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Tutkielmassa perehdytddn virtuaalihyodykkeeseen mobiilipeleissd ja niiden
ostamiseen johtaviin tekijoihin. Paddasiallisena tarkoituksena on 1oytda tekijoitd,
jotka johtavat pelaajan ostamaan virtuaalihyodykkeitd mobiilipeleissad kadyttden
mikrotransaktioita. Koska aiempaa tutkimusta aihealueesta ei ole, kdytetddan
tdamdn tutkimuksen pohjana teorioita aiemmasta tutkimuksesta jotka liittyvét
tutkittavaan aiheeseen. Nditd ovat mobiilipelaamiseen motivaatioiden tutkimus,
virtuaalihyddykkeistd ja niiden ostoon liittyva tutkimus sekd mobiiliostamisen
halukkuutteen vaikuttavia tekijoitd kasitteleva tutkimus. Tutkielmassa esitel-
ladan mobiilipelien kehitys ja virtuaalihyodykkeiden kisite. Taman jdlkeen tu-
tustutaan peleihin sitouttaviin tekijoihin, virtuaalihyodykkeisiin ja pelaajien
ennakkoasenteisiin virtuaalihyodykkeiden ostamiseen. Tédtd seuraavassa kappa-
lessa tutkintaan mobiiliostamisen motivaattoreita ja tutustutaan luottamuksen
merkitykseen mobiiliostamisessa. Viimeisessd kappaleessa esitetddn neljd kes-
keistd tekijdd, jotka vaikuttavat kuluttajan aikomukseen ostaa mikrotransaktioil-
la. Nama ovat teknisen toteutuksen laadukkuus, mikrotransaktiot peliprogres-
sion edistdjind, mikrotransaktioiden helppokayttoisyys ja ostettavien virtuaali-
hyddykkeiden ominaisuudet. Ndiden pohjalta pystytddn jatkotutkimusta varten
laatimaan tutkimusmalli, jolla voidaan tarkemmin mitata kdyttdjien mikrotran-
saktioihin johtaviin tekijoihin.
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The object of the thesis is to find factors that lead towards a customer buying
virtual goods in Mobile Games. Due to lack of previous research in regards to
Microtransactions in Mobile Games, the research uses literature from fields
close to the subject. These fields include literature from the field of Virtual
Goods research, research on motivations towards Mobile Gaming and research
on Mobile Commerce. The first chapter of the thesis introduces the field of mo-
bile games and the following chapter introduces Virtual Goods as they are dis-
cussed in the literature. After that, the factors that motivate players to play mo-
bile games are discussed. The thesis moves on to introduce factors that influ-
ence players to buy Virtual Goods and also Player preconceptions about buying
virtual goods. The following chapter introduces trust as a concept in M-
Commerce and also discusses the factors influencing M-Commerce. The final
chapter combines all of the previous theories to present 4 factors that influence
a customer’s purchase decision towards Microtransactions. The 4 factors are the
level of technical aspects of the game, microtransactions as a tool of game pro-
gression, ease of use with microtransactions and the features of the Virtual
Goods. The factors brought forward by the thesis can be used in formulating a
model for future research to clarify the factors that influence players to buy us-
ing microtransactions.
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1 JOHDANTO

Mobiilipelit ovat viimeisen vuosikymmenen aikana muodostuneet erittdin
merkittdvdksi ajanvietteen muodoksi. Mobiilipeleilld tarkoitetaan tdssd yhtey-
dessd dlypuhelimeen tai tablettitietokoneeseen ladattavaa pelisovellusta.
(Penttinen, Rossi & Tuunainen, 2010.). Alypuhelimilla ja tableteilla pelattavat
yksinkertaiset pelit ovat luoneet mullistuksia pelialalla ja tehneet uusia miljo-
nddrejd. Uusimmat viihde- ja oheistuotebrdndit eivét ole endd elokuvista tai sar-
jakuvista saatuja hahmoja, vaan yhd useamman mobiilipelin maskottihahmot
ovat nousseet suuren yleison tietoisuuteen osana tehokasta markkinointikon-
eistoa. Tuotelisensoinnin kautta saadut tulot ovat vain lisdtuottoja, silld suurin
osa mobiilipeliyrityksistd tekee tuottonsa mikrotransaktioiden avulla.
Mikrotransaktioilla tarkoitetaan pienid mikromaksuja, joita pelaaja voi suorittaa
hankkiakseen peliin virtuaalisia esineitd (Lehdonvirta & Virtanen, 2010). Naitd
virtuaalisia esineitd kutsutaan virtuaalihyodykkeiksi. Siind missd tavallinen
hyddyke on oikeassa, fyysisessd maailmassa esiintyvé esine tai palvelu, on vir-
tuaalihyodyke usein pelin sisdlld esiintyvad esine, asia tai palvelu. Alunperin
nditd virtuaalihyddykkeitd ilmeni jo 1985 vuonna julkaistussa Habitat -pelissd,
jossa pelaajat pystyivdat ostamaan erilaisia esineitd pelissd edesauttaakseen
omaa toimintaansa pelimaailmassa (Lehdonvirta, Wilska & Johnson, 2009). Sit-
temmin virtuaalihyodykkeiden myyntid mikrotransaktioiden avulla alkoi esiin-
tyméaan ilmaiseksi jaelluissa massiivisissa moninpeliroolipeleissd, joiden avulla
saatiin kerdttyd kayttdjid ja tehtyd tuottoa usean eri kdyttdjan virtuaalihyodyk-
keiden ostojen kautta (Nojima, 2007). Nyky&dan mikrotransaktiot ovat siirtyneet
tietokonepelien maailmasta vallitsemaan mobiilipelien markkinoita. Hyvin su-
unnitellulla mikrotransaktiojarjestelmdlld on suuri vaikutus mobiilipelin tuo-
ttavuuteen, silld usein itse peli jaetaan ilmaiseksi ja pddasiallinen ansaintakeino
on mikrotransaktiot. (Yamakami, 2012.).

Tutkielmassa tavoitteena oli 16ytdd vastaus tutkimuskysymykseen: , Mitka
tekijat vaikuttavat mikrotransaktioiden kautta ostettavien virtuaalihyodykkei-
den ostamiseen?”. Keskeisend tavoitteena oli 10ytdd pelid pelaavan kayttdjan
ostohalukkuuteen vaikuttavia asioita, joihin pelin kehittdja pystyy vaikuttama-
an. Aihepiirin aiemman tutkimuksen ollessa vdhdistd tutkimuskysymykseen
vastaamisessa kédytettiin pohjana teorioita, jotka pohjautuvat aiempaan
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aihepiiriin liittyvien aiheiden tutkimukseen. Kaytettdvand olevat tutkimukset
koskevat mikrotransaktioiden kayttod sosiaalisissa peleissd, mobiilipelaamisen
motivaatiotekijoitd ja mobiiliostamisen motivaatioita. Ndiden lisdksi
tutustutaan virtuaalihy6dykkeiden elementteihin ja ndiden mahdollisiin osto-
motivaattoreihin. Mikrotransaktioiden kaytostd virtuaalihyodykkeiden kanssa
16ytyy jo olemassa olevaa tutkimusta, jotka pohjautuvat massiivisten monin-
pelien (MMO) mikrotransaktioihin ja virtuaalihyodykkeisiin. Mobiilipelien
mikrotransaktioiden kohdalla tutkimusta ei ole laajalti tehty. Ilmiond
mobiilipelien virtuaalihyddykkeet ovat samanlaisia kuin useissa tietokoneella
pelattavissa peleissd, joten yhteisid teorioita ja kasitteitd 10ytyy aiemmasta tut-
kimuksesta riittavasti. Mobiilipelien kontekstissa nousee myos tdrkedksi itse
ostamisprosessin suunnittelu, josta on saatavilla hyvin kattavasti tutkimusta
mobiiliostamisen ollessa laajalti tutkittu aihe. Mobiiliostamisen tutkimus on
kehittynyt péddosin fyysisessd maailmassa esiintyvien hyddykkeiden ostamisen
kohdalle. Vallitsevia teorioita voidaan kuitenkin soveltaa virtuaalihyodykkei-
den ostamiseen, silld aiempi virtuaalihyodykkeiden tutkimus pohjautuu pado-
sin verkko-ostamisen teorioihin. Teorioita yhdistelemélld voidaan 16ytdd te-
kijoitd, jotka vaikuttavat mikrotransaktioiden suorittamiseen ja jotka tdten va-
staavat tutkimusongelmaan.

Tutkielman toisessa luvussa esitellddn mobiilipelit ilmiond ja tutustutaan
niiden pelaamista motivoiviin tekijoihin. Kolmannessa luvussa tutustutaan vir-
tuaalihyodykkeisiin ilmiond sekd tutustutaan eri virtuaalihyodykkeiden omi-
naisuuksiin. Nadiden lisdksi tutustutaan virtuaalihyodykkeiden ostamishaluk-
kuutta lisddviin ominaisuuksiin ja pelaajien ennakko-oletuksiin virtu-
aalihyodykkeitd kohtaan. Tatd seuraavassa, neljannessd luvussa tarkastellaan
mobiiliostamista ilmioné, tutustutaan luottamukseen mobiiliostamiseen vaikut-
tavana elementtind ja tarkastellaan mobiiliostamiseen vaikuttavia tekijoita.
Viidennessd sisédltoluvussa pyritddn vastaamaan tutkimusongelmaan yh-
distelemailld teorioita aiemmista luvuista ja tdten esittelemilld potentiaalisia
tekijoitd, jotka johtavat virtuaalihyodykkeiden ostoon.



2 MOBIILIPELAAMISEEN VAIKUTTAVAT TEKIJAT

Mikrotransaktioiden suorittamisen kannalta on tdrkedd, ettd peli itsessddn on
houkutteleva ja virtuaalihyodykkeiden ostaminen on perusteltua. Mobiilipe-
laamiseen vaikuttavilla tekijoilld pystytddn médrittelemddn pelaajien suhtau-
tumista mobiilipelien pelaamiseen ja titen suunnittelemaan pelid entistd hou-
kuttelevammaksi. Kappaleessa kasitelldan aluksi mobiilipelien vallitsevaa ny-
kytilaa tarkastelemalla sen kehityskulkua ja tutustutaan mobiilipelien nykyi-
seen kasitteeseen. Taman jalkeen tutustutaan tekijoihin ja keinoihin, joilla pelaa-
ja voidaan sitouttaa pelaamaan yksittdista pelid.

2.1 Mobiilipelien kehitys ja nykytila

Mobiilipelit ovat mobiililaitteilla kadytettdvid sovelluksia, joissa on pelinomaisia
elementtejd. Nditd pelejd voidaan pelata esimerkiksi matkapuhelimilla, dlypu-
helimilla ja tablettitietokoneilla. (Penttinen, Rossi & Tuunainen, 2010.). Ensim-
madiset mobiilipelit esiintyivdat 1990 -luvun puolivdlin matkapuhelimissa lisa-
ominaisuuksina. Uusia pelejd ei pystynyt lataamaan, silld pelit olivat kiintedana
osana puhelimen kédyttojarjestelmdd. Vuonna 2002 asia kuitenkin muuttui, silla
mobiililaitteiden kehityksen myotd kayttojarjestelmdt muuttuivat yhtendisiksi ja
mobiilipelien lataaminen puhelimiin tuli mahdolliseksi. Tamé& kuitenkaann ei
ollut mahdollista pienille toimijoille, silli mobiilipelien jakelu hoitui teleope-
raattorien portaalien kautta eikd laitevalmistajan tarjoamien yleisten vaylien
kautta. Vuoden 2007 jdlkeen mobiilipelit monipuolistuivat ja dlypuhelimet
mahdollistivat uudenlaisten pelien kehittdmisen uusien dlypuhelinten saapu-
misen my6td. Alypuhelinten kosketusnadytot, tehokkaat prosessorit ja kehitty-
neet kommunikaatiotavat avasivat mahdollisuuksia pelien kehittdjille tuottaa
paljon kehittyneempid pelejd. (Feijoo, Gomez-Barroso, Aguado & Ramos, 2012.).
Useimmat nykypeleistd ovat luokiteltavissa sosiaalisiksi peleiksi, silld niissd on
elementtejd joilla harrastetaan kanssakdymistd muiden pelaajien kanssa. Nama
voivat olla esimerkiksi toisen pelaajan pelikokemukseen vaikuttaminen tai pe-
laajien valinen kommunikaatio pelin sisélld tarjottujen tyokalujen avulla. (Pei-
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Shan & Hsi-Peng, 2014.). Pelien jakelukanavina toimivat eri puhelinkayttojdrjes-
telmien kehittdjien tarjoamat virtuaaliset sovelluskauppapaikat, jotka mahdol-
listavat pelien jakelun useille eri kdyttdjille maantieteellisestd sijainnista tai pal-
veluntarjoajasta riippumatta (Feijoo, Gomez-Barroso, Aguado & Ramos, 2012).
Monet néistd peleistd jaetaan ilmaiseksi pelaajille, jotta pelaajat padsevat kokei-
lemaan pelin ominaisuuksia. Taman tarkoituksena on saada pelaaja kokemaan
peli ennen siihen sitoutumista ja pelin sisdisten virtuaalihyodykkeiden ostamis-
ta. (Nojima, 2007.). Pelissd tapahtuvien mikrotransaktioiden kautta hankittujen
virtuaalihyddykkeiden avulla pelaajat saadaan sitoutumaan osaksi pelid, silla
ne tuovat erilaisia uusia kosmeettisia elementtejd tai ne vaikuttavat pelikoke-
mukseen (Lehdonvirta, 2009). Pelin jakaminen ilmaiseksi on tdrkedd myots sen
takia, ettd moni pelaajista kokee pelien kdyttokustannusten suuruuden tarkeak-
si tekijaksi. Pelin aloittamiskustannukset voivat vaikuttaa negatiivisesti
pelaajien pelihalukkuuteen. (Zhou, 2013.).

2.2 Peleihin sitouttavat ja pelaamiseen johtavat tekijit

Ensimmadinen askel pelaajan oston onnistumiseen on saada pelaaja sitoutumaan
pelin pelaamiseen. Koska kyseessd on ilmaiseksi jaeltava peli, tulee kehittdjien
suunnitella peli mahdollisimman houkuttelevaksi. (Yamakami, 2012.). Tahan
tavoitteeseen 16ytyy tutkimuskirjallisuudesta useita erilaisia motiiveja. Yhdeksi
elementiksi nousee pelin miellyttavyys sisdllollisesti. Tama tarkoittaa pelissd
esiintyvien elementtien, kuten hahmojen, tarinoiden ja &ddnien suunnittelua.
Viehdttavat hahmot, hyvin suunniteltu ymparistd ja muut pelin imagoa nosta-
vat elementit vaikuttavat pelaajan aikomukseen pelata pelid. Kun pelaaja kokee
pelin ulkondon ja imagon miellyttdviksi, on hdn entistd kiinnostuneempi ja si-
toutuneempi pelaamaan pelid jatkossakin. Pelaaja kokee tdlloin pelin osaksi
omaa todellisuuttaan ja kokee sen pelaamisen mukavaksi. (Kim, Oh, Yang &
Kim, 2009.). Erityisen paljon painoarvoa ndille pelin ulkondkoelementeille lait-
tavat aktiiviset peliharrastajat, joiden kiinnostuksen kohde on pédasiallisesti
pelin sisdllossd (Pentti, Rossi & Tuunainen, 2010). Myos &dédnilld on tdrked rooli
pelin houkuttelevuudessa. Korkealaatuisella ddnisuunnittelulla saadaan pelaaja
immersoitumaan pelimaailmaan, jolloin pelaaminen koetaan mielekkdammaksi
ja palaaminen pelin pariin tuntuu mieluisammalta. (Kim, Oh, Yang & Kim,
2009.). Laadukas sisdlto koetaan tarkedksi osaksi pelikokemusta, silld sen avul-
la pystytdan erottumaan markkinoilla entistd tehokkaammin ja antamaan pelaa-
jille persoonallisempaa kokemusta pelin parissa (Zhou, 2013). On myos tdrked
kehittdd pelaajille erilaisia haasteita, jotta pelin eteneminen tuntuu palkitse-
vammalta. Kun pelin vaikeustasoa ja palkitsemiselementtejd sdddelldan, pysty-
tddn pelaajille antamaan uudenlaisia kokemuksia. Tamdn avulla pelaajat koke-
vat onnistumisen tunnetta suoriutuessaan pelin tehtdvistd ja taten kokevat suu-
rempaa sitoutuneisuutta pelimaailmaan seka itse peliin. (Kim, Oh, Yang & Kim,
2009.).
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Sisdllollisten elementtien lisdksi tekniset elementit vaikuttavat pelinautin-
toon hyvin paljon. Jos pelid on vaikea pelata, kokee pelaaja sen epamiellytta-
viaksi eikd valttamattd tahdo jatkaa sen pelaamista. Mobiilipelien tulisi olla yk-
sinkertaisia ja helposti ldhestyttavid, jotta pelaaja pystyy vaivattomasti tutus-
tumaan niihin. Helpostildhestyttdvaan ja helposti pelattavaan peliin on pelaajan
kannalta paljon helpompi ottaa kontaktia. (Zhou, 2013.). Pelaaja kokee helposti
lahestyttavan pelin mieluisaksi, silld se tarjoaa entistdi enemmdn mahdollisuutta
kokea yhteenkuuluvuutta pelimaailman kanssa (Kim, Oh, Yang & Kim, 2009).
Peliin ldhestymisen helppous on hyvin tirked osa-alue, silld moni pelaajista ko-
kee pelaamisen tyhjan ajan tdyttdmiseksi. Tdstd johtuen on tdrkedd pystyd
suunnittelemaan peli niin, ettei sen pelaamisen opettelu vie paljoa aikaa. Yksit-
tdisen pelisession tulisi olla lyhyt, jotta pelaaja ei altistuisi mahdollisille pelin
ulkopuolisille keskeytyksille. On kuitenkin huomioitava, ettd pelaaminen on
usein ajanvietemuodoista viimeinen jota suoritetaan dlypuhelimella ajan kulut-
tamistarkoituksessa. Useimmat kayttdjistd katsovat sosiaalisen median verkos-
tonsa sisallot lapi ennen kuin he siirtyvit pelaamaan mobiilipelejd. Nykyaikai-
sista mobiilipeleistd moni on riippuvainen verkkoyhteyksistd, joilla toteutetaan
erilaisia sosiaalisia ja pelillisid ominaisuuksia. (Pei-Shan & Hsi-Peng, 2014.).
Nédiden ominaisuuksien kannalta on tdrkedd, ettd pelaajat kokevat verkkoyh-
teydet vakaiksi ja toimiviksi. Vakaalla verkkoyhteydelld on tarkeda merkitys pe-
laajan kokemalle mielihyville, koska pelaajan immersio on riippuvainen suju-
vasta teknisestd toimivuudesta (Zhou, 2013). Jos yhteys on epdvakaa, voi pelaa-
ja kokea pelin pelaamisen epamieluisaksi eiké tdlloin pysty sdilyttdimédan pelaa-
jan mielenkiintoa riittavéasti. Jatkuva turhautuminen pelin yhteysongelmiin
saattaa aiheuttaa pelaajakatoa, silld pelaajat levittavit tietoa pelistdi omien ko-
kemustensa pohjalta. Jatkuvat yhteyskatkot voivat luoda mielikuvan pelin laa-
dusta olevan heikko. (Kim, Oh, Yang & Kim, 2009.).

Pelien kayttdessa verkkoyhteyksid ylldpitddkseen sosiaalisia ominaisuuk-
sia, tulee ndiden ominaisuuksien suunnitteluun panostaa. Pelaajat useimmiten
ylldpitdvit sosiaalisia kontaktejaan toisissa palveluissa, kuten Facebookissa tai
Whatsappissa, eikd tdlloin kdytd mobiilipeleja verkostojen luontiin ja ylldpitoon.
Tastd johtuen kehittdjien tulisi kehittdd sosiaaliset ominaisuudet mahdollisim-
man erilaisiksi olemassa oleviin sosiaalisiin verkostoihin verrattuna. Mobiilipe-
lit antavat mahdollisuuden toimittaa kanssakdymistd toisten ihmisten kanssa
erilaisella tavalla kuin viestintdverkostot. (Pei-Shan & Hsi-Peng, 2014.). Kun
pelaaja saa suoritettua sosiaalisia toimintoja, kuten viestintdd tai yhteistyope-
laamista, kokee hdn pelin entistd mieluisammaksi. Tamd asia korostaa pelin
yhteisdelementtien kehittamistd. (Kim, Oh, Yang & Kim, 2009.). Pelin yhteisod
voi kasvattaa hyvin paljon suosittelujdrjestelmilld. Kun pelaaja suosittelee pelid
toisille pelaajille, kannattaa tdlloin peliin tuoda palkintoja suosittelusta. (Pei-
Shan & Hsi-Peng, 2014.). Kun suosittelusta saatava kompensaatio on riittdva,
kokee pelaaja pelin suosittelun mieluisaksi. (Kim, Oh, Yang & Kim, 2009) Pelaa-
jien suositellessa peleja toisilleen, luo tama pelistd entistd houkuttelevamman
uusille kayttdjille (Zhou, 2013). Useimmat peleistd saavatkin kayttdjid suositte-
lun avulla, silld vaikutusvaltaiset pelaajat saavat houkuteltua lisdd pelaajia (Pei-
Shan & Hsi-Peng, 2014).
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Pelinkehittédjille on tdrkedd pyrkid huomioimaan kaikki edelldmainitut te-
kijat, silld pelaajat haluavat pelin oleva sulava kokemus. Sulavasti toimiva peli
tuottaa pelaajalle mieluisia kokemuksia ja tdlloin hdn on entistd halukkaampi
pelaamaan pelid lisdd.(Zhou, 2013). Vaikka pelaaja saattaa arvottaa erilaisia
ominaisuuksia peleissd tarkeimmaéksi kuin toisia, on jokaisen pelaajaryhméan
kohdalla havaittu pelin sujuvan kokonaisuuden olevan tidrkein osa-alue. (Pentti,
Rossi & Tuunainen, 2010.). Pelin houkuttelevuuden kannalta haitallisinta on
jatkuva turhautuminen pelin teknisiin tai sisdllollisiin elementteihin, silld se
rikkoo immersion tédysin ja pelaaja voi todeta pelin pelaamisen olevan ajanhuk-
kaa (Zhou, 2013). Jos pelin vaikeustaso ei suhteudu saatavaan kompensaatioon,
voi pelaaja kokea peliin kdytetyn ajan tarkoituksettomaksi (Kim, Oh, Yang &
Kim, 2009). Tama peilautuu negatiivisesti sosiaaliseen aspektiin, silld pelaajat
voivat suositteluiden lisdksi negatiivisilla kommenteilla laskea yleistd kasitystd
pelin tasosta ja tdten haitata uusien pelaajien hankintaa (Pei-Shan & Hsi-Peng,
2014). Hyvin tuotettu kokonaisuus lisdd pelin mielekkyyttd, silld useat hyvin
toteutetut ominaisuudet toimivat komplementteina toisilleen. Télld yhteisvai-
kutuksella pelin houkuttelevuus kohoaa merkittavasti. (Kim, Oh, Yang & Kim,
2009). Tassa yhteydessd voidaan puhua "Flow" -tilasta, jonka myo6td pelaaja
imeytyy peliin entistd enemmén. Kun pelin jokainen osa-alue toimii hyvin, on
pelaajan helpompi jadda peliin "koukkuun" silld kaikki toiminnot toimivat maa-
ritellyn mukaisesti ja pelin pelaaminen on sujuva kokemus. (Zhou, 2013.).
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3 VIRTUAALIHYODYKKEET MOBIILIPELEISSA

Mikrotransaktioilla ostettavat virtuaalihyodykkeet ovat yksi keskeisistd elemen-
teistd tdssd tutkimuksessa. Suurin osa nykyaikaisista mobiilipeleistd myy virtu-
aalihyodykkeitd mikrotransaktioita hyodyntdamalld, joten on tarkedd perehtya
virtuaalihyddykkeiden ominaisuuksiin loytddkseen ostamiseen johtavat tekijat.
Luvun alussa tutustutaan virtuaalihyodykkeisiin ja sen maddritelmdan kokonai-
suudessaan. Tamaén jdlkeen perehdytddn niiden erilaisiin kategorioihin ja miten
ne vaikuttavat virtuaalihyodykkeen laatuun. Lisdksi luvussa perehdytddn pe-
laajien ennakkoasenteisiin virtuaalihyodykkeitd kohtaan ja tutkitaan miten ne
vaikuttavat ostamiseen. Lopuksi tarkastellaan virtuaalihyodykkeiden integroi-
mista osaksi asiakashankinnan menetelmia.

3.1 Virtuaalihyédykkeen maidritelma

Mobiilipelit ovat vuosikausia olleet suosittua ajanvietettd ja nykyhetkelld mobii-
lipelit ovat yksi kasvavista sovellusteollisuuden toimialoista (Yamakami, 2012).
Nykyaikaisissa mobiilipeleissd pddasiallinen ansaintatapa kehittdjdlle on myyda
virtuaalihyddykkeitd. Virtuaalihyodykkeen mdéritelméda on kirjallisuudessa
pyritty selvittiméaan usein eri keinoin. Yksinkertaisin méaritelma on, ettd virtu-
aalihyodyke on virtuaalinen esine jota myydddn virtuaalimaailmassa. (Oh &
Ryu, 2007.). Tarkempana maddritelmdnd virtuaalihyodykkeelle voidaan pitdd
esinettd, asiaa tai tuotetta, joka on olemassa vain virtuaalimaailmassa. Virtuaa-
lihyodykkeet pyrkivit jdljittelemddn oikean eldmén tuotteiden ulkondkod ja
ominaisuuksia oman maailmansa sddntdjen pohjalta. Virtuaalihyodykkeen
omistus on ekslusiivista eli virtuaalihyodykkeen kappaleen voi omistaa vain
yksi henkil6 ja tdlloin kukaan muu ei voi sitd omistaa. (Fairfield, 2005.). Aiem-
min pelimaailmassa virtuaalihyodykkeet pyrkivit mallintamaan oikean elamén
talous- ja tuotantomaailmaa. Massiivisissa moninpeleissd virtuaalihyodykkeet
esiintyvidt usein valuutan tai massatuotettujen tuotteiden muodossa. Ndista
l6ytyy myos elementtejd, jotka muistuttavat oikean eldaman markkinoita kuten
tuotantoa, kauppapaikkoja ja hintoja. Usein virtuaalihyodykkeiden markkinat
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toimivat pelaajavetoisesti, eli pelaajat myyvit tuotteita virtuaalimaailmassa toi-
silleen. (Lehdonvirta, 2009.). Mobiilipelien maailmassa virtuaalihyodykkeita
myyvit pelejd tuottavat yritykset, joille virtuaalihyddykkeiden myynti on paa-
asiallinen tulonldhde (Yamakami, 2012). Mobiilipeleissd yleisimmin myytava
virtuaalihyddyke on pelaajan peliominaisuuksia parantava tai pelikokemusta
helpottava esine, jonka voi ostaa vain oikean maailman valuutalla (Lehdonvirta,
2009). Ilmaiseksi jaeltava peli voi nousta nopeasti tuottoisaksi, kun sen asiak-
kaat ostavat virtuaalihyodykkeitd. [Imaiseksi jaeltu peli kerdd paljon kayttdjid ja
samalla pyrkii luomaan useita uusia tulonldhteitd sitouttamalla yksittdisen pe-
laajan aktiivikdyttdjaksi. Peliin sitoutuneet asiakkaat voivat virtuaalihyodykkei-
td ostamalla tehdéd tuottoa pelin kehittdjille kasvavissa madrin. (Nojima, 2007.).
Suurin osa pelaajista on ilmaiskdyttdjid, eli he eivat kdytd rahaa pelin ominai-
suuksiin ollenkaan. Pelin kehittdjien tulisikin pystyd sitouttamaan pelaajat pelin
pelaamiseen, jolloin he kayttdisivat enemmaén rahaa pelin virtuaalihyodykkei-
siin. (Yamakami, 2012.).

3.2 Virtuaalihyodykkeiden kategoriat

Useimmat pelaajista kokevat peleihin liittyvit kdyttokustannukset pelistd luo-
taantyontaviksi, jolloin he eivit koe pelid mieluisaksi. Pelin ostohinta ja maksul-
lisen lisdsisdllon kasvavat hinnat voivat vahentdd pelaajien halua pelata pelia.
(Zhou, 2013.). Ndiden tekijoiden vuoksi pelikehittdjat ovat luoneet virtuaali-
hyodykkeet ja niiden myymisen luodakseen kattavamman kayttdjakunnan seka
vdhentdmddn pelaajan aloituskustannuksia (Hamari & Jarvinen, 2011). Aloitu-
kustannuksien pienentdmiseksi kehittdjat ovat pddtyneet jakamaan pelejaan
ilmaiseksi ja tekemddn peleistd saatavat tulot mikrotransaktioiden kautta myy-
tavilld virtuaalihyodykkeillda. (Hamari, 2015).

Vili Lehdonvirta (2010) jakaa peleissd olevat virtuaalihyodykkeiden omi-
naisuudet kahteen eri kategoriaan, hedonisiin ja funktionaalisiin. Kategorioissa
olevien alakategorioiden elementeilld pystyvit pelien kehittdjdat kehittdmaan
peleihinsd erilaisia virtuaalihyodykkeitd, joilla jokaisella on oma pelillinen ar-
vonsa. Hedonisilla ominaisuuksilla tarkoitetaan virtuaalihyodykkeen esteettisid
miellyttavyystekijoitd, eivdatkd tdmédn kategorian ominaisuudet pyri vaikutta-
maan pelaajan pelisuoritukseen. Yksi hedonisten ominaisuuksien alakategoria
on ulkondko ja ddnet. Talld tarkoitetaan hyodykkeen ulkoista olemusta ja sen
mahdollisia danid. Hyodykkeen ulkondkoon on tdrked panostaa, jotta se vastaa
asiakkaan oikean elaman mieltymyksid. Aénet tulisi suunnitella mahdollisim-
man miellyttdviksi, jotta pelaaja ei hdiriintyisi d4dnimaailman takia. Toinen he-
donisten ominaisuuksien alakategoria on hyddykkeen sulautuminen osaksi pe-
lin sisdisen maailman fiktiota. Télld tarkoitetaan hyodykkeen liitosta pelimaa-
ilmaan. Pelaaja kokee pelin tdlloin immersiivisemmadksi, silld hyodyke on osa
pelimaailmaa ja pelaaja kokee tdlloin omistavansa osan pelimaailmaa. Kolmas
hedonisten ominaisuuksien alakategoria on hyodykkeen erottuvuus. Tdlld tar-
koitetaan hyodykkeen erottumista muista mahdollisista pelin sisdisistd hyo-
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dykkeistd. Hyodykkeiden erilaisuus auttaa madrittiméaan niiden arvoa. Pelaaja
pystyy hyodykkeitd muille pelaajillle luoden sosiaalista statusta pelin sisalla.
Neljds hedonisten ominaisuuksien alakategoria on muokattavuus. Pelaajat pys-
tyvdt omatoimisesti muokkaamaan uokattavia hyodykkeitd vastaamaan omia
mieltymyksiddan. Viides alakategoria on oikean eldmdn kulttuuriin sidonnai-
suus. Tamad tarkoittaa tuotteen sitoutumista oikean eldméan kulttuuriin viitaten
esimerkiksi juhlapyhiin tai vuodenaikoihin. Kuudes hedoninen alakategoria on
branddys. Branddys kattaa kaikki hyodykkeen nimedmiset joko pelimaailmaan
luodun briandin tai oikeassa eldmdssd olevan brandin mukaan. (Lehdonvirta,
2009.).

TAULUKKO 1 Hedoniset kategoriat (Lehdonvirta, 2009)

Alakategoria Selvennys

Ulkondkd ja dédnet Miltd tuote nadyttdd ulkoisesti ja millaisia
danid se toistaa.

Hyo6dyke osana pelimaailman fiktiota Miten hyodyke kuuluu osaksi pelimaail-
maa?

Erottuvuus Hyodykkeen eroavaisuus muista saman-
kaltaisista hyodykkeistd pelin sisall.

Muokkaaminen Hyodykkeen muokattavuus vastaamaan
pelaajaan omia mieltymyksia.

Kulttuurisidonnaisuus Miten virtuaalihyodyke vastaa oikean
eldmén kulttuurissa esiintyvid ilmioita.

Brandays Tuotteen nimedminen ja profilointi pelin
oman brandin tai oikean eldmén brandin
mukaan.

Funktionaalinen kategoria kattaa kaikki ominaisuudet, joilla virtuaali-
hyddyke vaikuttaa itse pelin pelaamiseen. Funktionaalinen kategoria koostuu
vain kahdesta alakategoriasta, toiminnallisuudesta ja suorituskyvysta. Toimin-
nallisuus tarkoittaa kaikkia ominaisuuksia, joita hyodyke tuo peliin lisdd. Se voi
olla esimerkiksi pelin pelaamista helpottava kayttoliittyméaelementti, pelaajalle
lisdiominaisuuksia tuova erikoisjdsenyys tai pelid helpottava tekodlyapuri. Suo-
rityskykykategoriassa olevilla tuotteilla tarkoitetaan kaikkia pelin pelaamista
tehostavia ominaisuuksia. Tama voi sisdltdd esimerkiksi virtuaalihyodykkeitd,
joilla pelaaja saa etua pelin pelaamiseen tai joilla pelihahmon ominaisuudet pe-
lin sisédlld parantuvat. Lehdonvirta nostaa tutkimuksessaan esille my6s kol-
mannen pddkategorian, sosiaalisen kategorian. Se kattaa kaikki edelld mainitut
alakategoriat, mutta nostaa myos esille yhden oman alakategoriansa, harvinai-
suuden. Jokaiselle hyodykkeelle on luotu oma harvinaisuusaste, eli kuinka
usein se esiintyy pelimaailmassa ja milld todenndkoisyydelld pelaaja pystyy
tdimdn hyodykkeen hankkimaan. Joissain tapauksissa tuote voi tahattomasti
olla suunniteltu harvinaiseksi. Harvinaisuus pelin sisdlld luo hyodykkeestd pe-
laajien keskuudessa arvokkaan. Pelaajat voivat tdlloin saada sosiaalista mieli-
hyvad, kun he omistavat harvinaisia tuotteita joita muilla pelaajilla ei ole. Sosi-
aalisen kategorian avulla pelaajille pystytddn tarjoamaan lisdd sitoutumista pe-
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liin ja mahdollisuutta saada sosiaalista hyvdksyntdd sekd kunnioitusta muilta
pelaajilta. (Lehdonvirta, 2009.).

TAULUKKO 2 Funktionaaliset kategoriat (Lehdonvirta, 2009)

Alakategoria Selvennys

Toiminnallinen Kaikki lisiominaisuudet mitd hyodyke
tuo peliin pelattavaksi. Esim. Uusi kayt-
toliittymé&elementti

Suorituskyky Pelin sisdlld menestymiseen vaikuttavat
tekijat, esimerkiksi pelihahmon
ominaisuuksia parantavat elementit

3.3 Pelaajien ennakkoasenteet

Kun pelid jaellaan ilmaiseksi, on kynnys virtuaalihyédykkeiden ostoon suuri.
Pelin kayttokustannusten kasvaessa isoksi, eivit pelaajat endd koe pelid mie-
luisaksi. (Zhou, 2013.). Virtuaalihyodykkeiden ostamisen kannalta tdimé on este
silld pelaajat eivat koe pelid rahanarvoisena kayttokohteena, vaan virtuaali-
hyodykkeiden ndhdédan rahan hukkaamisena. Toinen tutkimuksessa nouseva
vastustutekijd on pelaajien mahdollinen addiktio virtuaalihyddykkeiden ostoon.
Alussa kynnys virtuaalihyodykkeen ostamiseen on korkea, mutta kun pelaaja
on kokenut onnistuneesti yhden tuotteen ostotapahtuman, voivat ostot lisdan-
tyd merkittdvasti ja pelaaja voi pddtyd kuluttamaan lisdd rahaa. Tamdn kaltai-
nen kulutuskdyttaytyminen ndhdéan pelaajien keskuudessa huonona asiana ja
jotkut kokevat sen erddnlaisena paheena uhkapelien tapaan. Pelaajat kokevat
virtuaalihyddykkeiden myynnin aiheuttavan epitasapainoa pelissd ja sen omi-
naisuuksissa. Pelissd menestyvét vain ne jotka maksavat pelistd ja ilmaiskaytta-
jat eivat tule pdrjadmadn. Samalla tulee esille ongelma, ettd peli saattaa muo-
dostua pelaajille liian helpoksi kun pelin myymaét virtuaalihyodykkeet heiken-
tavdat pelin asettamia haasteita. (Paavilainen, Hamari, Stenros & Kinnunen,
2013.). Haasteella tarkoitetaan tdssd yhteydessd ongelmia ja tehtdvid, joita pelaa-
jan tulee suorittaa pelid pelatessa. Pelien asettama haaste on tdrked pitdd mielui-
sana, silld se saa pelaajan jatkamaan pelaamista (Kim, Oh, Yang & Kim, 2009).
Viimeisend epdkohtana pelaajat kokevat luottamuksen puutteen virtuaali-
hyddykkeen ostoissa. Jos myyntiominaisuus on suunniteltu huonosti ja se he-
rattdd epdluottamusta, ei peli houkuttele ostamaan virtuaalihyodykkeitd. (Paa-
vilainen, Hamari, Stenros & Kinnunen, 2013.). Lisdksi huonosti toteutettu peli
tyontdd pelaajia pois luotaan. Talloin on hankala saada kdyttdja sitoutumaan
osaksi pelid, jotta mikrotransaktiolla ostaminen olisi mielekdstd. (Zhou, 2013.).
Pelin teknisen kokonaisuuden puutteet voivat olla merkittdva este ostojen suo-
rittamiselle, koska pelaajan ostohalukkuus voi olla kiinni pelin muun teknisen
toteutuksen laadukkuudesta (Kim, Oh, Yang & Kim, 2009).
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3.4 Asiakassuhteiden yllipito pelimekaaniikoiden avulla

Virtuaalihyodykkeiden ostohalukkuutta ja pelaamisen houkuttelevuutta voi-
daan edistdd pelisuunnittelun avulla. Hamari ja Jarvinen (2011) jakavat nama
mekaniikat kolmeen eri kategoriaan, kdyttdjadhankintaa tukeviin mekaniikkoi-
hin, kayttdjid sdilyttdaviin mekaniikkoihin ja monetisaatiota tukeviin mekaniik-
koihin. Kéayttdjahankintaa tukevat mekaniikat kasittavét virtuaalihyodykkeisiin
liittyvid toimintoja, jotka tuovat uusia asiakkaita pelin pariin. Kayttdjia sdilytta-
vat mekaniikat sisédltdvit toiminnallisuuksia, joilla voidaan edesauttaa nykyis-
ten asiakassuhteiden ylldpitoa ja sdilyttdd jo hankittuja asiakkaita. Monetisaa-
tiomekaniikoilla tarkoitetaan toimintoja, joissa asiakkaiden toimenpiteilld voi-
daan tehdad taloudellista voittoa. (Hamari & Jarvinen, 2011.).

Kayttdjahankintaa tukevat mekaniikat pyrkivit edesauttamaan uusien pe-
laajien hankintaa pelin toimintojen avulla. Usein ndiden mekaniikoiden aktiivi-
nen kdyttdjd on jo ennalta pelaava pelaaja, jolloin mekaniikat sisdltavat myos
kayttdjasuhteiden yllapitoon liittyvid ominaisuuksia. Esimerkkina tadstd on kut-
sumekanismi. Kutsumekanismilla tarkoitetaan pelin sisdistd jdrjestelmad, jossa
pelid pelaamattomalle henkilolle ldhetetddn viesti jossa mainostetaan pelid ja
neuvotaan miten pelaamisen voi aloittaa. Kutsumekanismin avulla voidaan
hyodyttdd niin kutsuvaa pelaajaa kuin kutsun kohdetta. Kutsun ldhettdjélle
kutsu voi olla toiminto, jonka avulla voidaan edistya pelissd. Peli saattaa asettaa
esteen, jonka ylittdimiseksi pelaajan on kutsuttava lisdd pelaajia pelin pariin.
Talloin kutsutut uudet kayttdjat antavat lisdresursseja, jotka auttavat haasteen
ylittdmisessd verrattuna yksin pelaamiseen. Vaihtoehtoisesti pelaajia voidaan
kutsua itse pelitilanteeseen, jolloin pelaajat pdihittavidt yhdessd haasteen. Kut-
suttava pelaaja voidaan houkutella virtuaalihyodykkeiden avulla. Kutsun saava
pelaaja saa liittymispalkinnoksi tietyntyylisen virtuaalihyodykkeen ja peliin
kutsuva pelaaja saa peliin liittyvistd kavereista oman palkkionsa samalla toteut-
taen asiakkaiden sdilyttdmisfunktiota. Kutsujen lisdksi voidaan virtuaali-
hyodykkeitd jakaa pelaajille erilaisten kampanjoiden muodossa. Pelinkehittédja
jdrjestdd rajoitetun ajan kampanjan, jonka aikana liittyville wuusille pelaajille
jaetaan tiettyjd virtuaalihyodykkeitd palkintona liittymisestd. (Hamari & Jarvi-
nen, 2011).

Asiakassuhteita sdilyttavat mekaniikat keskittyvit nykyisten asiakassuh-
teiden sdilyttdmiseen pelitoimintojen avulla. Ndiden avulla pystytddn hallin-
noimaan pelaajien etenemistd ja pelin sisdisten resurssien hallintaa. Samalla
pelaajien mielenkiinto sdilytetddn tarjoamalla uusia haasteita. (Hamari & Jarvi-
nen, 2011.). Pelaaja pystyy edesauttamaan etenemistddn pelissd virtuaali-
hyodykkeiden avulla, jos peli tarjoaa tdhdn mahdollisuuden (Hamari & Leh-
donvirta, 2010). Useimmiten asiakassuhteita sdilyttavat mekaniikat liittyvit pe-
laajan totuttamiseen osaksi pelimaailmaa. Pelaajan suorittaessa opetustehtdvid,
peli opettaa pelaajalle eri toimintojen kdyttdmistd ja tdten totuttaa pelaajan pe-
limaailmaan. Télloin pelaajan tuttuus peliin kasvaa ja halukkuus suorittaa eri
toimintoja, kuten virtuaalihyodykkeiden ostoja, kasvaa. Samalla pelaajan prog-
ressio pelin sisdlld helpottuu, kun eri toiminnot ovat jo ennalta tiedossa. Prog-
ressiota edesauttaa pelaajan jatkuva palkitseminen pelaajan edetessa. Peli saat-
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taa palkita pelaajaa tietyn tason saavuttamisesta tai uuden kokemustason saa-
vuttamisesta uusilla hyodykkeilld, jolloin pelaaja kokee etenevinsad pelissa.
(Hamari & Jarvinen, 2011.). Pelaaja kokee t&lloin pelin jatkamisen mieluisaksi
(Kim, Oh, Yang & Kim, 2009). Pelaajaa voidaan rohkaista pelaamaan aktiivisesti
asiakassuhteiden sdilyttamismekanismien avulla. Pelaajalle voidaan esimerkiksi
antaa pdivittdisid palkintoja pelin pelaamisesta, jolloin pelaaja pdivittdin pela-
tessaan saattaa saada palkinnon virtuaalihyodykkeen muodossa. Pelaaja roh-
kaistuu pelaamaan sddnnollisesti uusien palkintojen takia. Vaihtoehtoisesti pe-
lissd saattaa olla kuluvia elementtejd, jolloin pelaajan pelissad edistyminen vaatii
aktiivista pelaamista. Laiminlyominen heikentdd vélillisesti pelikokemusta, jol-
loin pelaaja rohkaistuu pelaamaan pelid pdivittdiseen tahtiin sdilyttden nykyi-
sen tasonsa pelissd. (Hamari & Jarvinen, 2011.). Vaihtoehtoisesti pelaaja pystyy
korjaamaan heikentyneen tilanteensa pelin sisélld ostamalla virtuaalihyodyk-
keitd. (Hamari & Lehdonvirta, 2010).

Monetisaatiota tukevat mekaniikat ovat pelitoimintoja joiden avulla pysty-
tdan rohkaisemaan pelaajia kdyttimddan rahaa pelin pelaamiseen. Tama esiintyy
erilaisina pelin sisdisind tarpeina, joita pelaajat voivat tyydyttda virtuaali-
hyodykkeiden avulla. (Hamari & Jarvinen, 2011.). Yleisin esiintymismuoto on
epamiellyttdva elementti tai ongelma, joka esitetddn pelaajalle pelin aikana. Pe-
laaja voi ratkaista ongelman odottamalla tai ostamalla virtuaalihyodykkeitd,
jotka ratkaisevat ongelmat valittomasti. (Hamari & Lehdonvirta, 2010.). Ylei-
simmillddn tdma tapahtuu kayttamalld pelin sisdistd valuuttaa, joka on tarkoi-
tettu virtuaalihyodykkeiden ostoon. Tehokkain havaittu tapa monetisaatiolle on
kayttda pelissd kahta eri valuuttaa. Ensimmaistd valuuttatyyppid saadaan pe-
laamalla ja tdtd kdytetddan virtuaalihyodykkeiden ostoon. Toista valuuttatyyp-
pid voidaan ostaa oikealla rahalla mikrotransaktioiden avulla. Tadtd valuuttaa
voidaan vaihtaa pelin médrittelemén vaihtokurssin mukaisesti toiseksi virtuaa-
livaluutaksi. (Hamari & Jdarvinen, 2011.). T&lloin rahankdyttd tapahtuu valika-
den kautta, jolloin oikealla rahalla ostetaan ensin pelin sisdistd valuuttaa ja sen
jalkeen ostettua valuuttaa voidaan kayttdd virtuaalihyddykkeiden mikrotran-
saktioihin. Tamén seurauksena pelaaja saattaa menettdd kasityksen kayttaman-
sd rahan maédréastd, jolloin he saattavat rohkaistua ostamaan lisdd pelivaluuttaa
oikealla rahalla. Moni kehittdjistd harrastaa tarkoituksellista hinnoittelupoli-
tiikkkaa, jolloin hyodykkeiden hinnat virtuaalivaluutassa ja oikealla valuutalla
ostettavan virtuaalivaluutan mddrat eivit mene tasan. Pelaaja rohkaistaan os-
tamaan lisdd virtuaalivaluuttaa, jotta hdn voisi jatkaa virtuaalihyodykkeiden
ostamista. (Hamari & Lehdonvirta, 2010.).

Peleissd esiintyvdt virtuaalivaluutan kayttokohteet ovat vaihtelevia ja
ndistd ei ole 10ydetty parasta mahdollista keinoa. Aiemmin peleissd myytiin eri
tuotteita eri valuutoilla, kun taas joitakin tuotteita pystyi ostamaan vain kayt-
tamalld toista valuuttaa. (Oh & Ryu, 2007.). Myohemmin mahdollistettiin pelin
sisdisen valuutan vaihto keskenddn. Vallitseva trendi nykypdivand on virtuaa-
lihyodykkeiden hinnoittelu tuplavaluuttasysteemissd niin, ettd maksamiseen
tarvitaan kumpaakin valuuttaa. (Hamari & Jarvinen, 2011.). Jotkin pelit taas
antavat mahdollisuuden pelaajalle maksaa joko oikealla rahalla ostettavalla va-
luutalla tai pelin pelaamisella ansaitulla valuutalla (Oh & Ryu, 2007). Usein
ndissd harrastetaan strategista hinnoittelua, jossa hyodykkeen hinta on pelin



18

pelaamisen kautta ansaitulla valuutalla korkeampi mitd se on oikealla rahalla
ostetun valuutan kautta. Tdlloin pelaajaa ohjataan ostamaan lisdd oikean rahan
valuuttaa, silld pelaajalle on luotu esteitd joita voi ylittdd nopeammin oikeaa
rahaa kdayttamalld. (Hamari & Jarvinen, 2011.). Uusia esteitd voidaan luoda pe-
laajalle pelin progression kautta tapahtuvalla stratifioidulla sisallolld. Stratifioi-
dulla sisdllolld tarkoitetaan pelin edetessd ilmestyvid uusia elementtejd, jotka
ovat sidonnaisia pelaajan tilanteeseen pelissd ja jotka muuttavat pelin sisaltoa.
(Hamari & Lehdonvirta, 2010). Pelaajalle pystytddan myymaddn pelin etenemi-
seen sidonnaisia elementtejd, joita pelaaja ei voinut aiemmin ostaa ja samalla
luomaan progression tunnetta. Pelaaja rohkaistaan tekemadn ostoja uusien vir-
tuaalihyodykkeiden esittelyn myotd, silld nditda hyodykkeitd tullaan tarvitse-
maan pelissd vallitsevan uuden tilanteen myo6td. (Hamari & Jarvinen, 2011.).

Hyodykkeiden saatavuutta kontrolloimalla voidaan edesauttaa moneti-
saation tuomia vaikutuksia. Mikrotransaktioilla ostettavat tuotteet voidaan
luoda kuluviksi tai katoaviksi. Hyodykkeen kadyttokerrat ovat rajattuja ja niiden
loputtua tuote “katoaa” pelaajan kaytettdvistd. Taméd keinotekoinen katoavai-
suus kannustaa pelaajaa ostamaan uusia hyoddykkeitd, silld kuluvat tuotteet
vastaavat usein peliin rakennettuja tarpeita joita pelaajille esiintyy. (Hamari &
Lehdonvirta, 2010). Toinen keino hallita saatavuutta on keinotekoisen saata-
vuuden menetelmat. T&lloin tuotteet ovat luokiteltu niiden ndenndisen harvi-
naisuuden mukaan, eli miten tuotetta esiintyy pelimaailmassa ja millaisia omi-
naisuuksia ne sisdltavat vaikuttaakseen pelimaailmaan. (Hamari & Lehdonvirta,
2010.). Tuotteen harvinaisuutta voidaan hallita sen rajatulla myyntimaaralld,
hinnalla tai keinoilla, jolla sen voi saada pelissd. Keinotekoista saatavuutta voi-
daan myos harrastaa tekemalld tuotteista kausiluontoisia, eli niiden hankkimi-
nen onnistuu vain rajatun ajan sisdllda. Tdmd mainostaa pelaajille kerdilykult-
tuuria, silld pelaajat saattavat haluta keréatd kaikki rajatut ja harvinaiset tuotteet
itselleen. Harvinaiset ja kausiluontoiset tuotteet edesauttavat pelaajien haluk-
kuutta ostaa virtuaalihyodykkeitd. (Hamari & Jarvinen, 2011.).
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4 MOBIILIOSTAMISEEN VAIKUTTAVAT TEKIJAT

Mobiililaitteiden yleistyessd pdivittdisessd kdytossd, ovat niilld toteutettavat
toiminnot lisdantyneet. Yksi ndistd ominaisuuksista on mobiiliostaminen, jota
esiintyy mobiilipeleissd mikrotransaktioiden muodossa. Mobiiliostamisella tar-
koitetaan sahkoistd kaupankdyntid, jota kdydddan mobiililaitteiden kautta tarjo-
tun verkkoyhteyden ja mobiililaitteille suunnitellun kayttoliittyméan kautta
riippumatta sen sijainnista tai tapahtuma-ajankohdasta (Mallat, 2007). Kappa-
leessa esitellddn ensin luottamuksen merkitystd asiakassuhteen muodostumisen
ja kaupankdynnin kannalta. Tamén jdlkeen esitellddn asiakkaan motivaatioita
kayttda mobiiliostamispalveluita ja sithen vaikuttavia suunnittelutekijoita.

4.1 Luottamuksen merkitys mobiiliostamisessa

Luottamusta pidetddn yhtend tarkeimmistd elementeistd verkkokaupankdynnin
alueella (Ambrose & Johnson, 1998). Luottamus tdssd kontekstissa tarkoittaa
halukkuutta ottaa tietoisia riskejd, kun toimitaan toisen osapuolen kanssa tilan-
teessa jossa toisen osapuolen toimiin ei voida vaikuttaa tai niitd ei voida seurata
(Mayer, Davis & Schoorman, 1995). Luottamuksen muodostumiseksi on tarkeda
pyrkid vahentaméaan koettua riskid, joka on yksi verkkokauppakdynnin suori-
tuksen edellytys (van Der Heijden, Verhagen & Creemers, 2003). Luottamuk-
sen tarkeyttd verkkokaupankdynnissd korostaa sen epasuoran kanssakdymisen
elementit. Tavallisen luottamuksen muodostumisessa on kommunikaatio suo-
raa ja samassa fyysisessd tilassa tapahtuvaa. Verkkomyynnissd kauppaa kay-
déddn etdnd kahden toimijan kesken, jolloin luottamuksen luominen on hyvin
tarkedd. Luottamusta voidaan luoda kolmella eri tavalla, kyvykkyydelld, uskot-
tavuudella ja hyvantahtoisuudella. Kyvykkyydelld tarkoitetaan myyjan kyvyk-
kyyttd toimittaa maéaéritelty tuote asiakkaalle. Uskottavuudella tarkoitetaan ele-
menttejd, joilla myyjd pystyy viestimddn asiakkaalle toimivansa sdddettyjen
normien ja asetusten mukaisesti. Hyvantahtoisuudella tarkoitetaan myyjan ha-
lukkuutta toimia asiakkaan hyvéksi. Edellamainittujen elementtien avulla pys-
tytddn luomaan asiakkaalle kuva luotettavuudesta, jolloin asiakkaan halukkuus
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ostaa myyjaltd kasvaa. (Ambrose & Johnson, 1998.). Fung ja Lee (1999) nostavat
esille luottamuksen ldhtokohtaisen luomisen tarkeyden. Télld tarkoitetaan teki-
joitd, joilla asiakkaan luottamus myyjdd kohtaa muodostuu. Ndiden tekijoiden
pohjalta kdyttdja tekee ensimmdisen ostopddtoksensd. Ostopddtostda hallitaan
kolmella aspektilla: tiedon laadulla, kdyttoliittymadsuunnittelulla ja yrityksen
maineella. Tiedon laatu tarkoittaa yrityksestd ja tuotteesta saatavan tiedon ta-
sokkuutta. Sitd voidaan edistdd antamalla tarkkaa tietoa tuotteista, kielioppi-
sdantojen mukaisten tuotekuvausten avulla, tiedon ajankohtaisuuden huomi-
oinnilla ja tiedon kaytettdvyydelld. Jos jokin ndistd osa-alueista on heikko, luo
se verrattain laajaa epédluottamusta toimijaan. (Fung & Lee, 1999.).

Mobiiliympaéristossd esille ldhtokohtaisen luomisen lisdksi nousee esille
jatkuvan luottamuksen ylldpito. Luottamusta pitdd jatkuvasti vaalia, jotta asi-
akkaan luottamus ja jdrjestelmdn kdytto on mahdollista jatkossakin. Aiemmin
esiteltyjen luottamuselementtien avulla pystytddan luomaan ja ylldpitdméaan
luottamussuhdetta asiakkaaseen toimimalla mahdollisimman selkedsti ja tietoa-
antavasti. Mobiiliympaéristd tuo mukanaan mobiililaitteisiin liittyvéan teknolo-
gisen aspektin, silld padtelaitteet ovat erilaisia. Laitteiden erilaisuudesta johtuen
verkkoyhteyksien toimivuus ja luotettavuus on tarkedssd roolissa, silld asiak-
kaalle taytyy pyrkid tuomaan esille mobiiliostamisen turvallisuus ja eri tilan-
teissa. Mobiiliostaminen tdytyy olla tarkoituksenmukaista, luotettavaa ja jatku-
vasti samanlaisen palvelutason tarjoavaa jdrjestelma jotta asiakkaan luottamus
mobiilikaupankdynnin toimivuuteen saadaan muodostettua ja ylldpidettya.
(Siau & Zhen, 2003.). On tarkedd pyrkid tuottamaan jdrjestelmid, jotka ovat
helppoja kéayttdjan kayttdd. Helppokdyttoinen tuote lisdd kayttdjan koetun
helppokéyttoisyyden tunnetta. Kdyttdjan kokiessa jdrjestelman helppokayttoi-
seksi, luo se myos vahvempaa luottamusta jdrjestelmad kohtaan. (van Der Heij-
den, Verhagen & Creemers, 2003.).

Kayttoliittymdsuunnittelulla voidaan lisdta luotettavuutta tekemdlld os-
tamisesta yksinkertaista. Kayttoliittymdn on oltava yksinkertainen, sen kaytta-
misen tulisi olla nopeaa ja sen kdytettavyyden tulisi olla joka kerta samanlaista.
Yrityksen maine on myos tdrked osa luomaan luotettavuutta. Olemassa oleva
brandi auttaa merkittdvisti luottamuksen muodostamisessa, silld asiakkaalla
saattaa olla aiemman kokemuksen kautta saatua tietoa jdrjestelmastd. Ulkoisten
toimijoiden antamat sertifikaatit auttavat luomaan luotettavuutta sivustossa,
silld asiakkaalla saattaa olla jo valmis luottamus sertifikaatin antaneisiin toimi-
joihin. (Fung & Lee, 1999.). Hyva kayttoliittymdsuunnittelu voi lisdta luotetta-
vuutta, kun suunnittelu koetaan korkealaatuiseksi. Korkealaatuisella kayttoliit-
tyméasuunnittelulla voidaan lisdtd koetun helppokéyttodisyyden, koetun helppo-
kdyttoisyyden ja muokattavuuden tuntemista. Ndiden tuntemuksien ollessa
riittdvdn suuria, pystyy kdyttdja kokemaan suurempaa luottamusta mobiili-
kaupankadyntid kohtaan. (Li & Yeh, 2010.).
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4.2 Mobiiliostamiseen johtavat tekijat

Mobiiliostamiseen johtavat tekijdt voidaan jakaa kahteen yleiskategoriaan. Na-
mad kategoriat ovat kayttdjakohtaiset tekijat ja systeemikohtaiset tekijat. Kaytta-
jakohtaiset tekijdt kasittelevat tekijoitd, jotka eivit ole jarjestelmdssd itsessddn
vaan ne ovat kdyttdjan omia henkilokohtaisia ominaisuuksia. Kayttdjan innova-
tiivisuus on yksi tekijd, jolla voidaan madrittdd kayttdjan motivaatiota ostaa
mobiilijdrjestelmien kautta. Jos kadyttdjda kokee itsensd innovatiiviseksi ja on ha-
lukas omaksumaan uuden teknologian kayttod, on hdn tdten innokkaampi ot-
tamaan kayttoon mobiiliostamisen tarjoamia palveluita. Toinen merkittava
kayttdjakohtainen elementti on tuntemus mobiiliostopalveluista. Kun kayttsjal-
ld on enemmain tietoa saatavilla mobiiliostamisen palveluista, on hdn entistd
halukkaampi kdyttdméaan mobiiliostamisen palveluita. Néistd elementeistd on
huomattava, ettd korkeamman innovatiivisuustason kayttdja ei arvota tietoa
mobiilipalveluista niin korkealle kuin vdhdisemmaén innovatiivisuustason kayt-
tdja. Korkean innovatiivisuuden kayttdjda on luonteeltaan halukas kokeilemaan
tuntemattomampaa tuotetta toisin kuin vdhdisen innovatiivisuuden kayttsja.
Vidhdisen innovatiivisuuden kayttdjd tarvitsee ennalta kattavasti tietoa luottaak-
seen mobiiliostopalveluun. (Kim, Mirusonov & Lee, 2010.).

Systeemikohtaiset tekijdt kattavat kaikki tekijdt, jotka ovat liitoksissa suo-
raan itse jdrjestelmddn ja sen toteutukseen. Tarkedksi tekijdksi nousee liikku-
vuus. Mobiiliostamisen tulisi tapahtua ajasta ja paikasta riippumatta. Kun aika
ja paikka muuttuvat irrelevanteiksi ostotapahtuman kannalta, kokee kayttdja
jarjestelman helpoksi kdyttdd ja tdten kokee sen kdytettdavyyden korkeaksi. Tar-
kedd on jdrjestelmédn saavutettavuus. Saavutettavuudella tarkoitetaan yhtey-
denottomahdollisuutta, jonka jdrjestelma tarjoaa kayttdjdlle. Mobiiliostamisessa
saavutettavuus nousee tdrkedksi silld kayttdjada voidaan informoida jarjestel-
madn liittyvistd asioista taikka kayttdjadn voidaan helposti ottaa yhteyttd jos
ostamiseen tarvitaan jonkinlaista lisdtarkennusta. Saavutettavuudeltaan korkea
jarjestelmd nostaa kayttdjan halukkuutta ostaa mobiiliympariston kautta. Jar-
jestelmdn yhteensopivuus kdyttdjan kanssa on myos ostohalukkuutta nostava
tekijd. Yhteensopivuudella tarkoitetaan jarjestelman yhteensopivuutta kayttdjan
elaméntyylin ja kdyttdjan tarpeiden kanssa. Tdten jdrjestelmén tulisi vastata
kayttdjan tarpeisiin ja sopia kdyttdjan eldmdntyyliin mahdollisimman hyvin,
jotta kayttdja kokisi ostamisen mielekkadksi ja tarkoituksenmukaiseksi. On tar-
kedd huomata, ettd kayttdjdlld tulee olla jonkinlainen pohjahalukkuus ostaa
tuotteita mobiilipalvelun kautta. (Kim, Mirusonov & Lee, 2010.). Viimeinen
tekija ostamiseen on mukavuus. Mukavuudella tarkoitetaan saatavuuden, jér-
jestelmdn monipuolisuuden ja sen mobiiliuden tuomien kadyttomahdollisuuksi-
en yhdistelmdd. Mukavuuteen vaikuttaa kolme paitekijda: nopeus, samanaikai-
suus ja loydettdavyys. Nopeudella tarkoitetaan erilaisten transaktioiden suorit-
tamisen helppoutta ja vdahdn aikaa vievdd luonnetta. Samanaikaisuus tarkoittaa
jarjestelmdn ja pddtelaitteen kykyd suorittaa kdyttdjan toivomia erilaisia tehta-
vid samanaikaisesti ja vaivattoman siirtymisen kautta. Loydettavyydelld tarkoi-
tetaan kykyd hakea tietoa ja tutkia sitd mahdollisimman vaivattomasti. (Okaza-
ki & Mendez, 2012.). Kun jadrjestelmd tdyttdd mukavuuden mddritelméan hyvin,
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lisdd se kdyttdjan halua kayttad jarjestelmd. (Kim, Mirusonov & Lee, 2010). Mu-
kavuuteen voidaan liittdd myo6s kayttoliittymdsuunnittelu. Laadukkaasti suun-
niteltu kayttoiittyma lisdd kayttdjan halua kayttas jarjestelmad ja samalla nostaa
kayttdjan koettua helppokdyttoisyyttd jarjestelmad kayttdessd. Kayttdjan kokies-
sa kaytettdavan jarjestelman miellyttavaksi kdyttdd ja sen ollessa helposti saata-
villa, sitoutuu kayttdja kayttdmadn jarjestelmd. Mobiiliostamisen liikkuvan ja
helpon saatavuuden luonteen avulla kéyttdjd voidaan sitouttaa mobiiliostamis-
jarjestelmiin tehokkaan suunnittelun avulla. (Okazaki & Mendez, 2012.).
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5 OSTOON JOHTAVAT TEKIJAT

Virtuaalihyodykkeen ostoon johtaviin tekijoihin vaikuttavat mobiilipelien hou-
kuttelevuustekijdt, virtuaalihyodykkeiden ominaisuudet ja mobiiliostamisen
teoriat. Teorioita tarkastelemalla voidaan 16ytdd yleisid tekijoitd, jotka vaikutta-
vat mikrotransaktioiden suorittamiseen mobiilipeliympaéristossd. Kappaleen
alussa tarkastellaan pelien teknisen toteutuksen vaikutusta mikrotransaktioihin,
taman jdlkeen tarkastellaan pelin sisdisen progression ja sithen vaikuttavien
virtuaalihyddykkeiden vaikutusta peliin. N4itd seuraa osuus, jossa tarkastellaan
ostotransaktion suunnittelun vaikutusta ostohalukkuuteen ja lopuksi tutkitaan
virtuaalihyddykkeiden ominaisuuksien vaikutusta ostohalukkuuteen.

5.1 Teknisen toteutuksen laadukkuus

Yhdeksi vaikuttavaksi tekijdksi pelaajan virtuaalihyodykkeiden ostamiseen on
systeemin teknisen toteutuksen laadukkuus. Tama pohjautuu jo lahtokohtaises-
ti itse pelisovelluksen teknisen toteutuksen laadukkuuteen, silld pelin ollessa
tekniseltd toteutukseltaan heikko ei pelaaja koe sen pelaamista mielekkadksi.
Pelin on siis oltava teknisesti hyvin toteutettu, jotta sen pelaaminen on miele-
kdstd ja samalla pelaaja kokisi virtuaalihyddykkeiden ostamisen mielekkaiksi.
Teknisesti hyvin toteutettu peli antaa luottamusta sen osto-ominaisuuteen. Pe-
lin ollessa huonosti toteutettu ja sen pelaamisen keskeytyessd virheiden takia,
voi pelaaja kokea pelin luontaantyontdavaksi eikd tdten koe ostamista mielek-
kadksi. Koska pelaaja suorittaa ostot kdyttamailld apunaan mobiiliverkkoa on
hyvin tarkedd, ettd pelin verkkoelementit on suunniteltu vikasietoisiksi ja toi-
mimaan huonojenkin verkkoyhteyksien alla. Liséksi pelin verkkoelementit tuli-
si suunnitella mahdollisimman toimiviksi, ettei vikatilanteita aiheutuisi turhaan.
Mobiiliverkkojen vikasietoisuus nousee tarkedksi tekijdksi, jotta kdyttdja pystyy
kokemaan ostamisen mielekkédksi ja toimivaksi. Pelisuunnittelun ja verkko-
toimintojen lisdksi ostoelementtien suunnittelu on tadrkeds, jotta pelaaja haluaa
suorittaa ostotapahtuman. Ostamisen tulisi olla suunniteltu mahdollisimman
mukavaksi, jotta pelaajan kynnys suorittaa mikrotransaktio olisi pieni. Muka-
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vuus lisdd pelaajan halua ostaa mikrotransaktioilla, silld pelaajalle tarjotaan os-
tomahdollisuutta vaivattoman kayttoliittymdn ja yksinkertaisten toteutusvayli-
en kautta. Mobiiliutta on korostettava, jotta ostaminen on mahdollista suorittaa
eri ympdristoistd. Taméd nostaa verkkoyhteyden toimivuuden tidrkeyttd merkit-
tavaksi osaksi pelin suunnittelua. Koska pelaaja ostaa mikrotransaktioiden
avulla virtuaalihyodykkeitd edistddkseen pelitilannettaan, on tdrked sailyttaa
immersio pelissd. Immersion avulla pystytddn sitouttamaan pelaajaa osaksi pe-
lin pelaamista ja kokemaan pelimaailma osana omaa todellisuuttaan. Tekninen
toteutus on tdlloin tarkedssd roolissa sdilyttamadn immersiota, silld pelaaja voi
turhautua peliin tai sen osto-ominaisuuksiin eiké talloin koe mielekkéaéksi suo-
rittaa mikrotransaktioita ja tdten ostotapahtumaa ei tapahdu. Huomattavaa on,
ettd tekninen toteutus on tdrked elementti kadyttdjan luottamuksen luomisessa.
Heikolla tekniselld toteutuksella varustettu peli ei vélttamatta anna luotettavaa
kuvaa ja tdlloin kayttdjdlle ei muodostu luottamusta peliin.

5.2 Virtuaalihyodykkeet peliprogression edistdjana

Pelisisdllon tulee tarjota pelaajalle haasteita, jotta pelaaja kokee pelin pelaami-
sen mieluisaksi ja tahtoo jatkaa sen pelaamista. Hyvin suunniteltu haaste antaa
pelaajalle mielenkiintoa jatkaa pelaamista, silld haasteiden péihittdminen antaa
koettua mielihyvad. Tédten pelisuunnittelijan tulisi suunnitella pelin sisalto ke-
hittymé&an pelin edetessd. Stratifioidun sisdllon periaatteella voidaan esitellad
uusia elementtejd pelin edetessd, jollon pelaaja kokee pelisisdllon tuovan uusia
haasteita ja uusia elementteji. Mikrotransaktioiden tapauksessa haasteet voi-
daan suunnitella mikrotransaktiot mielessdpitden. Kun pelin haasteet on suun-
niteltu hankaliksi ohittaa ilman virtuaalihyodykettd, saattaa pelaja haluta ohit-
taa haasteet mikrotransaktioiden kautta hankittujen virtuaalihyodykkeiden
avulla. Haasteet ohittamalla pelaaja tuntee mielihyvad, jolloin virtuaalihyodyk-
keiden hankinta toteuttaa mielihyvan hankkimisen toimintoa. Pelaaja kokee
virtuaalihyodykkeet mielekkadksi ostaa, koska ne auttavat pelaaja ohittamaan
haasteita ja edesauttavat pelin etenemisessd. Suunnittelussa on kuitenkin huo-
mioitava, ettd mikrotransaktiot tulisi suunnitella mahdollisimman tasapainoi-
siksi. Pelaajat voivat kokea mikrotransaktioiden olevan pelin tasapainoa tai
haastetasoa haittaavana, jos ne helpottavat pelin haastetta liiaksi. Pelisuunnitte-
lijoiden tulisi suunnitella virtuaalihyodykkeet niin, ettd ne toimivat kohtuulli-
sena keinona ohittaa haasteet ja samalla pitdvit pelin pelaamisen mielekkdana
pakottamatta pelaajaa suorittamaan liiallisia mikrotransaktioita.

5.3 Mikrotransaktion helppokayttoisyys

Jotta pelaaja saadaan suorittamaan mikrotransaktio, on ostamisen oltava luotet-
tavaa. Luotettavuuden lisdksi ostamisen pitdd olla mahdollisimman helppoa ja
sujuvaa pelin kokemuksen kannalta. Mobiilipeleille luonteenomaisesti tulisi
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ostotransaktioiden tapahtua mahdollisimman mobiilissa ymparistossd ja osana
pelikokemusta. Mukavuus on keskeisend tekijand ostokokemuksessa, silld pe-
laajan tulisi kokea ostokokemus mahdollisimman mukavaksi. Tdtd voidaan
edesauttaa vaikkapa pelin kdyttoliittymadsuunnittelun avulla. Samalla luodaan
pelaajalle kuvaa helposti soljuvasta ostotransaktiosta, joka ei poistu pelimaail-
masta. Pelin kayttoliittymédelementtien kaytto yllapitdd immersiota, silld osta-
minen tapahtuu pelin sisdlld kdyttdaen samoja kayttoliittymdelementtejd ja pita-
maélld pelaajan flow -tilaa ylld. Tarkedd on madaltaa kynnystd pelaajalle ostaa
hyodykkeitd mikrotransaktioilla. Monetisaatiomekaanikkoja hyodyntamalla
voidaan pelaaja tutustuttaa pelin sisdlld mikrotransaktioihin ilmaiseksi, jolloin
pelaaja saa kokemusta ostoista ja jatko-ostojen kynnystd saadaan madallettua.
Tatd voidaan helpottaa esimerkiksi tekemdlld virtuaalihyodykkeistd valuuttaa,
jota pelaajalle voidaan vaikkapa asiakashankinnan mekaniikoilla antaa pelin
aloittamisboonuksena. Pelaaja tuntee ostamismekaniikan ja saa tilloin luotta-
musta sen toimimiseen. Tuttu ostomenetelmd auttaa pelaajaa tekemdin jatkos-
sakin mikrotransaktioita ja on omiaan lisddmddn mukavuutta ostomenetelman
kanssa.

5.4 Virtuaalihyodykkeiden ominaisuudet

Mikrotransaktioilla ostettavien tuotteiden tulee tdyttdd asiakkaalle esiintyvét
tarpeet omilla ominaisuuksillaan. Funktionaalisten virtuaalihyodykkeiden
myynnissd voidaan toteuttaa sen haasteen helpottavaa vaikutusta myymalla
virtuaalihyddykkeitd, joita pelaaja voi ostaa edistddkseen pelikokemustaan.
Tuotteille voidaan my6s maédritelld niille ndenndinen arvo, jonka avulla pelaa-
jalle voidaan viestid hyodykkeen tdarkeydestd. Jos virtuaalihyodyke on arvokas
ja se edesauttaa pelaajaa pelissd merkittdvasti muihin virtuaalihyodykkeisiin
ndhden, voi se olla pelaajalle entistd houkuttelevampi tuote. Ndenndinen harvi-
naisuus luo pelaajalle kuvaa haluttavasta tuotteesta ja lisdd tuotteen halutta-
vuutta. Mobiilipeleissd tuotteen arvo on suoraan verrannollinen tuotteen harvi-
naisuuteen, joten pelaajalla on motivaatiota hankkia harvinaisempia hyodyk-
keitd saadakseen hyodykkeistd lisahyotyd pelid pelatessa. Harvinaisten hyo-
dykkeiden omistaminen toteuttaa sosiaalista funktiota, silld pelaaja saa arvos-
tusta pelaajien keskuudessa harvinaisia esineitd omistamalla. Monissa virtuaa-
lihyodykkeitd myyvissd peleissd oikealla rahalla ei myyda tuotteita, vaan silla
myydddn pelin sisdistd valuuttaa. Virtuaalivaluutan ollessa kertakdyttoistd,
rohkaisee se pelaajaa ostamaan lisdd valuuttaa tulevia hankintoja varten. Esitte-
lemélld uusia esineitd, joita ostaa virtuaalivaluutalla, voi pelaajan houkutella
ostamaan lisdd virtuaalihyodykkeitd. Usein juhlapyhien tai muiden vastaavien
teemojen hyodyntdminen aikarajoitettujen kampanjaesineiden myyntiin on hy-
vd keino saada pelaajia palaamaan pelin pariin sekd ostamaan rajoitettuja esi-
neitd. Tdsssd yhdistyy niin funktionaalinen ja hedoninen elementti, eli pelaaja
saa sekd pelin sisdistd hyotyd kuin myos mielihyvaa ndistd tuotteista. Virtuaali-
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hyodykkeen kannalta on tdrkedd, ettd se toteuttaa pelaajan haluja tai tarpeita
mahdollisimman riittdvasti pelin sisdlla.

TAULUKKO 3 Virtuaalihyodykkeiden ostoon johtavat tekijét

Tekija Ominaisuudet

Teknisen toteutuksen laadukkuus -Teknisen toteutuksen laadukkuus lisdi
luottamusta ostoelementteihin (Siau &
Zhen, 2003).

-Laadukkaasti toteutettu peli sitouttaa
pelaajan pelaamaan pelid (Penttinen, Ros-
si & Tuunainen, 2010; Zhou, 2013).
-Laadukkaasti toteutetun pelin virtuaali-
hyodykkeiden osto koetaan mielek-
kdadammaksi (Kim, Oh, Yang & Kim, 2009).

Virtuaalihyodykkeet peliprogression | -Jatkuva haasteen tarjoaminen sitouttaa
edistdjana pelaajan pelaamaan pelid (Kim, Oh, Yang
& Kim, 2009).

-Pelaaja saattaa haluta ohittaa haasteet
ostamalla virtuaalihyodykkeitd, jos sen
tarjoama hyoty on tarpeeksi suuri (Hama-
ri & Lehdonvirta, 2010; Hamari & Jarvi-
nen, 2011).

-Mikrotransaktioiden tulisi olla tasapai-
nossa ja perusteltuja, jotta pelaajat kokisi-
vat ne mielekkéddksi (Paavilainen, Hama-
ri, Stenros & Kinnunen, 2013).

Mikrotransaktion helppokayttoisyys -Ostamisen tulisi olla mahdollista fyysi-
sestd sijainnista riippumatta (Siau &
Zhen, 2003).

-Pelin omia kayttoliittymdelementtejd
hyodyntdmalld voidaan luoda kuvaa su-
juvasta ostoprosessissa (Hamari & Leh-
donvirta, 2010).

-Pelaaja voidaan totuttaa ostomekaniikoi-
hin pelin johdantovaiheessa, jolloin osta-
minen tulee tutuksi (Hamari & Lehdon-
virta, 2010).

Virtuaalihyodykkeiden ominaisuudet -Virtuaalihyddykkeet voidaan luoda ar-
vokkaiksi, jolloin niiden vaikutus pelin
sisdlld on suuri (Lehdonvirta, 2009).
-Virtuaalihyddykkeissd voidaan harjoittaa
ndenndistd harvinaisuutta, jolloin ne ovat
harvinaisempia ja tdten haluttavampia
(Lehdonvirta, 2009).

-Yhdistdamailld arvokkuuden ja harvinai-
suuden, voidaan tuotteista luoda halutta-
vampia pelaajalle (Lehdonvirta, 2009;
Hamari & Lehdonvirta, 2010).

-Rajatut virtuaalihyodykkeen kayttoker-
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rat ja rajatut hankinta-ajat lisddvat haluk-
kuutta ostaa (Hamari & Lehdonvirta,
2010; Hamari & Jarvinen, 2011).
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6 YHTEENVETO

Mobiilipelien mikrotransaktioiden yleistymisen myo6td saatiin uutta tutkimus-
suuntaa mobiilikaupankdynnille. Mobiilipelien ollessa nykyisin hyvin ndkyva
osa viihdemaailmaa, nousi tutkimuskentille tarve tutkia tdtd ilmiotd. Syyna
tdhdn on peleihin ilmestyneet mikrotranaktiot eli pienten rahasummien ostot.
Aihepiiriin kohdistuvan tutkimuksen ollessa vdhdistd, ammennettiin tutkiel-
maan tietoa aiheeseen liittyvien tutkimusalueiden suunnalta luodakseen edelly-
tyksid jatkotutkimukselle. Mobiilipelien pelaamiseen vaikuttavat tekijat, virtu-
aalihyodykkeiden ostamishalukkuus ja mobiiliostamiseen vaikuttavat tekijét
muodostivat pohjan, jonka kautta tarkasteltiin mobiilipelien mikrotransaktioita.
Tutkimuksessa tutustuttiin ensin mobiilipelien pelaamiseen motivoiviin tekijoi-
hin. Ndiden jdlkeen perehdyttiin virtuaalihyodykkeiden ostamiseen vaikutta-
viin tekijoihin ja virtuaalihyodykkeiden ominaisuuksien suunnitteluun. Lopuk-
si perehdyttiin mobiiliostamiseen, luottamukseen mobiiliostamisessa ja kaytta-
jan motivaatioihin mobiiliostamisen kdyttdmiseen. Ndiden ldhteiden teorioita
tutkimalla 16ydettiin neljad keskeistd virtuaalihyodykkeiden ostamiseen johtavaa
tekijdd, joita tarkasteltiin tdssd tutkimuksessa. Teknisen toteutuksen laaduk-
kuudella pyritddn nostamaan pelaajan halukkuutta ostamaan hyodykkeitd tar-
joamalla pelaajalle laadukas peliympadristo ja rakentamalla luottamusta. Prog-
ressiota edistdvat hyodykkeet pyrkivit edesauttamaan pelaajan etenemistd ja
tuoden mielihyvad ndiden mikrotransaktioiden suorittamisesta. Mikrotransak-
tion helppokayttoisyydelld pyritddn tekemddn ostamisesta helppoa ja luotetta-
vaa, jotta kdyttdjd kokisi ostoprosessin mahdollisimman helpoksi. Ostettavan
sisdllon ominaisuuksilla pyritddn tekemddn ostettavista virtuaalihyodykkeista
mahdollisimman vetoavia, jotta niiden ostaminen olisi mielekasta.

Ndiden neljan tekijan pohjalta voidaan suorittaa jatkotutkimusta, silld ne
antavat kdasitystd pelaajien suhtautumisesta mikrotransaktioita ja virtuaali-
hyodykkeiden ostamista kohtaan. Tyossd ei kuitenkaan kandidaatintutkielman
luonteen takia laadittu mallia tai viitekehystd, vaan keskityttiin l16ytdaméaan yh-
teisid tekijoitd. Ndiden tekijoiden avulla pystyttiin 16ytam&dan kokonaisuuksia,
jotka vaikuttivat virtuaalihyodykkeiden ostoon. Jatkotutkimuksen kannalta
seuraavana vaiheena olisi ndiden teemojen pohjalta sopivan tutkimusmallin
laatiminen ja sen validointi kyselytutkimuksen avulla. Kyselytutkimusta hyo-
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dyntdamalld voitaisiin selvittdd tekijoiden merkitysta kayttdjdlle. Samalla voi-
daan 16ytdd uusia tekijoitd tukemaan nyt 1oydettyja tekijoita.
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