saatiin hyvia havain-

toja kuluttajien nakdkulmista.

Vastanneille annettiin pari viikkoa aikaa vastata kysymyksiin. Kyselyyn vastasi kaiken
kaikkiaan 30 ihmista. 25 heista vastasi kyselyyn englanniksi ja 5 suomeksi. Luvun tarkoi-
tuksena on nostaa muutama kysymys esille ja tarkastella, mita kohderyhma on vastannut.
Opinnaytety6hon ei laitettu suomalaisten vastauksia, koska ylimaaraiset kuvat olisivat se-
koittaneet kyselya. Kyselya tehdessa olisi pitdnyt laittaa suomalaiset vastaamaan samalle

pohjalle, koska suurin osa suomalaisista vastaajista osaa englantia hyvin.
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Ensimmaisessa kysymyksessa valtaosa vastaajista kertoo pelaavansa tietokoneella,
jossa digitaalisten pelien ostaminen on hyvin yleista (Kuva 3). Nykypaivana fyysisia peli-
kopioita ostetaan harvemmin tietokoneelle, koska suurin osa julkaisijoista myy peleja digi-

taalisten palveluiden kautta.

Do you play on PC?

25 vastausta

® ves
® No

Kuva 3. PC-pelaajien kayttajat

Konsoleiden kohdalla nykykonsolit ovat jakautuneet tasavékisesti, ja kaikissa konsoleissa
on oma nettikauppansa, josta kuluttaja voi ostaa peleja digitaalisesti. Nintendo konsoleita
oli vastanneiden kesken prosentuaalisesti eniten omistuksessa. (Kuva 4). Havainto on
mielenkiintoinen, koska suurimmat ja suosituimmat digitaaliset kaupat tarjoavat Sony ja
Microsoft (Playstation — ja Microsoft Store). Kyselysta ei kuitenkaan saa selville, kuinka
moni vastaajista omistaa enemman kuin yhden konsolin. Voi hyvinkin olla, etta jollakin

vastanneista ei ole konsolia omistuksessa.

What consoles do you own?

17 vastausta

Xbox One

PS4

Nintendo Switch
Xbox 360

10 (58,8 %

Wi 9 (52,9 %)
Playstation 2
none

PC
3Ds, Ps2

NES, Genesis, Dreamcast,
Game Cube
0

Kuva 4. Mita konsoleita kuluttaja omistaa?

Seuraavaksi kysyttiin ostavatko kuluttajat pelinsa fyysisena kopioina, digitaalisina kopioina
tai vaihtelevasti molempina. (Kuva 5) 64% vastaajista ostaa digitaalisena, kun taas loput

molempina. Pelkastaan fyysisia kopioita ostavia vastaajia ei ollut yhtaan. Kuluttajat siis



22

valitsevat mieluummin vaihtelevasti joko digitaalisena- tai fyysisena kopiona, ei pelkastaan

fyysisenéa kopiona ja harvemmin pelkastéén digitaalisena kopiona.

Do you buy games on a digital or physical copy?

25 vastausta

@ Digital
@ Fhysical
Eoth

Kuva 5. Ostavatko kuluttajat peleja fyysisena vai digitaalisena?

Neljannessa kysymyksessa tiedusteltiin, minka takia vastaajat saattaisivat suosia fyysisia
tai digitaalista puolta (Kuva 6). Vastauksien perusteella digitaalisia peleja suositaan niiden
helpon saatavuuden takia, kun taas fyysiset tuovat omistamisen tunnetta ja ne voivat si-
saltda ylimaaraista tavaraa. Tosin vastakohtana fyysiset pelit voivat vieda paljon tilaa, nii-
den saatavuus voi riippua tilanteesta, kun taas digitaaliset pelit vaativat jatkuvan interne-
tyhteyden ja vaativat kirjautumista ja sitoutumista eri palveluihin. Kyselyssa my6s mainit-
tiin, etté digitaalisia peleja ei voi “hajottaa”. Talla tarkoitetaan sita, etta fyysisilla peleillda on
hyva mahdollisuus menna fyysisesti hajalle, kun taas digitaalisilla peleilla ei ole sita vaa-
raa. Lopulta erés kuluttaja ilmaisee, kuinka digitaalisilla peleilla voi DRM nousta ongel-
maksi. DRM tarkoittaa suomeksi digitaalista kayttdoikeuksien hallintaa. Hallinnalla voi-
daan rajata tavallisia kayttgjid muokkaamasta jotain dataa tai sovellusta (Wikipedia 2020).
DRM:n takia kuluttajat eivat ns. saa kokonaisomistukseen pelia ja eivat paase muokkaa-

maan tai saamaan taysia oikeuksia peleihinsa.
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Do you prefer either a digital or physical copy? Why? Write short description.

25 vastausta

It's easier to manage digital copies, especially in large quantities.

Physical due to growing up with PlayStation and GameCube, | like to collect games so the sense of being
able to grab the disc an pop it in the console and the game is there on the disc more so with older games.

There's deluxe physical versions with extra prints and maps, but digital is very useful and doesn't clutter
your space. | like both.

Digital due to the ease of access of storage and reliability ofnplaying the game
Digital, no physical clutter, can't really "break” it.
| prefer physical for the collection.

| prefer Physical copies, but the inconvenience of having to drive to a store then pick up a copy then drive
back home THEN having to wait for the game to install (On the PlayStation at least), THEN possibly having
a day one patch; Digital allows me to cut the driving and save more time so that's the option | mainly go for.

Kuva 6. Suosivatko kuluttajat digitaalisia vai fyysisia peleja ja miksi?

Seuraavaksi vastaajilta tiedusteltiin, milloin he ovat viimeksi ostaneet pelin fyysisesti. Puo-
let vastaajista on ostanut joko vuosi tai sitéa pidempaa aikaa sitten, ja loput vastaukset ovat
tasapainottuneet kuukausien ja tai viikkojen vailla. Digitalisoitumisen takia on paljon hel-
pompi ostaa peleja internetista, ja kuten edellisessa kysymyksessa vastattiin, on vain jar-
kevampaa omistaa peleja digitaalisesti kuin fyysisesti. On my6s huomattava, etta osallis-

tuneista suurin osa kayttdd myos tietokonetta pelikoneenaan. (Kuva 7).

When was the last time you have bought a physical copy?

25 vastausta

® A week ago
@ Few weeks ago
A month ago
@ Few months ago
@ A4 year or longer ago

L

Kuva 7. Milloin viimeksi kuluttaja on ostanut fyysisen kopion pelista?

Kuluttajat ostavat fyysisia peleja muun muassa pelikaupoista, kivijalkamyymalgista ja tila-
ten netista suurilta liikkeilta kuten Amazonilta. Osalla vastanneista ei 16ydy asuinpaikan
lAheisyydesta pelikauppaa, jonka takia heille pelien ostaminen fyysisesti on hyvin haasta-

vaa. Lopulta eras kuluttajaa myontaa, etta ei enda osta peleja fyysisesti. (Kuva 8)
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How do you buy physical copies? Write a short description.

24 vastausta

Going to a local store.

| go to GAME stores or second hand shops such as CeX, | try to go first run release however second hand
purchases tend to be cheaper and more affordable.

There's game shops in my city, Fnac or Media Markt is usually where | go.
Physical distribution stores such as GameStop, Mediamarkt etc

Online, not many stores that sell games at an affordable price.
Electromarkets

Walmart, GameStop, Best Buy. Whichever one is more convenient at the time.

Back in the day, by checking local retailers for a copy. Nowadays physical copies come through either
collectors’ editions or crowdfunding rewards, if those count.

Kuva 8. Mista kuluttajat kayvéat ostamassa pelinsa?

Seuraavaksi kysyttiin kuluttajilta, milloin he ovat ostaneet pelin digitaalisesti. (Kuva 9) Hy-
vin moni vastaajista on ostanut pelin digitaalisesti alle kuukauden sisalla digitaalisesta
verkkokaupasta. Verraten fyysisiin peleihin ero on merkittava. Digitaalisten pelien tuomat
hyodyt ja niiden ostamisen helppous on vaikuttanut pelaajien ostopaatoksiin. Tata tukee
myds se, etta kaavion mukaan kaikki vastanneista ovat ostaneet digitaalisesti pelin viimei-
sen vuoden sisalla. Myymalodiden puolella vastanneista suurin osa oli hankkinut fyysisen

pelin vuosi sitten tai myohemmin.

When was the last time you have bought a game on digital platform?

25 vastausta

@ Aweekago

@ Few weeks ago
Amaonth ago

@ Few months ago

@ Avyear or longer ago

Kuva 9. Milloin kuluttaja osti viimeksi pelin digitaalisesti?

Digitaalisista kaupoista suurin osa kyselyyn vastanneista kayttda Valven Steamia, joka toi-
mii tietokoneella. Steam on maailman kaytetyin tietokonepeleille tarkoitettu digitaalisia pe-
leja jakava palvelu, joten luvut pitavat paikkansa. Konsolipuolella vastaukset ovat jakautu-

neet tasaisesti Sonyn, Microsoftin ja Nintendon verkkokauppojen valilla. (Kuva 10)
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What digital stores do you use?

25 vastausta

24 (96 %)

Epic Gameas Store

GOG (Good Old Games
Microsoft Store
Playstation Store
Nintendo E-Shop

GOG (Good O Games)
Smega

Humble Bundle

itch.io

7 (28 %)
7 (28 %)
7 (28 %)
5 (20 %)

8 (32%)

E-Shop
0 5 10 15 20 25

Kuva 10. Mita digitaalisia kauppoja kuluttajat kayttavat?

Seuraavaksi vastanneilta haettiin negatiivisia mielipiteita kivijalkamyymaloitd kohtaan. Ne-
gatiivisina puolina kuluttajat huomioivat kauppojen saatavuutta matkan perusteella. Li-
saksi tiettyjen pelien saatavuus voi olla kaupasta riippuen heikko erityisesti uusien pelien
julkaisun aikaan, jos kysynta hyvin korkea ja varastot eivat riitd kaupoille. Verrattuna digi-
taalisiin verkkokauppoihin pelit voivat myds maksaa enemmaén pelikaupoissa, ja tarjoukset
vaihtelevat jopa hyvin paljon fyysisten kauppojen valilla, joten edullisinta tarjousta on vai-
kea paikantaa kaupan perusteella. Joissakin maissa, kuten Costa Ricassa, pelien verot

maksavat niin paljon, ettei fyysisten pelien osto ole kannattavaa ollenkaan (Kuva 11).

Do you find anything negative on physical game stores? Write a short description.

23 vastausta

Some stores do not have an online catalogue, there’s a chance that the store won't have a copy of a game
you're looking for.

It can be hard to make time to get to physical stores with work and errand obligations.
Too much Fortnite merch

mostly | get nervous about being looked down on because there's the stereotype of what "gamer’ looks
like, which is not me - it hasn't happened to me personally, but I've heard bad stories about this happening
to others, so | still worry about running into it

not really
No
Mot necessarily, however | feel like brick and mortar game stores could be at risk.

Less choice, harder to find, not sorted properly, having to order -

Kuva 11. Mité negatiivisia puolia kuluttaja 16ytad myymaloista?

Viimeisissa kysymyksissa haettiin mielipiteita digitaalisten kauppojen hyvista ja huonoista
puolista. Vastanneet olivat hyvin yksimielisia siitd, kuinka katevia ja helppoja digitaaliset
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kaupat ovat asiakkaille. Sen liséksi digitaaliset kaupat tarjoavat yleensa myymaloita
enemman tarjouksia ja alennuksia. Osa kaupoista tarjoaa jopa tayden palautusoikeuden
peleille. Esimerkkind Steam tarjoaa pelaajille tayden palautusoikeuden, jos peli palaute-
taan alle kahden tunnin pelaamisen jalkeen ja alle kahden viikon sisalla ostotapahtumasta
(Steam 2020b).

Joitakin kauppoja kehuttiin niiden tuomista lisdominaisuuksista, kuten pelien sisaisista mo-
difikaatiomahdollisuuksista ja etdpelaamisesta. Vastanneet erityisesti pitivat siité, kuinka
nopeasti saa haluamansa pelin kaytt66n ostotapahtuman jalkeen. Lopulta eras vastaaja
kommentoi, ettd indiekehittgjat, joilla ei ole mahdollisuutta paasta fyysisille pelimarkki-
noille, pystyvat digitaalisten kauppojen avulla helposti jakamaan pelejaén kuluttajille. Indie
pelikehittajat ovat yleensa hyvin pienia yrityksia, jotka tuottavat pelin ilman ulkopuolista ra-

hoitusta, eivatka ole pelijulkaisijoihin yhteydessa taloudellisesti.

What advantages do you see with digital game stores?

25 vastausta
Easy library management and deep game, platform, friend, activity integrations.
| can buy things anywhere at any time.
For the lazy people like me who don't have reliable transportation.
convenience, organization, sales, backups, networking
Convenience is great. Refund policies are great.
ease of access, sales

Convenience and extra functionality. (Reviews, mod management, remote play etc.) Also, digital
distribution removes a big barrier for indie developers who cannot afford a physical release yet.

More freedom on what can be shown and published onto the store, sales are abundant as well.

Convenience. could potentiallv back up oames easier in the case with PC aames.

Kuva 12. Mita hyotyja kuluttajat ndkevat digitaalisessa kaupoissa?

Digitaalisten verkkokauppojen huonoina puolina on huomioitu kuluttajan sitoutumista verk-
kokauppojen palveluihin, jotka vaativat kayttajaprofiilin tekemisen, joka voi olla hyvin tyo-
l&sté ja sitoutuvaa kuluttajalle. Ongelmaksi vastaajien mielesta nousee myos se, ettéa ku-
luttaja ei teoriassa omista itse pelikopiota, vaan luvan kayttaa tiettyd pelid. Jos kayttajan
oikeuksista peleihin vastaavat palvelimet menevat alas, kuluttaja ei voi enda pelata digi-
taalista pelida. Nain on kdynyt muun muassa Nintendon Wii pelikonsolin verkkokaupalle,
jossa on digitaalisia peleja, joita ei voi enaéa ostaa. Myds pelien jalleenmyynti on hyvin

hankalaa digitaalisesti. (Kuva 13)
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What disadvantages do you see with digital game stores?

23 vastausta

Copies are tied to your account and if something happens to said account you'll lose the ability to play said
games. Exception: GoG.

It's much harder to resell digital games.

As we saw with the Wii's eShop, once they're gone we will be unable to purchase any digital exclusive
game that might not have any other way of getting them.

DRM and reguiring single-player games to have internet access = bad
limited content, censorship possibilities

Offline mode tends to be erratic. One point of weakness to losing your entire game library - the store
account. Unclear what happens to your games should the company suddenly shut down?

Older games don't go down in price except on sales, servers are likely to crash on big sales, you don't
technically own the games you buy.

Kuva 13. Mita negatiivisia puolia kuluttajat ndkevat digitaalisissa kaupoissa?
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5 KEHITYSPOHDINTAA
5.1 Yleista

Kehityspohdinnassa kaydaan lapi myymalodiden ja digitaalisten kauppojen mahdollisia
haasteita ja kehitysehdotuksia hyddyntaen tutkimusten tuloksia. Myds kauppojen historian
analysoimisella voitiin tuoda esille tarkeita avainasioita, jotka ovat vaikuttaneet kauppojen
kehitykseen. Kehityspohdinnan tavoitteena ei ollut toteuttaa uusia kehitysmahdollisuuksia,
vaan hyodynta& aiemmin opittujen asioiden tietoja ja tutkia jatkokehitysmenetelmia (Ka-

jaanin ammattikorkeakoulu 2020).

Kuluttajien ndkemysten perusteella fyysiset ja digitaaliset pelikaupat tarjoavat omat etunsa
ja haittansa. Opinnaytetydssa tehdyn tutkimuksen avulla voidaan kehittda naille kaupoille
kehityssuunnitelmat. Varsinkin myymaldiden kohdalla tulisi 16ytaa kehitettavaa, silla digita-
lisoituminen on saanut kyseiset kaupat ahtaalle. Digitaalisten kauppojen moninaisuus on
vaikeuttanut kuluttajien tapaa ostaa peleja oikeista digitaalisista myymaldista. Myds suu-
rimmat digitaaliset pelikaupat ovat alkaneet tarjota erilaisia tilauspohjaisia palveluita, joi-
den kautta kuluttaja voi kokeilla erilaisia peleja ilmaiseksi tilauksen kautta. Talloin palvelui-
den yllapitajat ja pelien kehittdjat voivat toimia yhteistydssa palvelun kohdalla. (Alang
2019). Miten fyysiset pelikaupat voivat kilpailla tilauspohjaisen jarjestelmén kanssa, tai
kuinka pelikaupat voivat kilpailla tai tasoittaa voitot niin, ettd kuluttajien mielenkiinto fyysi-
sid kauppoja kohtaan pysyy ylla?

5.2 Myymaldiden parantaminen

Pelimyymaldiden tarkoituksena on tuottaa kuluttajille hyvia pelillisia arvoja ja luotettavia
asiakaskokemuksia. Pelimyymalat yleensa tarjoavat kuluttajille kauppiaiden kautta sosiaa-
lista ja fyysisté lasndoloa. Digitaalisien pelikauppoihin verraten luotettavuus nousee en-

tista tarkedmpaan osaan asiakkaan ja kauppiaan valilla.

Nykyajan tuomien muutoksien takia monet myymalat ovat kuitenkin joutuneet sulkemaan
kauppansa. GameStop on sulkenut viimeisen kahden vuoden aikana satoja kauppoja, joi-
hin lukeutuvat myds Suomessa sijaitsevat liikkeet. GameStopin virallisen artikkelin mu-
kaan viimeiset kaupat Suomessa suljetaan 18.07.2020 (GameStop 2020b). Myymaloiden
toimintamahdollisuuksia kohtaan on kehittynyt ongelmia, mihin digitaaliset kaupat ovat
pystyneet I6ytamaan ratkaisuja. Myymalat eivat pysty vastaamaan digitaalisten kauppojen
tarjoamiin alennusmyynteihin, koska se ei ole taloudellisesti kannattavaa. Uusien pelien
myyntik&&n ei ole enda jarkevaa pelikaupoissa, koska pelintekijat saavat isomman osuu-

den pelien myynneisté ja myymalat saavat pienemman osan. Lopulta pelien kehitysta ei
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enaa ajatella yksittaisen pelin myynting, vaan kehittajat ovat tehneet peleja enemman pal-
velumallia ajatellen. Palvelumalli voi koostua peleille suunnatuista lisaosista, mikromak-
suista ja “Games as a service” -ideasta, missa kehittgjat tekevat mieluummin jo julkais-

tuille peleille isompia paivityksi&, kuin julkaisevat pelille jatko-osia (Cook 2018).

Kehitysmahdollisuuksia mietittdesséa on otettava huomioon se mahdollisuus, ettei kivijalka-
kauppa ole tulevaisuudessa enda kannattava vaihtoehto, ja "ratkaisut” voivat olla enem-
mankin hidasteita nykyiselle kehityskululle. Jotkut kaupat, kuten Puolenkuun Pelit, luotta-
vat viela pystyvansa tarjoamaan tulevaisuudessa asiakkaille hyvaa palvelua, mutta isom-
mat kaupat joutuvat nyt miettimaan miten he aikovat pelastaa yrityksenséa. Opinnaytetyota
tehdessa haettiin yleisia ajatuksia, miten kuluttajan nakdkulmasta voitaisiin parantaa myy-
maloita.

Pelikauppoihin voitaisiin perustaa pelikonsoleille ja konsolin lisélaitteisiin mahdollisia
huolto- ja tukipalveluita. Naiden palveluiden avulla asiakkaat voisivat saada helposti ja vai-
vatta apua ongelmiin, joihin vain asiantuntijat osaavat auttaa. Digitaaliset kaupat ja palve-
lut eivat pysty fyysisesti, ja jossain maarin edes sosiaalisesti, auttamaan asiakkaita ongel-

matapauksissa, minka takia fyysiset myymalat hyotyvat tasta mahdollisuudesta paljon.

Toinen idea liittyy pelitapahtumien lisdamiseen. Pelitapahtumilla voidaan keréata yhteen
pelaajia ympari maata, joiden yhteydessa kauppiaat voisivat markkinoida tulevia, uusia ja
vanhoja peleja ja oheislaitteita. Erilaisilla turnauksilla, kirpputoreilla ja peli-illoilla voidaan

mahdollisesti lisata vuorovaikutusta kuluttajien ja myymalan valilla.

Kolmas idea liittyy pelikauppojen internetsivuihin. Opinnaytety6té varten tehdyn kyselyn
mukaan joillakin yrityksilla ei ole kunnon tuoteluetteloa internetista, mista nakyisi selvasti
millaisia peleja ja oheistavaraa kaupoissa oikeasti on. Hyvilla internetsivuilla pelikaupat li-
saisivat merkittavasti liikennettéd kaupoissa, ja kuluttajan mahdollisuus tilata tuote kasvaa,
vaikka kyseessa onkin fyysinen pelikopio. Lopulta hyvilla asiakaskokemuksilla kuluttajat
tulevat varmasti uudelleen vierailemaan kaupassa. Hyvaa asiakaskokemusta tukevat hy-
vat ja reilut kauppiaat, jotka vuorovaikuttavat ja tuovat asiakkaille luotettavaa palvelua.
Kauppiaiden tulisi osoittaa, ettd he kuuntelevat ja ottavat vastaan kaiken mahdollisen pa-

lautteen, jonka asiakas tarjoaa heille.
5.3 Digitaalisten kauppojen parantaminen

Digitaalisten pelikauppojen perustana on nopea, sujuva ja suoraviivainen asiointi ilman
fyysista kontaktia ja tyontekijoiden lasndoloa kaupassa. llIman kateismaksuvaihtoehtoa
kaikki ostokset tapahtuvat korttimaksujen kautta, mika vaatii kuluttajalta luottamusta peli-

kauppaa kohtaan. Siten tietoturva on hyvin tarkeassa osassa, jotta kuluttajan luottamus
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saadaan. Suurena riskina tietoturvaan liittyen on tietojen mahdollinen urkkiminen ja varas-
taminen kuluttajilta tuntemattoman osapuolen toimesta, jolloin tietoja voidaan kayttaa hai-
tallisiin tarkoituksiin. Jos kuluttaja kokee ostamisen turvattomaksi, he voivat olla ostamatta

ja levittda negatiivista palautetta kaupasta muille potentiaalisille asiakkaille.

Esimerkkina tietoturvan puutteellisuudesta voi nostaa esille Playstation Networkin ja Sto-
ren suurkatkon vuoden 2011 huhtikuussa. Sonyn palvelimiin kohdistui tuolloin suurmittai-
nen tietoturvahyokkays, jonka takia palvelimet kaatuivat ja samalla kuluttajien henkilokoh-
taisia tietoja vuoti hyokkaajien saataville. Pahimmillaan hyotkkaajat saivat haltuunsa jopa
kayttajien luottokorttitiedot (Richmond 2011). Sonyn vastaus hairitilanteeseen tuli [ahes
viikon viiveelld, mika loi lisda huolia kuluttajien keskuudessa (Molina 2011). Koko hairitti-
lanne jatkui viela toukokuun aikana, aiheuttaen yhteenséa 171 miljoonan dollarin edesta
vahinkokorvauksia Sonylle. (Hachman 2011). Suurkatko kuvastaa tietoturvan, lapinaky-
vyyden ja luottamuksen yllapitamisen tarkeytta kuluttajaa kohtaan. Jos digitaalinen peli-
kauppa ei pysty suojaamaan kayttgjien tietoja, kuluttajan luottamus kauppaan kohtaan voi

olla menetty hyvinkin pitkalla aikavalill&.

Fyysisiin pelikauppoihin verrattuna digitaalisten pelien jalleenmyynti on ollut sudenkuoppa
kuluttajille, koska monet digitaaliset pelikaupat eivat suoranaisesti myy itse pelid, vaan li-
senssin, joka sallii pelin pelaamisen. Digitaaliset pelit annettaan kuluttajille koodeina, joten
niiden jalleenmyyminen ja kayttdminen olisi teknisesti mahdollista. (Kaser 2019) Jotkut
kolmannen osapuolen digitaaliset pelikaupat virallisista (Green Man Gaming) epavirallisiin
(CD Keys ja G2A) myyvat myo6s peleja avainkoodeina, joiden kautta kuluttajat voivat akti-
voida pelin kayttdodnsa eri palveluissa. Taméa johtaa kysymykseen voidaanko kuluttajille
luoda kayttoon jarjestelma, jossa kuluttajat voivat jalleenmyyda digitaalisia peleja toisilleen
turvallisesti. Haasteena on se, etté digitaalisissa pelikaupoissa raha liikkuu julkaisijan ja
kehittgjien ohella myos itse kaupan puolella paljon suoraviivaisemmin. Jos kuluttajat voi-
vat vapaasti myyda peleja toisilleen, miten kaupat, kehittdjat ja julkaisijat saavat osan voi-
toista. Kysymyksena nousee esille myos Indie kehittgjat, joiden toimintamahdollisuudet
karsivat herkasti, jos suurin osa ostoksista pyorii jalleenmyydin kohdalla ja kehittajat eivat
saa osaa voitoista. Pelien arvo voi laskea ja pahimmillaan johtaa ylim&araisiin kuluihin, jos
koodien myyjat ovat saaneet peleja varastetuilla korttitiedoilla ja ostokset perutaan. (Sing-
letary Jr. 2019)

Digitaalisten pelikauppojen ja indiepelien noustessa saatavilla olevien pelien valikoima on
kasvanut huomattavasti ja myds kilpailu pelien nakyvyydesta kauppapaikalla on kiihtynyt.
Digitaalisissa pelikaupoissa pelien helppo selattavuus ja kayttoliittyman suoraviivaisuus on

tarke&a pelien loydettavyyden kannalta. Kuluttajan tulee 16ytdd seka pienemmét etté
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isommat pelit erilaisilta kehittajilta ja julkaisijoilta mahdollisimman helposti. Suuren pelivali-
koiman takia digitaalisten pelikauppojen kayttéliittymien ja hakuvaihtoehtojen pitda olla
tarpeeksi monipuolisia, jotta myds pienemmat julkaisijat saavat pelinsa esille. Monet digi-
taaliset pelikaupat pyrkivat myds raataldimaan sopivia pelivalintoja kuluttajalle riippuen

heidan ostoksistaan ja pelivaihtoehdoista.

Yleisella tasolta digitaalisen pelikaupan ongelmakohdat tulevat ruohonjuuritasolta: koska
digitaalisen pelin omistajuutta ei voida tarkistaa suoraviivaisesti paikanpaaltd, kuten fyysi-
sissé pelikaupoissa, kauppojen pitdd samalla tuoda vastuullisuutta kuluttajaan kohtaan ja
samalla yllapitaa tarkkaa rekisteria siita, kuka omista digitaalisen pelin laillisesti. Monet ra-
joitukset ja kayttajakohtaiset negatiiviset kokemukset juontuvat tasta, jonka takia suorien

kehitysehdotuksien tekeminen tdh&n aspektiin vaatii kompromisseja.
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6 YHTEENVETO

Opinnaytetydn aiheena oli tutkia fyysisten pelikauppojen ja digitaalisten verkkokauppojen
historiaa vuosien varrella ja nykytilannetta. Historian tutkimisen kautta pystyimme havain-
noimaan miten muutokset vuosien saatossa ovat vaikuttaneet pelikauppojen nykytilantee-
seen. Pelikauppojen tutkimisen lisaksi pohdittiin, kuinka niita voidaan kehittaa ja mita
haasteita on kehittamisen suhteen. Kokonaisuudessaan toteutimme tydn itsendisesti il-
man toimeksiantajaa. Tiedonhaussa kaytimme paaosin séhkoisia lahteita, jotka olivat

muun muassa erilaisia artikkeleita, uutisia ja haastatteluita.

Opinnaytetydn tutkimusta oli tukemassa meidan tekeméa sahkoposti haastattelu Puolen-
kuun Pelin toimitusjohtaja Vili Nenyeenin kanssa ja kuluttajille tarkoitettu kysely Google
Formsin kautta. Opinnaytetydta tehdessamme huomattiin, ettd miten paljon kaupat ja ku-
luttajat ovat joutuneet sopeutumaan nykyajan muutoksiin, seka myymaldiden, ettd digitaa-
lisen puolen osalta. Puolenkuun Pelille tehdyn haastattelun mukaan selvisi, etta ihmiset
ovat selvasti siirtymassa digitalisaation takia digitaalisiin kauppoihin. Han ilmaisi lopuksi,
ettd viiden vuoden aikana kaupat tulevat vahenemaan, kun ne eivat nde brandi- ja mai-
nostushyotyja. Tutkiessamme GameStopin myymalan historiaa ja nykyista tilannetta tote-

simme, etta tilanne on todellakin muuttumassa Nenyeenin ennustuksen mukaiseksi.

Kysely tehtiin Discord-ryhmalle Google-Formsissa. Kyselyssé halusimme tietda kuluttajien
mielipiteita, digitaalisten ja fyysisten kauppojen osalta. Kyselysséa vastanneet olivat suu-
rimmaltaan osaltaan samaa mielta siitd, etta digitaaliset pelikopiot ovat parempia, kuin fyy-
siset pelikopiot. He nostivat esimerkiksi, kuinka helppoa ja vaivatonta on ladata ja sailyttaa
digitaalisia peleja verkkokaupoista. Heidan mukaansa myymalat tarjoavat myds vahem-

man peleihin liittyvia tarjouksia ja joissain maissa fyysisten pelien verot ovat liian korkeita.

Kehityspohdintaa mietittdessé pyrimme loytdmaan ratkaisuja kummallekin osapuolelle.
Mielestdmme erilaisten pelitapahtumien liséilylla, missa myymalat voisivat mahdollisesti
markkinoida uusia ja vanhoja peleja olisi hyva idea. Pelien myynnin lisdksi myymalat saisi-
vat markkinoitua itseansa ja mahdollisesti toisivat erilaisia pelaajia kauppoihin. Myymalan
tiloihin voitaisiin palkata henkilost64, joilla olisi kokemusta erilaisten konsolien ja oheislait-
teiston kanssa, ja ndma voisivat jopa korjata ja huoltaa kyseisia laitteita. Lopulta asiakas-
kokemuksen parantamisella, kuluttajat tulevat varmasti uudelleenkin kauppaan, kunhan

niitd on palveltu hyvin.

Tyon suhteen olemme saavuttaneet hyvan yleiskuvan pelikauppojen merkityksesta.
Tybmme antoi tarkemman yhteiskuvan mita tulee odottaa fyysisten ja digitaalisten peli-

kauppojen suhteen, silla erityisesti fyysiset pelikaupat ovat muutoksen edessa
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digitaalisten pelikauppojen yleistymisen takia. Opinnaytetyota tehdessa haasteeksi muo-
dostuikin, ettd emme osanneet arvioida fyysisten kauppojen kohtaloa tulevaisuudessa.
Toisena haasteena oli tilastollisten tietojen etsiminen ja hyédyntaminen, silla digitaaliset
pelikaupat eivat yksittaisesti julkaise myynti- ja kuluttuja lukumaaria yleisesti. Myds kirjal-
listen lahteita pelikaupoista yleiselta tasolta oli niukasti saatavilla ja kyselyssa kysymykset
olisi voineet olla tarkemmat ja vastaajia enemman muista ryhmista. Tasta perustassa on

mahdollista tehda jatkotutkimusta tulevaisuudessa.
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LITTEET
Liite 1

Google Forms kysely:
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSFTCMVFIEMoqdWBFLTESC3YXxG-
S3JxBYPbQh57B7bjeoU1lEUHg/viewform

Liite 2
Sahkdpostihaastattelu Puolenkuun Pelin kanssa 5.3.2020.
-Pystytkd kertomaan hieman Puolenkuun Pelin historiasta?

http://puolenkuunpelit.com/tieto/historia.htm - tuosta sopivasti muinaishistoriaa vahan kat-
tavammin.

Tasta eteenpain verkkokauppa pystyssa 2003 ja Tampere 2013 ja Turku 2018 perustet-
tuja kauppoja.

-Ovatko asiakkaiden ostokayttaytyminen pelejen fyysisid kopioita varten muuttunut

viime vuosina? Milla tavalla?

Aikanaan Digitaalinen ostaminen vei noin kolmen vuoden aikana 70% PC-pelien myyn-
neista, kun STEAM viimein murtautui lapi kunnolla markkinoille.
Isona ongelma STEAM-alet tuhosivat PC-pelien hinnoittelun ja arvostuksen, jonka jalkeen

iimaispeli-ilmié my6s vahensi selkeasti myynteja PC:lla.

Nyt konsolipuolella muutos on paljon hitaampaa. Fyysisid arvostaa aina osa, mutta hinta-
erot, katevyys, valikoima jne. tekevat digitaalisesti jatkuvasti houkuttelevamman. Noin 3-
5vuoden sisaan uskoisin, etta meille j&& noin 20-30% fyysisten konsolipelien kaupasta jal-

jelle verrattuna tdhan hetkeen.

-Pystytkd kertomaan, ettd miten paljon suunnilleen kaupassa kay tavallista "peli-

nuorisoa” tai aikuisia, joilla ei ole harmainta hajuakaan peleista?

Véked on toki aina erilaista, ja monella ei ole kokemusta, kun TV-katsomisesta ja kaverien
luona pelaamisesta. Toisaalta pelaaminen on kulttuurillisesti niin yleista, etta pelimaailmat
ovat hyvin tuttuja ja tulleet suurimmalle tutuksi erilaisten pelimedioiden kautta.

Tallaisen arvioiminen on toki hankalaa. lkahaitari ja sukupuolien tasa-arvo
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pelimaailmassa joka tapauksessa tasapaistaa ja laajentaa peliyleisfd. Harva lopettaa tay-

sin pelaamisen ikdantyessaan.

-Onko myds oheistuotteiden (lautapelit, figuurit, mukit) myynnit olleet merkitta-

vassa asemassa videopelien myynnin ohella?

Puolenkuun Peleille kaikki myynnit ovat aina tarkeita, ja meille valikoiman laajuus on ollut
aina poikkeuksellinen vahvuus. Toki nyt videopelien ja PC:n vahentyessa, panostukset

muihin pelimaailmoihin on jatkuvasti suurempia.

-Missa néet fyysisien pelejen tilanteen seuraavan viiden vuoden aikana, kun nyky-

aan muut videopelikaupat, kuten Gamestop, ovat harvenntuneet Suomessa pain?

Tippuu merkittavasti mutta kauppaa tullaan aina kdymaan, myés vanhempien retroalusto-
jen peleilla.

Levykauppa-X on hyva esimerkki, miten markkinoille jaa pienempia erikoistuneita toimi-
joita, kun isommat lopettavat myynnit.

Marketeille on konsolipelikauppa hyvin helposti tappiollista toimintaa ja todenndkoisesti ne

vahentavét jossain vaiheessa, kun eivat nae enaa brandi ja mainostushyoétydja.

Gamestopin katoaminen Pohjoismaista ennustaa juuri mm. Suomen nopeiden nettiyhteyk-
sid ja digitaalisaation murrosta. Toisaalta Gamestop on aina ollut taysin ylihinnoiteltu
kauppa ahneilla amerikkalaisilla osakepomoilla, joten yleistynyt hintaseuranta on myds va-

hentanyt ostajia Gamestopista tasaisesti.



