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Tassa pro gradu- tutkielmassa pyritdaan selvittdmaan tekijoita, jotka vaikuttavat asiakkaiden pit-
kdaikaiseen pelaamiseen ja pelaamisen lopettamiseen free-to-play-mobiilipeleissa. Tutkiel-
massa asetettuja osaongelmia ldhestytdaan pelaajien nakoékulmia painottaen. Pelaajien nake-
myksia tutkimalla pyritdan havainnollistamaan, mitd ominaisuuksia mobiilipeleissa tulisi olla ja
mita niissa tulisi valttaa, jotta peliyritykset pystyisivat seka sitouttamaan asiakkaitaan mahdolli-
simman pitkaaikaisesti, etta ehkaisemaan asiakaspoistuvuutta peleissaan.

Tutkimus toteutettiin laadullisena tutkimuksena fenomenografista analyysimenetelmaa hyo-
dyntaen. Tutkimuksen aineisto kerattiin mobiilipelien pelaajille suunnatulla sahkoisella pelaaja-
kyselylla avoimia kysymyksia hyodyntaen. Aineisto analysoitiin fenomenografisella tutkimusot-
teella, jonka mukaisesti aineistossa esille nousseet pelaajien kasitykset esitettiin erilaisten ku-
vauskategorioiden muodossa. Avointen kysymysten ja fenomenografisen tutkimusmenetelman
avulla pystyttiin tunnistamaan pelaajien nakemyksia siita, mitka free-to-play- mobiilipelien omi-
naisuudet nousevat merkittaviksi tekijoiksi pitkaaikaisen pelaamisen jatkumisen takaamiseksi.

Tutkimustulokset seka tukivat osaltaan aiempaa empiirista tutkimusta, ettad nostivat esiin myos
alalle uusia l6ydoksia. Pelaajat kokivat mobiilipelien koetun sopivan haasteellisuuden, viihteelli-
syyden, koettujen saavutusten ja sosiaalisten elementtien, kuten tiimissa pelaamisen merkitta-
vimmiksi vaikuttaviksi tekijoiksi pitkaaikaiselle pelaamiselle. Lisaksi, suurimmiksi pelaamisen lo-
pettamisen syiksi nousi tylsistyminen, huonot palkinnot ja vastaan tullut maksumuuri. Lisaksi pe-
laamisen lopettamiseen vaikutti lilan vaikeat pelitasot, vastaan tulleet bugit ja ajan puute. Free-
to-play- mobiilipelien pelaamisen lopettamiseen johtaneille syille ei I16ydy aiempaa tutkimusta,
minka vuoksi kaikki tuloksissa nousseet pelaamisen lopettamiseen vaikuttavat tekijat edustavat
alalle taysin uusia l6ydoksia. Tutkimustulokset osoittavat, etta peliyritysten tulisi keskittya tarjoa-
maan mahdollisimman monipuolista ja uusiutuvaa pelisisaltéa asiakkaidensa pitkdaikaisen si-
touttamisen takaamiseksi. Tutkimuksessa onnistuttiin nostamaan esille tarkeita kehityskohteita
ja kaytannon esimerkkeja, joiden avulla free-to-play- mobiilipelialalla toimivat peliyritykset pys-
tyvat parhaimmassa tapauksessa parantamaan peliensa sisaltoa ja asiakkaidensa pitkaaikaista
sitouttamista.
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This Master’s thesis aims to investigate the factors influencing both players’ long-term retention
and churn in free-to-play mobile games. The research problems identified in this thesis are ap-
proached from the players’ perspectives. By examining the players’ views, it enables to illustrate
what features mobile games should have and what should be avoided. By doing so, it could help
gaming companies to both increase their long-term customer engagement and prevent cus-
tomer churn.

The study was conducted as a qualitative phenomenographic study. The research material was
collected through an electronic player questionnaire for mobile game players, by using open-
ended questions. The research material was analyzed using a phenomenographic research ap-
proach, according to which the emerged perceptions of the players were presented in different
descriptive categories. The open-ended questions and phenomenographic research method al-
lowed to identify the players’ views on features where free-to-play mobile games become the
most important factors in ensuring that the players keep interested in playing as long as possible.

The results of this study both supported the previous empirical research and brought new find-
ings to the field of study. In free-to-play mobile games, players found the appropriate challenges,
perceived entertainment, accomplished achievements, and social elements, such as team play,
to be the most important factors for long-term engagement. However, boredom, bad prizes,
and running into a paywall turned out to be the biggest reasons to stop playing. Player churn
was also caused by difficult game levels, game bugs, and lack of time. As there is no previous
research on factors causing player churn in free-to-play mobile games, the results of this study
represent completely new findings for the industry. This research shows that gaming companies
should focus on providing as versatile and innovative gaming content as possible, in order to
ensure the long-term retention of their customers. The study succeeded in highlighting im-
portant development areas and provided practical examples that could enable companies in
free-to-play gaming industry to both improve the content of their games and engage their cus-
tomers for as long as possible.
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1 Johdanto

Mobiiliapplikaatioiden synty ja jatkuva kehitys ovat mullistaneet jokaisen toimialan ym-
pari maailmaa ja siita on tullut kuluttajien yksi tarkeimmista paivittdisten rutiinien tuki-
pilareista. App Annien tekeman tutkimuksen mukaan (App Annie 2018), vuonna 2018
globaalisti saatavilla olevien mobiilisovellusten latausmaara ylitti 198 miljardia, mika
merkitsee 35% kasvua vuodesta 2016. Sama kasvun trendi on jatkunut vuoteen 2019
saakka. Suurin osa latauksista on peraisin kehittyvista markkinoista, kuten Intiasta, Bra-
siliasta ja Indonesiasta. Vaikka suurien ja kypsempien markkinoiden, kuten Yhdysvaltojen,
Japanin ja Korean osalta latausten kasvun taso on viime vuosina hidastunut, ihmiset
edelleen jatkuvasti etsivat uusia sovelluksia kokeiltavaksi. Kasvun hidastumisesta huoli-
matta, pelkdstadn vuonna 2019 uusia mobiilisovelluksia ladattiin Yhdysvalloissa yli 12

miljardia kappaletta. (App Annie 2020a.)

Mobiiliapplikaatioiden nousun myota, myds pelaaminen on noussut yhdeksi aikakau-
temme suurimmaksi viihdealan segmentiksi. Newzoon uusimman raportin (Wijman
2019) mukaan maailmassa oli vuoteen 2019 mennessa yli 2.5 miljardia pelaajaa, jotka
kayttivat yhteensa yli 152 miljardia Yhdysvaltojen dollaria eri tyylisten mobiilipelien pe-
laamiseen. Vuoteen 2019 mennessd, mobiililaitteilla pelaaminen on jatkanut yli kymme-
nen prosenttiyksikon vuosittaisella kasvulla yli 68 miljardiin dollariin, minka vuoksi se
luokitellaan edelleen maailman suurimmaksi pelaamisen suuntaukseksi. Naista 68 mil-
jardista dollarista, 55 miljardia on peraisin pelkdstaan alypuhelimille suunnatuista mobii-

lipeleista. (Wijman 2019.)

Mobiilipelien suosion myota, free-to-play (F2P) - liiketoimintamallin kehitys ja kdyttoon-
otto muuttivat monia asioita mobiilipelien sisallon luomisessa ja peliyritysten tulojen an-
saintastrategioissa. Kyseisen mallin tarkein ero on siind, etta peleja ei osteta maksamalla
niista lahtokohtaista hintaa. Pelit tyypillisesti ladataan ilmaiseksi, mutta peleissa itses-
sdaan on mahdollista tehda valinnaisia mikrotransaktioita, eli pelin sisdisia ostoja. Peleihin
saadaan helposti uusia kayttdjia, mutta myds iso osa lopettaa pelaamisen ja hylkda pelin

taysin jo heti ensimmaisten padivien sisalla sen latauksesta. Jos asiakas ei enda syysta tai



toisesta halua jatkaa pelaamista, sen voi lopettaa ilman minkaanlaisia sitoumuksia
(Castro ym. 2015: 255). Monilla aloilla asiakaspoistuvuuden ehkaisyyn keskitytadn vasta
mybhdisemmassa vaiheessa. Free-to-play- mobiilipeleissa suurin osa pelaajista poistuu
jo ensimmaisten paivien aikana, jonka vuoksi asiakaspoistuvuudesta muodostuu yrityk-
sille ongelma jo heti pelaamisen alkumetreilld. Tama luonnollisesti tuo haasteita pelin-
kehittdjille tulostrategioiden ja asiakkaiden sitouttamisen suhteen. Isoja kysymysmerk-
keja on, kuinka pelin lataamisen jdlkeen pelaajakunta saadaan pidettya kiinni niin, etta

se johtaisi kasvaviin tuloihin. (Milo3evic, Zivic & Andjelkovic 2017: 326.)

Mita suurempi painoarvo pitkien asiakassuhteiden yllapitamiselld on, sitd tarkedampaa
pelinkehittdjille on my6és ymmartaa niita tekijoita, jotka johtavat pelaajien poistumiseen.
Tata ymmartamalld, pelinkehittdjat voivat muokata peliensa sisdltdd vastaamaan asiak-
kaidensa tarpeita ja tarjota kannustimia todenndkoéisimmin peleista poistuville kayttdjille,
jotta he pysyisivat kiinnostuneina mahdollisimman pitkdan. Lisaksi, uusien asiakkaiden
hankkiminen voi koitua yritykselle paljon kalliimmaksi, vanhojen kadyttdjien yllapitami-

seen verrattuna. (Kawale, Pal & Srivastava 2009: 423.)

Jotta pystyttdisiin paremmin ymmartamaan asiakkaiden pitkdaikaiseen sitouttamiseen
vaikuttavia tekijoita ja ehkdisemadan pelaajapoistuvuutta free-to-play- mobiilipeleissa,
tassa tutkimuksessa pyritdaan selvittamaan pelien pitkdaikaiseen pelaamiseen ja pelaa-
misen lopettamiseen vaikuttavia syita. Asiakassuhteiden yllapitamista mobiilipeleissa on
aiemmin tutkittu padosin asiakaspoistuvuuden ennustamisen nakdkulmasta (Hadiji, Sifa,
Drachen, Thurau, Kersting & Bauckhage 2014: 7; Runge, Gao, Garcin & Faltings 2014: 1,
8; MiloSevic ym. 2017: 326, 331; Kawale ym. 2009: 423), mutta aikaisempaa tutkimusta,
jossa yhdistettdisiin sekad pelaamiseen, ettd pelaamisen lopettamiseen vaikuttavia teki-
joita free-to-play- mobiilipeleissa ei parhaan tietoni mukaan ole olemassa. Parhaim-
massa tapauksessa, tasta tutkimuksesta nousseet 16ydokset tarjoavat pelinkehittdjille
kehitysmahdollisuuksia siihen, milla keinoilla he pystyvat parantamaan peliensa sisaltoa

asiakkaidensa pitkdaikaisen sitouttamisen parantamiseksi.



1.1 Tutkimuksen tavoite

Tassa pro gradu- tutkielmassa pyritdaan selvittdmaan syitd, jotka pelaajien nakdkulmasta-
vaikuttavat pitkdaikaiseen pelaamiseen ja sen lopettamiseen free-to-play- mobiilipe-
leissa. Parhaimmassa tapauksessa, tutkimus voi tarjota peliyrityksille tarkeita havaintoja
siitd, mitd ominaisuuksia peleissaan he voisivat parantaa tai ottaa kayttdon pitkdaikaisen
sitouttamisen takaamiseksi ja asiakaspoistuvuuden ehkadisemiseksi. Tutkimusongelmaa
lahestytdaan kahden paakysymyksen avulla, joihin aineistoa analysoimalla tutkija pyrkii

vastaamaan:

- Mitka tekijat vaikuttavat pitkdaikaiseen pelaamiseen?

- Mika saa pelaajan lopettamaan pelaamisen?

Nadihin kahteen osaongelmaan vastaamalla voidaan tehda paatelmia siita, mita tekijoita
free-to-play- mobiilipeleissa tulisi ottaa huomioon pelaajien pitkdaikaisen sitouttamisen
takaamiseksi. Ensimmaisessa tutkimusongelmassa pyritdaan aiemman tutkimusten poh-
jalta selvittamaan tekijoitd, jotka ovat vaikuttaneet pelaamisen jatkumiseen. Seka ensim-
maiseen, etta toiseen osaongelmaan haetaan lisaksi vastauksia sahkdisen pelaajakyselyn
avulla, joissa pelaajia pyydetdaan kertomaan pitkdaikaisen pelaamisen motivaatioteki-
jOita ja syita pelaamisen lopettamiselle. Tutkimus on rajattu niin, etta siina keskitytaan

tutkimaan vain pitkaaikaista free-to-play- mobiilipelien asiakassuhteiden kestoa.

1.2 Aikaisempi tutkimus

Mobiilipelialalla asiakassuhteiden yllapitamista on tutkittu erityisesti asiakaspoistuvuu-
den ennustamisen ndakokulmasta (Hadiji ym. 2014: 7; Runge ym. 2014: 1, 8; MiloSevic
ym. 2017: 326, 331; Kawale ym. 2009: 423). Hadiji ja muut (2014:7) tutkivat pelaajapois-
tumisen ennustamista viidessa eri free-to-play mobiilipelissa tarkastellen pelaajien kayt-
taytymisominaisuuksia, kuten toistoaikoja, peli-istuntojen pituutta ja istuntovaleja. Hei-
dan mukaansa yksi tarkeimmista mobiilipelien menestyksen tekijoista on kyky havaita ja

madritelld pelien pelaajat, jotka todenndkdisesti poistuvat ldhitulevaisuudessa. Tieto



10

siitd, ketka pelaajat mahdollisesti poistuvat pelista, on itsessdaan hyddyllinen. Kuitenkin
ymmartaminen siitd, miksi pelaaja alun perin aikoo poistua, olisi viela hyédyllisempaa.
Se antaa pelinkehittdjille mahdollisuuden huolellisempaan pelisuunnitteluun ja kannus-
taa kayttajia pysymaan pelissa niin pitkaan kuin mahdollista. Toistoaikoja, peli-istuntojen
pituuksia ja istuntovdleja monitoroimalla pystytdan mittaamaan pelaajien aktiivisuutta

pelissd, mutta viime kddessa ne eivat paljasta pelaamisen kestoon vaikuttavia tekijoita.

Myos Rungen ja muiden (2014: 1,8) tutkimus arvokkaiden pelaajien vaihtuvuuden en-
nustamisesta sosiaalisissa peleissa tukevat tdta aatetta. Pelaajavaihtuvuuden ennusta-
miselle suunniteltujen algoritmien avulla tutkimuksessa pystyttiin ensin tunnistamaan
todennadkoisimpid poistuvia pelaajia, jonka jalkeen heille tarjottiin peleissa ilmaista va-
luuttaa poistuvuuden ehkaisemiseksi. Tulosten perusteella Runge ja muut (2014: 8) tuo-
vat esille, ettei ilmaisten lahjojen tarjoamisella ole suurta merkitysta niille pelaajille,
jotka ovat jo poistumishetkea lahella. Lisdksi, he viittaavat siihen, ettd pelaajat voidaan
pitad pelissa pidempadn vain huomattavasti muuttamalla heidan pelikokemustaan hy-
vissa ajoin ennen poistumista, olisi todenndkdisemmin tehokkaampi keino kasitella asia-
kaspoistuvuutta sen ennustamisen sijasta. Tama vuoksi olisi arvokkaampaa keskittya ym-
martamaan pelissa esiintyvid elementteja pelaamisen keston pidentdamiseksi, seka mini-

moimaan tekijoitd, jotka helposti johtavat asiakaspoistuvuuteen.

Tutkimuksessaan MiloSevic ja muut (2017: 326) puolestaan pyrkivat ehkaisemaan en-
nenaikaista asiakaspoistuvuutta kaksivaiheisen jarjestelman avulla. Tutkimuksessa seu-
rattiin kdyttdjan toimintaa ja tunnistettiin potentiaalisia pelaajia houkuttelevia pelitoi-
mintoja poistuvuuden ehkdisemiseksi. Ndita tietoja kdytettiin henkilokohtaisten push- il-
moitusten raataldintiin, jonka tarkoituksena oli pelaajille osoitetuilla kohdennetuilla
viesteillda houkutella heidat takaisin peliin. Tutkimustulosten avulla osoitettiin, etta pois-
tuneita pelaajia on mahdollista hankkia takaisin raataloityjen push- ilmoitusten avulla
(MiloSevic ym. 2017: 331). Asiakkaiden uudelleen hankkiminen voi kuitenkin olla paljon
kalliimpaa olemassa olevien asiakkaiden yllapitdmiseen verrattuna (Kawale ym. 2009:

423). Lisaksi, koska suuri asiakasvaihtuvuus on free-to-play-mobiilipeleille vdistamatta
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ominaista, jokaiselle poistuneelle pelaajalle raataldidyt push-viestit vaatisivat yrityksilta
suuria resursseja kustannusten ja henkilostdn osalta, minka vuoksi se ei monille yrityk-

sille olisi helposti toteutettavissa.

On selvaa, ettd on olemassa monia tapoja, minka avulla yritykset pystyvat ennustamaan
pelaajien mahdollista poistumista (Hadiji ym. 2014: 7; Runge ym. 2014 1, 8; MiloSevic
ym. 2017: 326, 331). Jokainen peli, kayttaja ja pelikokemus on kuitenkin erilainen, jonka
vuoksi ymmarryksemme mobiilipelien pelaamiseen ja sen lopettamiseen vaikuttavista
tekijoista on vield kaukana taydellisesta. Mobiilipelit tarjoavat myds kayttdjille uudenlai-
sia mahdollisuuksia pelaajakokemuksen nakékulmasta (Wei & Lu 2014: 314). Siksi tutki-
mus siitd, mika motivoi pelaajia pelaamaan mobiilipeleja, parhaimmassa tapauksessa
tarjoaisi paremman kuvan free-to-play- mobiilipelien pelaajien mieltymyksista ja kdytan-
non kontribuutioita pelikehityksen kannalta. Ndin ollen, tassa tutkimuksessa pyritaan
|6ytamaan syita free-to-play-mobiilipelien pitkdaikaiselle pelaamiselle ja pelaamisen lo-

pettamiselle.

1.3 Tutkimuksen rajaukset

Tassa pro-gradu tutkielmassa keskitytadn tutkimaan vain pitkdaikaisen pelaamiseen ja
sen lopettamiseen vaikuttavia tekijoita free-to-play- mobiilipeleissa. Nain ollen kaikki
muut pelityypit on jatetty tdssa tutkimuksessa huomioimatta. Lisdksi, koska tutkimuk-
sessa pyritdaan selvittdmaan vain pitkdaikaiseen pelaamiseen vaikuttavia tekijoita, pelaa-
jat, jotka sahkodisessa kyselyssa vastasivat pelanneensa mobiilipeleja aktiivisesti alle 30

pdivan verran, jdtetddn aineistossa analysoimatta ja tutkimuksen ulkopuolelle.

Tutkimuksen aineisto keratdaan sahkoisen pelaajakyselyn avulla kahdessa Rovio Enter-
tainment Corporationin mobiilipelissa, Angry Birds 2:ssa ja Angry Birds Dream Blastissa.
Koska nama kaksi pelia edustavat vain kyseisen yrityksen kahden eri tyylilajin free-to-
play mobiilipelida, on mahdollista, etta kyselyssa keratyt vastaukset voivat poiketa muiden
yritysten saman, tai eri tyylisten pelien pelaajien nakemyksista. Vastausten analysoimi-

sen helpottamiseksi, pelaajakysely toteutetaan vain didinkielendaan englantia puhuvassa
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kolmessa suuressa pelialan markkinassa: Yhdysvalloissa, Kanadassa ja Yhdistyneessa Ku-

ningaskunnassa.

1.4 Tutkimuksen rakenne

Kokonaisuudessaan tama tutkielma sisaltdaa kahdeksan lukua. Johdannon jalkeen, lu-
vussa 2 perehdytdaan mobiilipeleihin, free-to-play- mobiilipelialaan seka pelaamiseen
vaikuttaviin motivaatiotekijoihin. Luvussa 3 tarkastellaan asiakassuhteita, niiden hallin-
taa, asiakasuskollisuutta ja asiakaspoistuvuutta. Luvut 2 ja 3 yhdessa muodostavat taman
tutkimuksen teoreettisen viitekehyksen, jonka pohjalta pyritddn ymmartamaan aineis-
tosta ilmenneita kasitteita ja aihealueita. Luvussa 4 kuvaillaan tarkemmin tutkimussuun-
nitelmaa ja fenomenografiaa taman laadullisen tutkimuksen analyysimenetelmana. Lu-
vussa 5 esitellddan tutkimusaineiston pohjalta ilmenneita [6ydoksia pitkdaikaiseen pelaa-
miseen vaikuttavista tekijoistd, fenomenografiselle tutkimukselle ominaisten tutkijan
muodostamien kuvauskategorioiden avulla. Samaan tapaan luvussa 6 esitellaan pelaa-
misen lopettamiseen johtaneita syitd. Luvussa 7 analysoidaan ja tarkastellaan tutkimuk-
sessa nousseita tuloksia asetettujen tutkimuskysymysten valossa. Lopuksi luvussa 8 esi-
tetdaan tutkimuksessa esiin nousseet tarkeimmat I0ydokset, pohditaan mahdollisia jatko-
tutkimuskohteita, seka arvioidaan tutkimuksen tarkempia rajauksia ja tutkimustulosten

luotettavuutta.
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2 Mobiilipelit ja pelaaminen

Tassa luvussa kdaydaan lapi mobiilipelien pelaamiseen vaikuttavia motivaatiotekijoita ja
pyritdan ymmartamaan mobiilipelialaa kokonaisuutena. Ensiksi paneudutaan mobiilipe-
leihin kasitteenad. Toiseksi tarkastellaan mobiilipelimarkkinoiden kehittymista sen syn-
nysta nykyhetkeen saakka. Sen jalkeen tutustutaan mobiilipelimarkkinoilla esiintyviin lii-
ketoimintamalleihin, joihin pelinkehittdjien toimeentulot perustuvat. Lopuksi syvenny-
tadn ymmartamaan pelaamiseen vaikuttavia motivaatiotekij6itd, jotka ovat keskeisessa

roolissa free-to-play- mobiilipelien asiakassdilyvyyden kannalta.

2.1 Mobiilipeleista

Mobiilipeleilla tarkoitetaan mobiililaitteilla, kuten dlypuhelimella tai tablet-tietoko-
neella pelattavia videopelejd, jotka ovat ihmisille saatavissa, milloin vain ja missa ta-
hansa. Mobiilipelit ovat erinomainen esimerkki onnistuneista mobiilisovelluksista ja ker-
tovat kasvavasta media- ja viihdeteollisuuden alustojen tarjonnasta (Feijoo, Goméz-Bar-
roso, Aguado, Ramos 2012: 212-2018). Alypuhelimien kehityksell3 ja Internetin laajalla
saatavuudella on ollut suuri vaikutus mobiilipelaamisen kehitykseen ja olosuhteisiin.
Kosketusnaytot, korkealaatuisemmat grafiikkanaytét ja kaikkialle ulottuvat verkkoyh-
teydet tarjoavat mahdollisuuden parempaan pelikokemukseen kayttdjille ympari maail-

maa. (Hsiao & Chen 2016: 18-19.)

Mobiilipelien pelaajat voivat nykyaan ladata erilaisia peleja online- sovelluskaupoista
enemman kuin koskaan (Feijoo ym. 2012: 218). Muiden alustojen peleihin verrattuna,
mobiilipelit mahdollistavat pelaamisen lyhyenkin ajanjakson ajan ja ovat aina helposti
saatavissa. Mobiilipeleja kehitetdaan jatkuvasti hurjalla tahdilla. Pelikehittdjat jatkuvasti
lisadvat peleihin uusia ominaisuuksia, jotka helpottaisivat pelaajien valista vuorovaiku-
tusta. Mobiilipeleissa tyypillisesti esiintyy monenlaisia ominaisuuksia, kuten yksilollista
pelaamista, kokonaisia pelaajayhteisdja ja virtuaalista valuuttaa. Yksil6llisissa peleissa
kayttdjat voivat pelata peleja yksin, ilman tarvetta pelata muiden pelaajien kanssa sa-

manaikaisesti. Peliyhteis6t houkuttelevat pelaajia keskustelemaan ja jakamaan



14

esimerkiksi omia pelikokemuksiaan tai saavutuksiaan. Pelin sisdiselld virtuaalisella va-
luutalla pelaajat voivat ostaa esimerkiksi pdivityksid, pelikohtaisia saavutuksia tai virtu-
aalitavaroita. Peleissa virtuaalista valuuttaa ostetaan oikealla rahalla, joka puolestaan

on tarkea tulonlahde peliyrityksille. (Hsiao & Chen 2016: 18-19.)

2.2 Mobiilipeliteollisuuden nousu

Ajan my6td, matkapuhelimet ovat kehittyneet isoin harppauksin, muutamasta yksinker-
taisia ominaisuuksia omaavista peruslaitteista monitoimisiksi alypuhelimiksi. Matkapu-
helinmarkkinoiden nopean kehityksen my6ta, myds mobiilipeliteollisuus on lyhyessa
ajassa kasvanut huomattavalla tahdilla. Feijoon ja muiden mukaan (2012: 213) mobiili-
peliteollisuus alkoi kansainvadlistymadan vuonna 2002, kun puhelinoperaattorit alkoivat
markkinoimaan kuluttajille puhelimia, joiden avulla pystyttiin itse lataamaan peleja
oman portaalinsa kautta. Vuoteen 2007 asti, mobiilipelimarkkinat keskittyivat saman-
laisten yksinkertaisten pelien tuottamiseen ja myymiseen, mita konsoleille oli ensim-
maista kertaa kehitetty jo yli vuosikymmen aiemmin. Feijoon ja muiden (2012:213) mu-
kaan pelien monimutkaisuus oli siihen aikaan pohjimmiltaan hyvin rajoitettua, alhaisten
graafisten ominaisuuksien ja prosessointitehon vuoksi. Rajatuista kehitysmahdollisuuk-
sista huolimatta, kyseisen ajanjakson aikana kehitettiin esimerkiksi Tetris, joka on osoit-
tautunut yhdeksi aikakautemme yhdeksi kuuluisammaksi ja suosituimmaksi peliksi. (Fei-

joo ym. 2012: 213.)

Ensimmaisten dlypuhelimien saavuttua markkinoille, mobiilipelien kehitysmahdollisuu-
det kasvoivat huomattavasti vuosien 2006 ja 2007 valilla. Samoihin aikoihin laajakais-
tayhteyksien saatavuus ja nopeus parani. Esimerkiksi kiinteiden datamaksujen ansiosta,
kayttdjat pystyivat nyt pelaamaan rajattomasti ilman lisdkustannuksia. Jo vuonna 2003,
Nokia oli ensimmaisia yrityksia mobiilipelaamisen aikakauden murroksessa, vaikka lo-
pulta epdonnistuikin yrityksessadan luoda N-Gage- kimmentietokoneestaan maailman
ensimmaistd pelaamiseen tarkoitettua matkapuhelinta. Feijoon ja muiden mukaan
(2012: 213-214) varsinainen lapimurto mobiilipelaamisen aikakaudella tapahtui vuoden

2007 lopulla, ensimmadisen iPhonen ilmestyttyda markkinoille. Iphonen uudet
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ominaisuudet, kuten kosketusndytto, tarkka paikannusjarjestelma, puhelimen muotoon
sulautettu kamera, korkealaatuiset soittodanet ja kaikkialla sujuvasti toimiva internet-
yhteys, lopulta mahdollisti uusien innovaatioiden, kuten sovelluskauppojen ja verkkope-

laamisen synnyn. (Feijoo ym. 2012: 213-214.)

Feijoon ja muiden (2012: 2016) mukaan, vuoden 2017 loppupuolella pelikehittajat pys-
tyivat luomaan iPhonelle suunnattuja sovelluksia vain kolmansien osapuolten kautta.
Samaan aikaan markkinoilla oli kuitenkin jo saatavilla ohjelmistoja, joiden avulla yrityk-
set pystyivat ohittamaan iOSin kayttojarjestelmassa olevat rajoitukset. Ndiden sovellus-
rajoituksien kiertamisen valttamisen ja iPhonen suuren suosion myodtd, maaliskuussa
2008 Apple paatti antaa pelikehittdjille oikeuden tuottaa kolmansien osapuolten sovel-
luksia suoraan iPhonelle. Pian sen seurauksena, heindkuussa 2008 Apple julkaisi oman
sovelluskauppansa App Storen samanaikaisesti uuden puhelimensa iPhone 3G:n kanssa.
App Storen myo6ta mobiilipelit nousivat rajahdysmaiseen kasvuun, joka puolestaan johti
freemium- ansaintamallin syntyyn. Feijoon ja muiden mukaan (2012: 216), pelit edusti-
vat melkein kolmanneksen Applen sovelluskaupan sovelluksista ja vuoteen 2010 men-
nessa, sovelluskauppaan ilmestyi noin 2000 uutta pelia kuukaudessa. Pian Applen jal-
keen, myds Google julkaisi oman vastaavan sovelluskauppansa, Android Marketin, loka-

kuussa 2008. (Feijoo ym. 2012: 216.)

2.3 Mohbiilipelialan liiketoimintamalleja

Mobiilipelialalla liiketoimintamallit ovat ansaintamalleja, joita pelikehittdjat kayttavat
sovelluksistaan saatavien tulojen takaamiseksi. Tyypillisesti pelialalla yritykset ansaitse-
vat rahansa kertaluontoisilla maksuilla, pelisovellusten sisdisilla ostoilla tai pelissa tapah-
tuvalla sisdisellda mainonnalla. Kertaluontoiset maksut yhdistetdaan yleensa premium-
maksettuihin sovelluksiin, mika kaytannossa tarkoittaa, ettd kayttdjat saavat sovelluk-
sen kadyttoonsa ensisijaisen maksun kautta. Pelisovellusten sisdiset ostot ja mainonta
tarjoavat yrityksille mahdollisuuden tasaisempaan tulovirtaan, kadyttdjien sitouttami-
seen, kayttokokemukseen ja pelien sisdisiin tuottoihin. Premium (P2P), freemium ja

free-to-play (F2P) ovat mobiilipelialan tunnetuimpia liiketoimintamalleja.
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Premium on mobiilipelialan perinteisin liiketoimintamalli. Mallissa pelaajan tulee ensin
suorittaa kertaluonteinen maksu, jotta han paasee kasiksi pelin sisaltéon. Premium- pe-
leja myydaan sovelluskaupoissa tietylla hinnalla, jolloin sovelluskauppa saa tietyn pro-
sentuaalisen osuuden pelin kokonaismyynnista. Monet pelikehittdjat edelleen kayttavat
peleissadan premium- mallia, silld sen avulla jokainen peliin ilmestynyt pelaaja suorittaa
maksun jo ennen pelaamisen kokeilua. Nain ollen pelin asiakassadilyvyys nakyy vasta pro-
sessin loppupuolella ja on tdman vuoksi toissijainen tekija premium- ansaintamallissa.
(Davidovici-Nora 2014: 85-86.) Premiumilla kuitenkin on varjopuolensa. Pelikehittajat
voivat saada tuloja premium-sovelluksilla vain, jos mobiilipeli itsessaan sisaltaa jo tar-
peeksi vahvan arvolupauksen, tai silla ei ole markkinoilla paljon kilpailijoita, jotka takai-
sivat vastaavia peliominaisuuksia tai laatua. Koska pelaajan tulee suorittaa maksu jo en-
nen pelin kokeilua, tama mahdollisesti kadntdaa pois suurimman osan potentiaalisista

pelaajista, jotka ovat tottuneet kokeilemaan sovellusta ennen ostojen suorittamista.

Freemium- liiketoimintamallissa suurin osa kayttdjista lataa ja kayttda mobiilipelia il-
maiseksi, mutta lisaksi my0ds pieni osa tekee ostoja sovelluksen sisdllda. Mallin nimi pe-
rustuu ilmaisen palvelun ja premium- ominaisuuksien yhdistelmaan (free + premium =
freemium). Freemium tarjoaa ilmaisia tuotteita perustoiminnoilla ja houkuttelee ihmi-
sid sisdaan ilmaisten palvelujen vuoksi. Freemiumin ja free-to-play- mallin yhdistava tekija
on ilmainen paasy peliin. Freemium eroaa free-to- playsta siina, etta kayttaja joutuu
maksamaan, jotta saa pelin premium-ominaisuudet tai tdysversion kdyttoonsa. Free-
miumia kaytetaan mobiilipelien lisdksi myds monilla muillakin aloilla, kuten pankkialalla
ja suoratoistopalveluissa. (Huang 2016: 606-607.) Klassinen esimerkki freemium- palve-
lusta on Spotify, jossa kayttdja saa kuunnella musiikkia tietyilla rajoituksilla ilmaiseksi,
mutta kuukausittaisella lisamaksulla palvelun saa rajattomaan kayttoonsa. Vaikka free-
miumin myota yritykset voivat saada paljon kdyttdjia alhaisilla rajakustannuksilla, he kui-
tenkin tarvitsevat uskollisia asiakkaita, jotka ovat valmiita maksamaan heidan palveluis-

taan. Freemium- sosiaalisissa peleissa tyypillisesti vain noin 1-5 prosenttia



17

kokonaiskdyttdjien maardsta tekee virtuaalisia ostoja, joka kertoo hyvin alhaisesta kon-

versiosuhteesta (Shi, Xia, Huang 2015: 177-178).

Free-to-play (F2P) — liiketoimintamallista on mobiilipelialalla tullut yksi aikakautemme
suosituimmista ansaintamalleista. Vaikka F2P- peleja voi hankkia ja pelata taysin il-
maiseksi, pelaajia kuitenkin kannustetaan tekemaan pelin sisdisia virtuaaliostoja pelaa-
misen aikana. F2P- mallia kdytetdaan useilla eri alustoilla, kuten pelikonsoleilla, tietoko-
neissa ja mobiililaitteissa, minka vuoksi se on I6ytanyt tiensa ansaintamallina miltei jo-
kaiseen olemassa olevaan peligenreen. (Alha, Koskinen, Paavilainen, Hamari & Kinnunen
2014: 1-3.) Free-to-play- mallissa yritykset eivat saa tuloja pelien lataamisesta, minka
vuoksi niista kertyneet tulot keskittyvat padosin peleissa tehtaviin sisdisiin ostoihin ja
mainontaan. Vaikka pelinkehittdjat edelleen kdyttavat myos muitakin edelld mainittuja
liiketoimintamalleja, tdmadn hetken tuottavimmat mobiilipelit [6ytyvat F2P:std. F2P.n
suosion havainnollistamiseksi, taulukosta 1 (Taulukko 1) I6ytyy Yhdysvaltojen kymme-
nen tuottavinta iPhone- mobiilipelida vuoden 2020 helmikuulta, joista jokainen kuuluu

F2P- ansaintamalliin (Statista 2020).
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Taulukko 1. Yhdysvaltojen menestyneimmat iPhone- pelit (Statista 2020)

Liikevaihto/paiva
Sijoitus | Peli Pelikategoria Peliyritys (USD)
Roblox
1 | Roblox Sekalainen Corporation 2,274,957
Candy Crush
2 | Saga Pulmapeli King 1,758,252
3 | Gardenscapes | Pulmapeli Playrix 922,226
4 | Toon Blast Pulmapeli Peak Games 894,560
5 | Homescapes | Pulmapeli Playrix 653,332
6 | Clash of Clans | Strategiapeli Supercell 416,866
Kolmannen
persoonan
7 | Fortnite raiskintapeli Epic Games 384,343
Niantic, The
Pokémon
8 | Pokémon GO | Lisatty todellisuus Company 336,115
Slotomania
Vegas Casino
9 | Slots Kasinopeli Playtika 267,560
Sekalainen
10 | Clash Royale | strategiapeli Supercell 223,225

F2P- peleissa on usein kdytdssa kaksoisvaluuttamalli, jossa pelaajat voivat ansaita peh-
meda valuuttaa (soft currency) pelitehtdvia suorittamalla, sekd kovaa valuuttaa (hard
currency) oikealla rahalla. Vaikka pehmeda valuuttaa kdytetdan peleista saatavien pe-
rustarvikkeiden ostoon, kovalla valuutalla pelaajat padsevat kasiksi pelien premium-si-
saltoon, joka on usein yksinoikeudella saatavilla vain maksaville asiakkaille (Alha ym.
2014: 3). F2P- malli tarjoaa yrityksille kaksi paaasiallista etua: se mahdollistaa joustavia
hintapisteita asiakkaille, joilla on halua maksaa pelin lisasisallosta, seka antaa laajem-
man valikoiman pelaajasegmentteja kayttaa pelia (Paavilainen, Hamari, Stenros & Kin-
nunen 2013: 795). Lisaksi, pelit palveluna- Idahestymistapa antaa pelikehittdjille mahdol-
lisuuden raatdloida pelimekaniikkoja vastaamaan paremmin asiakkaidensa tarpeita,

joka taas edesauttaa uusien asiakkaiden hankinnassa, niiden sdilyttamisessa ja tulojen
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saamisessa (Alha ym. 2014: 3). MiloSevicin ja muiden (2017:326) mukaan F2P- mallia
kayttaville peliyrityksille isoimpia haasteita on se, kuinka pelin lataamisen jalkeen saa-

daan pelaajakunta sailytettya ja kuinka heista saadaan pidettya kiinni niin, etta se johtaa

kasvaviin tuloihin.

Taulukko 2. Mobiilipelien liiketoimintamallien ominaisuudet ja vaikutukset pelaamiselle.

Liiketoimintamalli

Mallin ominaisuudet

Mallin vaikutus pelaamisen nako-

kulmasta

Premium (P2P)

(Davidovici-Nora

Kayttdjien on makset-

tava sovelluksesta en-

Malli tuo vain murto-osan potentiaa-

lisista kayttdjista, koska pelaajat eivat

(Huang 2016: 606-
607)

lattavissa ilmaiseksi,
mutta kayttdja joutuu
maksamaan saadak-
seen pelin tdysversion

kayttoonsa

2014: 85-86) nen pelaamista padse kokeilemaan sita ensin il-
maiseksi.
Freemium Peli ladattavissa ja pe- | Pelaajakokemus rajallinen, ellei kayt-

tdja suorita maksua pelin taysominai-
suuksien saamiseksi. Malli toimii paa-
osin vain hyvin sitoutuneille asiak-
kaille, jolloin asiakasvaihtuvuus on

suurta.

Free-to-play (F2P)
(Alha ym. 2014: 3)

Peli ladattavissa ja pe-
lattavissa  tdysin  il-

maiseksi

Pelikokemuksen kannalta optimaali-
sin malli, silla kayttdja pystyy lataa-
maan pelin ilmaiseksi ja pelaamaan
sitd ilman rajoitteita. Halutessaan pe-
laaja voi suorittaa pelin sisdisia mak-
suja lisdsisallon saamiseksi. Pelisi-
saltd helposti raataloitavissa asiak-

kaiden tarpeiden mukaiseksi.
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2.4 Pelaamiseen vaikuttavia tekijoita

Verkkopelien pelaamisen motivaatioihin perustuvassa tutkimuksessaan, Yee (2016: 772-
773) arvioi, kuinka pelaajat eroavat toisistaan ja kuinka erilaiset pelimotivaatiot vaikut-
tavat ikaan, sukupuoleen, kayttotapoihin ja pelin sisdiseen kayttaytymiseen. Tutkimuk-
sen tulosten perusteella pelaamisen syyt voidaan luokitella kolmeen kategoriaan: saa-
vutuksen tunteeseen, sosiaalisuuteen ja immersioon, eli pelaamiseen uppoutumiseen.
Nama kolme kategoriaa jakautui kymmeneen eri pelaajamotivaatioon, jotka kokonai-
suudessaan muodostivat tutkimuksen keskeisimmat tulokset. Yeen (2016: 772-773) mu-
kaan saavutuksen tunteen kategoriassa pelaajien motivaatioihin vaikutti halu saada val-
taa, nopea pelissa edistyminen ja mahdollisuus kerata varallisuuteen liittyvaa tavaraa.
Pelaajat ilmaisivat myo6s kiinnostusta halusta analysoida perussaantéja ja jarjestelmaa,
jotta he pystyisivat parantamaan pelissa olevien hahmojen toimintaa. Esille nousi myds
kilpailuvietti: halu tulla haastetuksi ja kilpailla muiden kanssa. Yeen (2016: 772-773) so-
siaalisuuden kategoriassa tarkeimmiksi motivaatiotekijoiksi nousi mielenkiinto auttaa ja
keskustella muiden pelaajien kanssa, halu muodostaa pitkdaikaisia ihmissuhteita ja tii-
mitydskentely, josta pelaajat kokivat saavansa tyytyvadisyyden tunnetta kuuluessa osaksi
ryhmaa. Viimeisessa kategoriassa, immersiossa paatekijéina oli roolipelaaminen, jolloin
henkil6 saa olla pelissa tdysin toinen ihminen todelliseen eldmaan verrattuna, mahdol-
lisuus kustomoida oman hahmonsa ulkondkéa ja uppoutuminen peliin niin, etta pelaaja
pystyy peliin pakenemaa unohtamaan tosielamansa ongelmat. Tutkimuksen tulokset
my0s osoittivat, ettei mikadn nadista pelimotivaatioista syo toisiaan. Vaikka pelaaja kokee
suurta kilpailuviettida ja haluaa kilpailla muiden kanssa, han silti haluaa my6s auttaa

muita etenemaan pelissa. (Yee 2016: 772-773.)

Merikiven, Tuunaisen ja Nguyenin (2017: 417-418) tutkimustulosten perusteella, pelaa-
jat kokivat pelien tuoman uutuudenviehatyksen ja estetiikan merkittavimmiksi tekijoiksi
pelaamiselle. Heidan mukaansa peleista saatavaa nautintoa voidaan parantaa uusien in-

novatiivisten pelimekaniikkojen avulla, joihin pelaajat ei ole aiemmin térmanneet
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muissa peleissa. Toiseksi pelinautinnon lisadjaksi nousi pelimekaniikkojen ja pelisuunnit-
telun koettu helppokayttdisyys, mika korostaa pelien houkuttelevan ja helppokayttdisen
kayttoliittyman tarkeytta pelaajamotivaatioissa. Myos pelien haastavuus koettiin vaikut-
tavana tekijana, mutta kuitenkin toissijaisena innovatiivisten pelimekaniikkojen, helppo-

kayttoisyyden ja estetiikan rinnalla.

Teng (2017, 142-144) puolestaan verkkopelaajien uskollisuuden tutkimuksessaan ko-
rosti pelaajan ja pelien vdlisen yhteyden tarkeytta, jolla lopulta oli suuri vaikutus pelaa-
misen motivaatioon ja sita kautta myo6s pelaajauskollisuuteen. Tengin tutkimustulosten
perusteella, uskollisuuden lisaamiseksi pelinkehittdjien tulisi keskittya pelaajasuhteiden
keston ja syvyyden parantamiseen. Tutkimustulosten perusteella, laajentuneen pelaaja-
suhteen pitdisi myos positiivisesti vaikuttaa verkkopelaajien uskollisuuteen. Lisdksi to-
dettiin, etta tietyn tavoitteen Iahestyminen ja saavuttaminen lisda pelaajien motivaa-
tiota jatkamaan pelaamista. Tengin ja Yeen (2016: 772-773) tutkimustuloksissa 16ytyy
nain ollen yhtenevaisyyksia: pelitavoitteiden lahestyminen mahdollisesti edesauttaisi
uskollisen pelaajaperustan saavuttamisessa. Lisaksi tutkimuksensa tulosten valossa
Teng (2017, 143) ehdottaa, ettd jonkinlainen pelaajien valinen sosiaalinen vertailupro-
sessi, kuten kaikkien pelaajien ndhtavilla oleva tulostaulukko voisi parantaa pelaajien
halua tavoitteiden saavuttamisessa, mikd myds Yeen (2016: 772-773) tutkimustulosten

perusteella edesauttaisi parantamaan pelaajamotivaatiota.

Molinillo, Mufioz-Leiva ja Pérez-Garcia (2018: 179-180) tutkivat pelaajien kayttomoti-
vaatioita kasuaaleissa mobiilipeleissa. Tulosten perusteella niilla kayttajilla, keilla on ta-
pana pelata vapaa-aikanaan, kokivat viihtyvyydelld olevan suuri merkitys pelaamisen
motivaatioissa. Lisdksi tutkimuksessa havaittiin, etta pelisisdallon mahdollisella kusto-
moinnilla, kuten tavoitteiden asettamisella, on positiivinen vaikutus pelaajien kdyttomo-
tivaatioihin. Molinillon ja muiden (2018: 179-180) tutkimus ndin ollen tukee myo6s

omalta osaltaan Yeen I6yddksia immersiosta, eli pelaajakokemukseen uppoutumisesta.
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Lu ja Wang (2008: 512-513) puolestaan tutkivat verkkopelien aiheuttaman riippuvuuden
ja asiakasuskollisuuden vilisia yhteyksia. Tutkimustulosten perusteella peliriippuvuus ja
asiakasuskollisuus ovat suoraan yhteydessa toisiinsa. Myds viihtyvyys ja tyytyvadisyys
mainittiin peleissa merkittavina asiakasuskollisuuteen vaikuttavina tekijoina, mika puo-
lestaan on yhteydessa pelaamisen motivaatiotekijoihin. Yksi tarkeimmista tutkimuksen
|6yddksista oli se, kuinka kasitykset muiden pelaajien pelaajakayttaytymisesta lisaa verk-
kopelien havaittua leikkisyyttda. Tama tulos korostaa verkkopelien yhteisbominaisuuk-
sien merkitystd, mika tukee osittain myos Yeen (2016: 772-773) loydoksia pelaajayhtei-

sollisyydesta osana pelaamisen motivaatioita.

Wein ja Lun (2014: 323-324) tutkimuksen tulokset paljastavat, etta yksittaiset mielihyvan
tunteet ovat tarkeimmassa roolissa siihen, miksi ihmiset pelaavat sosiaalisesti interaktii-
visia peleja. Tutkimustulosten perusteella, Wein ja Lun mukaan yksittdinen mielihyvan
tunne muodostuu pdaosin pelin tuomasta koetusta nautinnosta ja mahdollisuudesta olla
vuorovaikutuksessa muiden pelaajien kanssa. Tdamd on myds linjassa Lun ja Wangin
(2008: 512-513), seka Yeen (2016: 772-773) tulosten kanssa siitd, kuinka tarkeaa sosiaa-
linen vuorovaikutus muiden pelaajien kanssa on. Lisdksi, tutkimuksessa havaitulla kayt-
tajamaaralla ja samanvertaisilla pelaajilla on merkittavia vaikutuksia mielihyvaan, viihty-

vyyteen ja pelaamisen aikomukseen.

Lee (2009: 864-865) tutki verkkopelien pelaajien kayttaytymisaikomuksia. Tulokset osoit-
tavat, etta tarkeimpia tekijoita verkkopelien pelaamisen aikomuksissa on pelaajan flow-
kokemus. Tama puolestaan kertoo siita, kuinka pelaajat kokevat pelien psykologisten te-
kijoiden olevan tarkeampia ominaisuuksia teknisiin tekijoihin verrattuna. Nain ollen pe-
lisuunnittelijoiden tulisi peleissédan enemman korostaa toimivaa flow- kokemusta pelaa-
jatyytyvdisyyden takaamiseksi. Yhtenevaisesti edellisten tutkimustulosten kanssa, pe-
lissa koetulla nautinnolla ja sosiaalisilla ominaisuuksilla koetaan olevan iso vaikutus pe-

laajien asenteisiin ja yhteisollisyyden tunteeseen. (Lee 2009: 864-865)

Choi ja Kim (2004: 22-23) etsivat tutkimuksessaan syita, miksi joillakin verkkopeleilld on

merkittavampi asiakasuskollisuus kuin toisilla, seka mitka pelien
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suunnitteluominaisuuksissa ovat niita avaintekijoitd, jotka johtaisivat asiakasuskollisuu-
den kasvamiseen. Pelien sosiaalinen puoli nousi jalleen tarkeimmaksi pelaajamotivaati-
oon vaikuttavaksi tekijaksi. Tutkimustulokset osoittavat, etta asiakkaat osoittaisivat kor-
keampaa uskollisuutta peleissa my6s silloin, jos heidan pelikokemuksensa olisi mahdol-

lisimman paranneltu pelaajien yksittdisten tarpeiden mukaisesti.

Aiemman tutkimuksen tulokset pelaamiseen vaikuttavista motivaatiotekijoista on ke-
ratty yhteen taulukkoon 3. (Taulukko 3) Aiemman tutkimuksen perusteella, pelaamisen
motivaatioihin liittyy monia eri vaikuttavia tekijoita, kuten sosiaalinen kanssakdyminen,
koetut saavutukset, immersio eli peliin uppoutuminen, pelaajayhteisollisyys, haastavuus,
estetiikka ja innovaatio, viihtyvyys, pelisisalléon kustomointi, nautinto seka flow- kokemus.
Eniten tutkimuksissa nousi pelaamiseen vaikuttavissa tekijoissa esille pelien sosiaaliset
elementit, kuten toisten pelaajien kanssa kommunikoiminen. Voidaan my6s todeta sosi-
aalisten elementtien olevan tarkea vaikuttava tekija pelaamisen jatkumiselle. Sosiaaliset
elementit eivat pelkdstddan tee peleista houkuttelevampia ja palkitsevampia, mutta li-
saksi my0Os auttavat pelinkehittdjia saamaan ilmaista nakyvyytta. Free-to-play- liiketoi-
mintamallin ja sovelluskauppojen suosion my6ta mobiilipeliala on kilpaillumpi kuin kos-
kaan aiemmin, minka vuoksi joillekin pelinkehittdjille tiedon levidaminen word of mouthin

kautta voi osoittautua hyvinkin tarkedksi tulonlahteeksi.
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Taulukko 3. Havaittuja pelaamiseen vaikuttavia tekijoita.

Tutkimus

Pelaamiseen vaikuttavia tekij6ita

Verkkopelien pelaajamotivaatiot

(Yee 2016: 772-773)

Koetut saavutukset
Sosiaaliset elementit

Peliin uppoutuminen

Verkkopelien pelaajauskollisuuden
vahvistaminen

(Teng 2017: 143)

Pelaajan ja pelin valinen yhteys

Peleissa koetut saavutukset

Internet- addiktion rooli verkkopelien
pelaajauskollisuudessa

(Lu & Wang 2008: 512-513)

Tyytyvaisyys ja viihtyvyys
Sosiaalisuus (pelaajayhteisollisyys)

Peliaddiktio

Nautinnon rooli jatkuvan mobiilipelien
pelaamisen motivaationa

(Merikivi ym.2017: 417-418)

Uutuudenviehatys
Estetiikka

Helppokayttdisyys

Kasuaalien mobiilipelien pelaajien
kayttomotivaatiot

(Molinillo ym. 2018: 179-180)

Viihtyvyys

Pelisisallon kustomointi

Sosiaalisten mobiilipelien pelaajamo-
tivaatiot

(Wei & Lu 2014: 323-324)

Mielihyvan tunne

Pelaajien valinen vuorovaikutus

Verkkopelien pelaajien kdyttaytymis-
aikomukset

(Lee 2009: 864-865)

Flow- kokemus
Sosiaaliset ominaisuudet

Nautinto

Verkkopelien pelaajamotivaatiot

(Choi & Kim 2004: 22-23)

Pelaajakohtainen  pelikokemuksen  opti-
mointi

Sosiaalisuus

Vaikka osa edelld mainittujen tutkimusten |6ydokset keskittyvat verkossa pelattavia mo-

biilipeleihin, voidaan kuitenkin

olettaa,

etta edella mainittujen pelaamisen
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motivaatiotekijoiden olevan osittain sovellettavissa myds free-to-play-mobiilipeleihin.
Mobiilipeleissa usein 16ytyy paljon erilaisia sosiaalisia ominaisuuksia, kuten ryhmdssa tai
tiimissa suoritettavia haasteita, pelien sisdisia tapahtumia tai chat-ominaisuuksia. Mo-
nesti pelaaja pystyy myos itse kustomoimaan omaa pelikokemustaan, esimerkiksi muok-
kaamalla pelihahmon ulkonakéa tai valitsemalla itse vaikeustasonsa, jota pelaaja itse ha-

luaa pelata.
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3 Asiakassuhteet

Tassa luvussa esitellaan asiakassuhteisiin, pelaajauskollisuuteen ja pelaajapoistuvuuteen
liittyvaa olennaista teoriaa ja aiempaa tutkimusta. Luvun tarkoituksena on korostaa asia-

kassuhteiden yllapitamisen tarkeyttd osana eri alojen onnistunutta liiketoimintaa.

3.1 Asiakassuhteiden hallinta

Palveluiden laadun tarjoamisen ja hyotyjen kasvanut merkitys on ajan myo6ta johtanut
eri alojen harjoittajien ja kuluttajien kasvavaan huoleen. Kilpailuedun rakentamiseksi ja
yllapitamiseksi, palveluorganisaatioiden on pyrittava ylldapitamaan palvelun korkeaa laa-
tua asiakasuskollisuuden saavuttamiseksi, seka siten parantamaan pitkien asiakassuhtei-
den yllapitamista (Wong & Sohal 2005: 248). Asiakassuhteiden hallinta eli CRM (custo-
mer relationship management) on yhdistelma liiketoiminnan eri prosesseja ja tekniikoita,
joita yritykset hyodyntavat asiakkaiden tarpeiden tyydyttamiseksi (Bose 2002: 89). Nai-
den yhdistelmadprosessien avulla yritykset pyrkivat keskittymaan asiakassuhteiden pysy-
vyyteen ja suhteiden kehittdmiseen (Chen & Popovic 2003: 672). Asiakassuhteiden hal-
linnassa keskitytadn asiakastyytyvaisyyden takaamiseen, jolloin asiakkaan tyytyvdisena

pitdminen on toimintojen keskiossa.

Teoksessaan Buttle (2004: 14) kuvailee asiakassuhteiden jatkuvasti kehittyvan ja muut-
tuvan, mita pidemmalle siind edetddn. Han viittaa Dwyerin, Schurrin ja Ohn (1987: 15-
19) luomaan asiakassuhteiden ostaja- myyja- valiseen viitekehykseen, joka koostuu vii-
destd eri osa-alueesta: tietoisuudesta, tutkimuksesta, laajennuksesta, sitoutumisesta ja
suhteen paattymisesta. Tietoisuudessa molemmat osapuolet saavat tiedon toisistaan
mahdollisina lilkkekumppaneina. Tutkimus puolestaan on asiakkaan ja yrityksen valinen
kokeilujakso, jonka aikana osapuolet kokeilevat toistensa taitoja ja suorituskykya. Tutki-
musvaiheen aikana voi tapahtua pienia kokeiluhankintoja. Jos kokeiluyritysten lopputu-
los epdonnistuu tai sitd ei koeta tarpeeksi miellyttavaksi, asiakassuhde voidaan viela eli-
minoida pienilla kustannuksilla. Tutkimusvaiheen ajatellaan koostuvan viidesta osapro-

sessista: vetovoimasta, viestinndsta ja neuvottelusta, vallan kehittamisesta ja
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kdyttamisestd, seka odotusten kehittdmisesta. Laajentumisvaiheessa asiakkaan ja yrityk-
sen valinen riippuvuus kasvaa. Mita enemman tapahtumia kahden osapuolen valilla ta-
pahtuu, sitd enemman heidan valisensa luottamus alkaa kehittymaan. Sitoutumisvai-
heessa ominaista on lisdadantynyt sopeutuminen, seka keskendadan ymmarretyt roolit ja ta-
voitteet. Monissa asiakassuhteissa ei paasta sitoutumisvaiheeseen saakka. Syita voi olla
monenlaisia, kuten toistuvat palveluviat, huono asiakaspalvelu tai rahallisesti huonot tu-
lokset. Tama johtaa asiakassuhteiden viimeiseen vaiheeseen, eli asiakassuhteen paatty-

miseen. (Buttle 2004: 14.)

Dwyerin ja muiden (1987: 20) mukaan nama viisi edelld mainittua asiakassuhteiden osa-
prosessia ovat vahvasti liitoksissa toisiinsa. Jos asiakas paattadkin irrottautua minka ta-
hansa ndiden osa-alueiden valilla, se voi paatya hyvinkin kalliiksi ja monimutkaiseksi pro-
sessiksi, mika puolestaan voi olla lopputulos huonosti ymmarretysta ja toteutetusta stra-
tegisesta markkinointiprosessista. Mitda paremmin osapuolet kommunikoivat keskendan
ja sopivat odotetuista tavoitteista jo etukateen, sitd suuremmalla todenndkoisyydelld he

pystyvat siirtymadn asiakassuhteessaan seuraavaan vaiheeseen.

Jos asiakkaiden ylldpitaminen ja hallinta toteutetaan jarkevalla tavalla, se voi tuottaa yri-
tyksille kaksi keskeista etua. Yksi suurimmista eduista on yrityksen markkinointikustan-
nusten vaheneminen. Yrityksille tulee paljon halvemmaksi yllapitdaa nykyisia asiakkaita,
uusien asiakkaiden hankkimiseen verrattuna. Mitd enemman asiakkaita yritys menettaa,
sitd enemman resursseja he joutuvat kdyttdmaan uusien hankkimiseen. Toiseksi, mita
pidempaan yritykset pystyvat pitamaan ylla asiakassuhteitaan, sita paremmin he pysty-
vat ymmartamaan asiakkaidensa tarpeita. Taman seurauksena yrityksilla on paremmat
mahdollisuudet tunnistaa ja tdyttaa asiakkaidensa vaatimuksia kannattavasti, myymalla
enemman tuotteita ja palveluita. Ajan myo6ta, kun asiakassuhde syvenee, myds sitoutu-
minen kasvaa. Mita pidempi asiakassuhteen kesto on, sita tuottavampaa se on myas yri-

tykselle. (Buttle 2004: 17-18.)

Yritykset eivat pelkdstaan tavoittele olemassa olevien asiakassuhteiden yllapitamista,

vaan lisdaksi myds etsivat mahdollisuuksia kehittda suhteita uusiin potentiaalisiin
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asiakkaisiin, ketka ovat tavalla tai toisella jo kytkdksissa nykyisen asiakaskunnan kanssa.
Asiakkaiden ja potentiaalisten asiakkaiden kommunikoidessa keskenaan, yritykset etsi-
vat mahdollisuuksia paastd mukaan osaksi ndita keskusteluita, joka parhaimmassa ta-
pauksessa voisi johtaa kaikkien osapuolten vdliseen yhteistydhon. Taman vuoksi, yrityk-
set haluavat kayttaa nykyisia asiakkaitaan porttina uusien asiakkaiden verkostoihin ja yh-
teyksiin, mika voisi mahdollistaa uusiin asiakkuuksiin, halpaan asiakashankintaan ja sita

kautta uuteen tulovirtaan. (Gordon 2013: 107-108.)

Jotta yritykset pystyisivat hallitsemaan asiakassuhteidensa yllapitamista, Leventhalin
(2006:434-435) mukaan se vaatii heiltd avoimia keskusteluita asiakkaidensa kanssa, jotta
he pystyisivat reagoimaan riittavan hyvin heidan esille tuomiin huolenaiheisiin. Tama
edellyttda tehokkaita ohjelmia reklamaatioiden vastaanottamiseen ja vastaamiseen, ak-
tiivista neuvojen jakamista, asiakastyytyvdisyyden datan analysointia ja jatkuvia pitkdn
aikavalin asiakasssuhdestrategioita, jotta yritykset pystyvat vastaamaan asiakkaiden jat-
kuvasti kehittyviin tarpeisiin. Yritysten ollessa tekemisissa asiakkaan kanssa, sen tulee
ottaa asiakkaan elinkaariarvo (englanniksi lifetime value, LTV) huomioon. (Leventhal
2006: 434-435.) Mittaamalla asiakkaan elinkaariarvoa suhteessa asiakashankinnan tuo-
miin kustannuksiin, yritykset voivat mitata asiakkaalle kohdistetun liiketoiminnan arvoa

koko asiakassuhteensa aikana.

3.2 Asiakassuhteiden hallinta tulevaisuudessa

Teknologioiden jatkuvan kehityksen ja sen tuomien muutosten my6ta, yritysten tulee
jatkuvasti mukauttaa markkinointistrategioitaan kilpailullisuuden takaamiseksi markki-
noilla. Teoksessaan Kumar, Petersen ja Andrew (2012: 223-228) kertovat asiakassuhtei-
den hallinnan keskittyvan tulevaisuudessa entistda enemman kolmeen eri markkinointi-
menetelmadn suuntaukseen: sosiaaliseen mediaan, mobiilimarkkinointiin ja raataloityi-

hin markkinointikampanjoihin.

Internetin kasvettua aikakautemme yhdeksi tarkeimmiksi jakelukanaviksi, sen myota

myds sosiaalisesta mediasta on muodostunut yrityksille tyékalu, minka avulla voidaan
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vaikuttaa asiakkaiden valiseen kommunikointiin, sekd asiakassuhteiden hallinnointiin.
Sosiaalinen media muodostuu useista eri sosiaalisista verkoista, kuten blogeista, sosiaa-
lisen verkostoitumisen alustoista: Facebookista, Instagramista, LinkedInista ja Twitterista
ja sisdltoyhteisoista, kuten YouTubesta. Nykyisen teknologian kehitysvauhdin vuoksi, so-
siaalisen median odotetaan tuovan isoja muutoksia. Ensiksi, asiakkaiden ja yritysten va-
lille odotetaan lisdantyvaa vuorovaikutusta, joka voi johtaa asiakkaiden lisdantyneeseen
suoraan osallistumiseen, koskien esimerkiksi tuotesuunnittelua, mainontaa tai bran-
daysta. Toiseksi, asiakkaat kommunikoivat entistda enemman keskenaan, joka johtaa verk-
koyhteis6jen ndakyvyyden lisaantymiseen. Lopuksi, sosiaaliset verkot voivat nousta tarke-
aksi tiedon valittajaksi kuluttajien ja brandien valilla. Naiden kautta yritykset oppivat pa-
remmin tunnistamaan asiakkaiden tulevaisuuden tarpeita, koskien se sitten tuotteita,
asiakassuhteita tai lisddntynyttd asiakasuskollisuutta. (Kumar ym. 2012: 225.)

Viimeiselld vuosikymmenelld mobiilimarkkinointi on noussut isoksi uudeksi markkinoin-
tikanavaksi, jonka avulla yritykset pystyvat helposti tavoittamaan asiakkaansa yksil6lli-
sesti. Mobiilimarkkinoinnilla tarkoitetaan mainontaa, joka suoritetaan ja kommunikoi-
daan kannettavilla mobiililaitteilla, kuten alypuhelimilla ja tableteilla. Sen suurimpia
etuja on mahdollisuus tavoittaa kdyttdjat jopa heidan ollessa liikkeelld, mika ei ole mah-
dollista perinteisella markkinointimedialla, kuten televisiolla, mainostauluilla tai radiolla,
joihin nakyvyytta vain tietylld alueella. Taman vuoksi mobiilimainonta tarjoaa kayttdjalle
uuden tyyppisen kuluttajakokemuksen. Mobiilimarkkinoinnissa kuluttajilla on mahdolli-
suus itse suorittaa valinnaisia toimenpiteita. Talldin kuluttaja itse ilmaisee halukkuudes-
taan osallistua yrityksen mainoksen sisdltamaan toimintakehotukseen. Taman avulla yri-
tykset pystyvat helposti keraamaan asiakaskohtaista dataa, mika puolestaan auttaa heita

ymmartamaan mainontansa toimivuutta. (Kumar ym. 2012: 226.)

Viime vuosina myo6s raataldidyt markkinointikampanjat uutena markkinointimenetel-
mana ovat nousseet yritysten keskuudessa suosioon. Niilla tarkoitetaan kampanjoita, joi-
den markkinointiviestien sisdltdé on raataloity yksilollisille asiakasryhmille, heidan tar-
peistansa ja kiinnostuksen kohteista riippuen. Aiemmin yritykset hyddynsivat massa-

markkinointia, jonka tarkoituksena oli tavoittaa niin iso yleis6 kuin mahdollista.
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Raataloityjen markkinointikampanjoiden myo6ta markkinoijat pystyvat kohdentamaan
segmentoituja asiakasryhmia ja ndin ollen erottumaan muista kilpailijoista. Se mahdol-
listaa yrityksia kommunikoimaan asiakkailleen tehokkaasti heille oleellisella tavalla, aut-
taa heitd luomaan pitkdaikaisia asiakassuhteita ja erottumaan muista kilpailijoista. (Ku-

mar ym. 2012: 227-228.)

Li, Huang ja Song (2019: 11) tutkivat asiakassuhteiden hallintaa sen liiketoiminnallisten
ja strategisten hyotyjen, seka yritysten suorituskyvyn nakdkannasta. Tulosten mukaan
varsinkin suuremmat yritykset, keiden tulot ovat pitkalti rijppuvaisia markkinointistrate-
gioistaan, tulisi panostaa asiakassuhteiden hallintaan asiakastyytyvdisyyden takaa-
miseksi. Jos yritys toimii alalla, jossa kilpailu pysyy tasalaatuisena, se voi saavuttaa mer-
kittavia hyotyja investoimalla asiakassuhteiden hallintajarjestelmiin. Kaytanndssa kulu-
tustavaroiden valmistajat todenndkoisesti kohtaisivat vdhemman tuote-eriytettya kilpai-
luymparistoa. Siksi yritysten tulisi keskittya yllapitamaan tehokasta myyntivoimaa ja pa-
rannettua brandiarvoa. Talldin asiakassuhteiden hallintajarjestelmat ovat tarpeen kilpai-

luedun varmistamiseksi. (Lin, Huang & Song 2019: 11.)

3.3 Asiakaskayttaytyminen

Leventhalin (2006: 433) mukaan asiakasuskollisuus voidaan maaritelld monella eri ta-
valla, kuten asiakkaan mielentilana, asenteina, uskomuksina tai mielihaluina. Buttlen
(2004: 21) mukaan asiakasuskollisuutta voidaan maaritella ja mitata kdyttaytymispohjai-
sen-, ja asennepohjaisen uskollisuuden avulla. Monet yritykset kdyttavat markkinoinnis-
saan RFM- mallia (englanniksi recency, frequency, monetary value) kdyttaytymispohjai-
sen uskollisuuden mittaamiseksi. Silloin uskollisimpia asiakkaita ovat ne, joilla on kor-
keimmat pisteet kolmesta seuraavasta muuttujasta: ostojen viimeaikaisuudesta (re-
cency), ostojen tiheydesta (frequency) ja ostojen rahallisesta arvosta (M). Toisin sanoen
kdyttdytymiseen pohjautuva uskollisuus perustuu padosin henkilon tekemiin tottumis-
pohjaisiin ostoihin, eika niinkdan hanen mieltymyksiinsa. Esimerkiksi, asiakas ostaa lahi-
kaupastaan saatavia tuotteita koska ne ovat helpoiten saatavilla, eika niinkaan siksi, etta

han haluaa juuri kyseisen yrityksen tuotteita. Asenteisiin pohjautuvassa uskollisuudessa
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puolestaan mitataan asiakkaan asenteen vaikuttavia tekijoitd, kuten uskomuksiin, tun-
teisiin ja ostoaikeisiin nahden. Esimerkiksi asiakkaalla saattaa olla entisiin kokemuksiin
perustuva positiivinen mielikuva kyseisesta brandista, minka vuoksi han mieluummin tu-
kee kyseista yritysta riippumatta siita, voisiko samanlaisen tuotteen saada muualta hal-
vemmalla. Ne asiakkaat, joilla on vahvat mieltymykset, ovat tekemisissa tai sitoutuneita

tiettyyn palveluntarjoajaan, lasketaan kaikkein uskollisimmiksi. (Buttle 2004: 21-22.)

Monille kuluttajille, pelkka yrityksen logo ja sen mainokset eivat riita asiakasuskollisuu-
den takaamiseksi. Hyvin onnistunut mainostusstrategia voi tuoda yritykselle lisaa bran-
ditietoisuutta, mutta pelkastaan silla ei valttamatta onnistuta sitouttamaan asiakkaita lii-
ketoimintaan ja luomaan pitkdaikaista asiakassuhdetta. Taman vuoksi yrityksilla, joilla
tuotteiden ja palvelujen laatu ei ole tarpeeksi korkealla odotuksiin nahden, on epatoden-
nakdisempada luoda kestdavaa asiakasuskollisuutta. Ndin ollen on tarkeda keskittya asia-
kastyytyvadisyyteen, jotta yritykset pystyvat tarjoamaan tuotteistaan lisdarvoa muihin kil-

pailijoihin nahden. (Uyar 2018: 152.)

On my0Os olemassa asiakkaita, jotka ostavat enemman kuin yhden brandin tuotteita.
Heille on mahdollista tehda ostaa samaisen yrityksen tuotteita ilman perustavanlaatuisia
muutoksia ostoasenteissa tai kdyttdytymisessa tiettyd tuotemerkkia tai tuoteryhmaa
kohtaan. Jos kuluttajilla on hyvia syita olla uskollinen monelle tuotemerkille samanaikai-
sesti, on hyvin epatodennakdistd odottaa yhtdkkistd muutosta asiakasuskollisuudessa
vain yhdelle tuotemerkille. On oletettavaa, etteivat kuluttajat aina halua katsoa esimer-
kiksi vain yhta televisiokanavaa, tankata autoaan samalla bensa-asemalla, kayttaisi vain
yhta hotelliketjua tai kavisi vain yhdessa elokuvateatterissa. Taman vuoksi on hyvin haas-
tavaa saada ihmiset vakuutettua vahentamaan tuotemerkkivalikoimaansa siten, etta ha-
lukkuus ostaa tiettyd tuotemerkkida kasvaa tarpeeksi kattamaan kaikki kustannukset,
jotka yritykset ovat kayttaneet heidan hankkimiseensa. (Uncles, Dowling & Hammond

2003: 304.)
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3.4 Pelaajauskollisuus mobiilipeleissa

Su, Chiang, Lee ja Chang (2016: 247) tutkivat flow- kokemuksen vaikutusta pelaajien us-
kollisuuteen mobiilipeleissa. Heidan tutkimuksensa perusteella flow- kokemus vaikuttaa
positiivisesti pelaajakokemukseen ja sita kautta asiakasuskollisuuteen. Tuloksissa I6ydet-
tiin viisi suurta tekijaa positiiviselle flow- kokemukselle: mobiilipelaamisen kayttoliittyma,
aaniefektit, pelaajien valinen vuorovaikutus, pelin vaikeusaste ja pelaajien taidot. Kayt-
tajien saadessa hyvan flow-kokemuksen pelista edelld mainittujen tekijéiden kanssa, he
uppoutuvat pelaamiseen ja sitd kautta heidan uskollisuutensa pelaamiaan peleja koh-
taan kasvaa. Kuten aiemmin mainitut tutkimukset ovat myds osoittaneet, kuluttajien us-
kollisuus heijastuu toistuvien kuluttajakdyttaytymisten kautta. Sun ja muiden. (2016: 247)
tutkimuksessa uskollisuus maaritelldaan silla, missa maarin kdyttdjat ovat halukkaita jat-
kamaan pelin pelaamista ja sitd kautta suosittelevat pelia muille pelien pelaajille. Taten
tutkimustulokset viittaavat siihen, etta pelin kdyttdjat todennakdisesti kannattavat ja jat-
kavat pelin pelaamista, kunhan se on nautinnollista ja voivat tdysin uppoutua siihen.
Jotta yritykset pystyisivat mahdollisesti parantamaan pelaajauskollisuuttaan, tulisi hei-
dan miettia markkinointistrategioitaan pelin mahdollisen vaikeusasteen lisdamiseksi ja

pelaajien vuorovaikutuksen parantamiseksi.

Hsiao ja Chen (2016: 27) tutkivat ostoaikomusten ja mobiilipelien valista uskollisuutta.
He havaitsivat kayttdjien uskollisuuden mobiilipeliin vaikuttavan positiivisesti kaikkien
pelaajien sovelluksen sisdisiin ostoaikomuksiin. Tama osoittaa uskollisuuden olevan tar-
ked tekija sovelluksen sisdisten ostojen yhteydessa. Jos pelaavat haluavat jatkaa pelaa-
mista ja suosittelevat mobiilipelia muille, heilla on my&s suurempi todenndkdisyys tehda
ostoja pelissa. Hsiaon ja Chenin mukaan havaitulla leikkisyydelld, palkinnoilla ja peliin
padsyn joustavuudella oli voimakkaita mydnteisia vaikutuksia kaikkien pelaajien uskolli-
suuteen. Ndin ollen on selvaa, etta havaittu leikkisyys on tarkein syy siihen, miksi asiak-
kaat pelaavat mobiilipeleja ja ndin ollen sen vaikutus pelaajauskollisuuteen oli vahvin.
Tama patee myos Sun ym. (2016: 247) edelld mainittuihin 16ydoksiin. Tulosten mukaan
toinen syy miksi pelaajat jatkavat pelaamista, on pelista saatavat palkkiot. Niilld oli my6s

voimakas vaikutus uskollisuuteen.
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Balakrishnan ja Griffiths (2018: 243-244) tutki peliriippuvuuden ja mobiilipelien pelisisal-
|6n ostamisen valista suhdetta. He havaitsivat kolme vaikuttavaa tekijaa: verkossa pelat-
tavien mobiilipelien riippuvuus paransi verkossa pelattavien mobiilipelien uskollisuutta
ja niiden aiheuttama peliriippuvuus lisdsi aikomusta ostaa pelissa olevaa sisaltda. Lisaksi
he havaitsivat peliuskollisuuden olevan vahva vilittdja, mika mahdollisesti johtaa pikem-
minkin epdsuoraan, kuin valittémaan vaikutukseen uskollisuuden ja ostoaikomusten va-
lilld. Tama viittaa siihen, etta verkossa pelattavien mobiilipelien kadyttdjien muuttaminen
vakioasiakkaiksi on pakollinen toimenpide ostoaikomuksen herattamiseksi heidan kes-
kuudessaan. Balakrishnan ym. mukaan tulokset kertovat siitd, etta riippuvuus voi houku-
tella suorittamaan ostotapahtumia niiden kdyttdjien joukossa, jotka ovat uskollisempia
pelille. Uskollisuus kasvaa vahitellen, kun pelaajalle muodostuu pitkdaikainen yhteys pe-
lin kanssa. Lisaksi kayttdjien tulee tuntea olonsa pelissa mukavaksi ollakseen uskollisia

sille.

Mobiilipelien pelaajauskollisuutta tutkiessaan Lee (2010: 90-91) sai selville, ettad pelaa-
jien osallistumisen motiivit liittyvat merkittavasti yrityksen liiketoimintaan ja pelisuun-
nitteluun. Loyddsten mukaan nailla motiiveilla on positiivinen vaikutus pelaajien uskolli-
suuteen, riippuvuutta aiheuttavaan kayttaytymiseen ja flow- kokemukseen. My6s rooli-
pelaamisella ja saavutuksen tunteella oli tarkea rooli pelaajan sitoutumisprosessissa.
Vaikka roolipelaaminen oli iso tekija, pelin tarinalla ei kuitenkaan ollut yhta merkityksel-
lista roolia pelaajauskollisuudessa. Nain ollen Leen 16yddksilla on paljon yhteista Sun ym.
(2016: 247) ja Balakrishnan ym (2018: 243-244) mobiilipelien asiakasuskollisuuden tut-

kimusten kanssa.
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Taulukko 4. Pelaajauskollisuuteen vaikuttavat tekijat mobiilipeleissa.

Tutkimus Mobiilipelien pelaajauskollisuuteen vaikuttavia
tekijoita

Mobiilipelien flow-kokemuksen Flow- kokemus

vaikutus pelaajauskollisuuteen Nautinnollisuus

(Su, Chiang, Lee & Chang 2016: Pelaajien vadlinen vuorovaikutus

247) Pelaajataidot

Pelin vaikeustaso

Mobiilipelien pelaajien sisdiset os- | Leikkisyys
toaikomukset Pelista saadut palkinnot

(Hsiao & Chen 2016: 27) Peliin padsyn joustavuus

Pelaajauskollisuus verkkopeleissa | Riippuvuus
(Balakrishnan & Griffiths 2018: | Mukavuuden tunne pelatessa
243-244)

Pelaajauskollisuus mobiilipeleissa | Flow- kokemus
(Lee 2010: 90-91) Pelin design
Roolipelaaminen

Saavutuksen tunne

Taulukko 4:n (taulukko 4) perusteella mobiilipelien pelaajauskollisuudesta voidaan paa-
telld pari asiaa. Aikaisempien tutkimusten pohjalta asiakasuskollisuus mobiilipeleissa pe-
rustuu paaosin pelaamisen tuomaan nautintoon ja viihtyvyyteen, seka pelien tuomaan
flow- kokemukseen. Samat tekijat nousivat esiin myds aiemmissa pelaamiseen vaikutta-

vien motivaatiotekijoiden tutkimuksissa, joita kasiteltiin tarkemmin luvussa 2.4.

3.5 Pelaajapoistuvuus mobiilipeleissa

Alasta riippumatta, jokainen palveluntarjoaja taistelee asiakaspoistuvuutta vastaan. Mita
suurempi asiakaspoistuvuus on, sitd enemman yrityksen on kdytettdva aikaa ja rahaa uu-
sien kayttdjien hankintaan ja liiketoiminnan menetysten korvaamiseen. Dingin, Gaon ja

Chenin (2015: 37) mukaan ei ole olemassa yhtdkaan tiettya vaihtuvuusongelmaa, joka
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olisi sama jokaisella alalla, kuten pelialalla, televiestinndssa tai pankkitoiminnassa. Nain
ollen sen maaritelma ja aiheuttajat vaihtelevat aina tapauskohtaisesti, riskeista ja toimia-
lasta riippuen. Tasta johtuen, poistuvuutta voidaan mitata eri tavoilla, yrityksesta ja tut-
kijasta riippuen. Dingin ja muiden (2015: 37) tutkimuksessa pelaaja voidaan luokitella
poistuneeksi silloin, jos han ei ole ollut millaan tavalla aktiivinen pelissa tietyn aikavalin
sisalld. Sama maaritelma patee myos tassa tutkimuksessa. Koska free-to-play- mobiilipe-
leissa suurin osa asiakaspoistuvuudesta tapahtuu jo ensimmaisten paivien sisalla latauk-
sesta, sitd voidaan mitata yritykselle tyypillisten aikamaareiden mukaisesti. Poistuvuu-
den mittaaminen kuitenkin vaihtelee tdysin yrityksen omien prosessien ja tapojen mu-

kaan.

Joillain aloilla, kun asiakkaat tekevat paatoksen asiakassuhteen irtisanomisesta, he viral-
lisesti ilmoittavat aikomuksestaan suoraan yritykselle. Monilla aloilla taas asiakkaat pys-
tyvat poistumaan halutessaan ilman minkaanlaista sitoutumista yritykseen, jonka vuoksi
asiakkaiden poistuminen saattaa jadada huomaamatta, eika syita sille tiedeta. Se voi ta-
pahtua vaiheittain ajan myo6ta, tai yhdella kerralla. (Griffin & Lowenstein 2011: 51) Tama
on free-to-play- mobiilipelialalla hyvin tyypillinen asiakkaiden kayttaytymismalli. Koska
ilmaiseksi pelattavissa peleissa pelaajat voivat poistua ilmoittamatta sille syita, asiakas-
poistumiseen johtavien tekijoiden ymmartaminen voi olla hankalaa. Asiakaspoistuvuu-
den ehkadisemiseksi yritysten tulisi keskittyda ymmartamaan asiakkaitaan ja heidan tarpei-
taan, jotta heidat pystyttaisiin pitdmaan tyytyvaisena niin pitkdaan kuin mahdollista. Ka-
walen ja muiden (2009: 423) mukaan asiakaspoistuvuudella voi olla my6s kielteinen vai-
kutus seka potentiaalisiin, ettd olemassa oleviin asiakkaisiin siten, kuinka he word of
mouthin kautta kertovat tutuilleen omista pelikokemuksistaan. Tama voi johtaa viela
suurempaan kdyttdjadkunnan menetykseen. Kumarin, Bhagwatin ja Zhangin (2015: 38)
mukaan asiakaspoistuvuudessa on kriittista tunnistaa sitd aiheuttavia tekijoita, koska sen
avulla pystytadan ymmartamaan, mita asioita yrityksen tuotteissa tai palveluissa asiakas

arvostaa.

Middleton Hughes (2007: 74) puolestaan kuvailee asiakaspoistumisen mahdollisesti joh-

tuvan neljasta eri syysta: asiakas on joko menehtynyt tai vaihtanut toisen kategorian
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tuotteisiin, tuotteen tai palvelun hinta ei ole tyydyttava, tuote ei vastaa odotuksia, tai
huonon kohtelun aiheuttama tyytymattémyys. Hinen mukaansa yritykset yleensa olet-
tavat, etta hintojen alentaminen muihin kilpailijoihin verrattuna auttaisi huomattavasti
vahentdvaan asiakaspoistuvuutta, kun taas todellisuudessa suurin osa asiakkaista pois-

tuu huonon kokemansa kohtelun perusteella. (Middleton Hughes 2007: 74.)

MiloSevi¢ ja muut (2017: 327) madrittelevat mobiilipeleissa pelaajapoistuvuuden tapah-
tumaksi, jolloin pelaaja itse pdattda poistua pelista pysyvasti. Pelaajapoistuvuuden en-
nustaminen auttaa peliyrityksia ennakoimaan, milloin pelaaja todenndkdisimmin lopet-
taa tietyn pelin pelaamisen. MiloSevi¢in ja muiden (2017: 327) mukaan potentiaalisten
poistuvien pelaajien tunnistaminen antaa mahdollisuuden lahestya heita toisella tavalla.
Free-to-play- mobiilipeleissa pelaajien tekemat vapaaehtoiset maksusuoritukset ovat
miltei ainoita keinoja, kuinka yritykset saavat tuloja. Heidan mukaansa poistuvuuden en-
nustaminen parhaimmassa tapauksessa mahdollistaa yritysten tulojen kasvattamista ke-
hittamalla strategioita, jotka perustuvat poistuvien pelaajien kayttaytymiseen. Pelaajien
pelaajakokemusta parantamalla, myos yritykset lisddavat mahdollisuuksiaan pelaajien
elinajan pidentamiseksi. Todennakdisimmin peleista poistuvien pelaajien onnistunut en-
nustaminen ei kuitenkaan valttamatta tarkoita, ettd alkuperainen syy siihen, miksi pe-

laaja lopettaa pelaamisen selvidisi. (MiloSevi¢ ym. 2017: 327.)

Kumar ja muut (2012: 17-18) yhtyvat MiloSeviéin ja muiden (2017: 327) ajatukseen siita,
etta yrityksille asiakaspoistuvuuden tunnistaminen voi olla hyvinkin vaikeaa. Heidan mu-
kaansa suurin osa poistumisvaiheessa olevista asiakkaista eivat valita tai ilmaise huoliaan,
minka vuoksi siihen johtavia syita on hyvin haastavaa saada selville. Asiakaspoistuvuutta
kuitenkin pystytddan ennustamaan seuraamalla asiakkaan ostokdyttaytymista, saatuja
vastauksia ja muita mittareita. Nama auttavat tunnistamaan asiakkaita, jotka tuntevat
olleensa aliarvostettuja tai alipalveltuja. Asiakkaat, jotka todenndkdisesti vaihtuvat,
osoittavat tyytymattomyyttaan esimerkiksi vahentyneilla ostojen maarilla ja ostojen ti-

heyden harvenemisella. Nadin ollen asiakastietojen keraaminen on valttdmatonta
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vastaavien hadlyttavien kdyttaytymismallien huomaamiseksi, jotta yritykset pystyvat te-
kemaan ennaltaehkdisevia toimia poistuvuuden vahentamiseksi. (Kumar ym. 2012: 17-

18.)

Tutkimuksessaan Runge ja muut (2014: 1) tutkivat arvokkaiden pelaajien poistuvuuden
ennustamista kasuaaleissa mobiilipeleissa. He havaitsivat asiakaspoistuvuuden ennusta-
misen taman tyyppisissa peleissa olevan vaikeampaa, koska pelaajien kayttaytymismallit
eivat ole yhta helposti havaittavissa kasuaalipeleille tyypillisen alhaisen asiakassitoutu-
misen vuoksi. Tulostensa perusteella he my6s pystyivat toteamaan, ettei pelaajia pystyta
pitamaadn peleissa aktiivisena pelkdstdaan yksinkertaisten kannustimien, kuten peleissa
saatavien palkintojen avulla. Runge ja muut (2014: 8) nakevat asiakkaan houkuttelemi-
sen yrityksen toiseen olemassa olevaan peliin yhtenda mahdollisuutena asiakaspoistu-
vuuden ehkadisemiseksi. Johtopaatoksissaan he myos nakevat pelimekaniikkojen syvalli-
semman tutkiskelun toiseksi arvokkaaksi vaihtoehdoksi poistuvuuden ehkdisemiselle.
Niiden toimivuuden tarkastelu voisi auttaa parantamaan pelaajien pelikokemusta tavalla,

joka pitaisi heidat kiinnostuneena pelistd pidempaan. (Runge ym. 2014: 8.)

Myos Hadiji ja muut (2014: 7) totesivat tutkimuksessaan, etta free-to-play-mobiilipe-
leissd asiakaspoistuvuuden ennustaminen voi olla elintdarkeda sen ehkadisemiseksi. He
kuitenkin myds tunnustavat sen, etta vield sen tarkedampaa olisi ymmartaa syitd, mika
pelissa alun perin saa pelaajan poistumaan. Sen avulla pelien kehittdjat pystyisivat muok-
kaamaan pelien sisdltdd, joka kannustaisi kdyttdjaa jaamaan. Pelien pelaamisen lakkaa-
miselle kuitenkin voi olla ddaretdon maara erilaisia syita, jonka vuoksi kaikkien niiden ana-
lysoiminen voi olla hankalaa. Taman vuoksi Hadiji ja muut (2014: 7) paatyivat analysoi-
maan pelaajien kdyttaytymispiirteitd, kuten istuntojen lukumaaraa, keskimaaradista aikaa
istuntojen valilla, poissaoloaikoja, jotka mahdollisesti indikoisivat poistumisen lahene-

mista. (Hajidi ym. 2014: 7.)
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4 Tutkimussuunnitelma

Tassa luvussa esitellaan taman tutkimuksen menetelmia, tutkimusaineiston analysointi-
tapaa, seka aineiston keruuta ja tutkimuksessa asetettuja rajauksia. Lopuksi arvioidaan
tutkimuksen luotettavuutta ja paikkansapitavyytta valittujen tutkimusmenetelmien na-

kokulmasta.

4.1 Tutkimusmenetelma

Tutkimuksen tavoitteena on pelaajien ndakdkulmasta tutkia pitkdaikaiseen pelaamiseen
ja pelaamisen lopettamiseen vaikuttavia tekijoita free-to-play mobiilipeleissa. Tutkimus
toteutetaan laadullisena fenomenografisena tutkimuksena, jonka aineisto hankitaan
sahkoisen pelaajakyselyn avulla. Pelaajakysely toteutetaan kahdessa Rovio Entertain-
ment Corporationin Angry Birds- teemaisessa mobiilipelissa avoimia kysymyksia hyodyn-
taen. Tutkimustulokset analysoidaan fenomenografisen tutkimusotteen avulla, jonka
mukaisesti aineistossa esiin nousseet tulokset esitelldan erilaisten kuvauskategorioiden

muodossa.

Koska pitkdaikaiseen pelaamiseen, seka pelaamisen lopettamiseen vaikuttavia tekijoita
free-to-play- mobiilipeleissa ei parhaan tietoni mukaan ole aiemmin yhdessa tutkittu,
laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimusmenetelma ja fenomenografinen analyysimene-
telma valittiin mahdollisimman laajojen ja syvallisten vastausten saamiseksi. Laadulli-
sella tutkimusmenetelmalld tarkoitetaan sen laajimmassa merkityksessa tutkimusta,
jonka avulla pystytdadan hankkimaan ihmisten omia kirjoitettuja tai puhuttuja sanoja, seka
ihmisten havaitusta kayttaytymisestd kuvaavaa tietoa (Taylor, Bogdan & DeVault 2016:
17). Laadulliset tutkimusmenetelmat on suunniteltu ymmartamaan ihmisten valisia so-
siaalisia ja kulttuurillisia tilanteita, joissa he eldvat. Siihen sisaltyy kvalitatiivisen tiedon,
kuten haastattelujen, asiakirjojen ja osallistujien havaintotietojen kayttoa sosiaalisten il-

mididen ymmartamiseksi ja selittdmiseksi (Myers 1997: 2-3).
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Laadullisen tutkimusmenetelman vuoksi, pelaajille toteutettiin sahkdinen kysely padosin
avointen kysymysten muodossa, jolloin kayttdjilta pystytddn saamaan mahdollisimman
moniulotteisia ja merkityksellisia vastauksia. Jos kyselyssa paddyttaisiin kayttamaan vain
esitdytettyja monivalintakysymyksia, pelaajilta pystyttdisiin saamaan vain pintapuolisia
ja kyselyn tekijalle mahdollisesti subjektiivisia vastauksia. Nain ollen kyselyyn vastannei-
den pelaajien vastauksissa saattaisi jadda huomaamatta asioita, joilla voisi olla suurikin
merkitys pitkdaikaisen pelaamisen ja pelaamisen lopettamisen tutkimisen kannalta. Pe-
laajakysely ilmestyi pelaajille heiddn ollessaan aktiivisena pelissa. Pelaajat pystyivat ha-
lutessaan jattdmaan kyselyn valiin ja palata takaisin peliin. Jotta pelaajilta saataisiin mah-
dollisimman kattavia vastauksia aiempaan tutkimukseen verrattuna, aineisto muodos-

tettiin pelkastaan kyselyssa esitetyista avoimista kysymyksista.

4.2 Aineiston analysointi

Tassa tutkimuksessa aineiston analysoinnissa kaytetdan fenomenografista tutkimus-
otetta laadullisen tutkimuksen analyysimenetelmana. Tutkimuksen aineisto analysoi-
daan fenomenografiselle tutkimukselle ominaisten vaiheiden mukaisesti (Kuva 1). Feno-
menografia on yksi laadullisen tutkimusmenetelman ldhestymistapa, joka pyrkii ymmar-
tdmaan ihmisten vaihtelevia nakokulmia siitd, kuinka he kokevat maailman ja sen ilmioita
ymparilldan. Sita pidetdadan myds puolueettomana lahestymistapana tutkimukselle, silla
kohteita (tutkittavat ilmiot), seka tutkittavia (ihmiset, jotka ovat kokeneet ilmion) ei tar-
kastella tai kasitelld erikseen. Naiden ollen fenomenografisessa tutkimuksessa keskity-
tadn tarkastelemaan vain tutkimuskohteiden ja tutkittavien henkildiden valisia suhteita.
(Yates, Partridge & Bruce 2012: 97-98.) Fenomenografisen tutkimusotteen avulla pysty-
tadan syvemmin painottamaan pelaajien ndkemyksia siitd, mitka tekijat heidan nakdkul-
mastaan vaikuttavat mobiilipelien pelaamisen kestoon ja lopettamiseen. Fenomenogra-
fisessa tutkimuksessa ihmisten kasitteita ja ymmartamistapoja ei pideta vain heidan yk-
silollisind ominaisuuksinaan. Todellisuudessa kasityksia pidetdaan pikemminkin kuvaile-
vina kategorioina, joita kdytetdaan helpottamaan ihmisen toiminnan konkreettisten ta-

pausten ymmartamistd. Koska samat kuvauskategoriat usein esiintyvat eri tilanteissa,



40

niitd voidaan siten osittain pitda vakaina ja yleistettavissa eri tilanteiden valilla. (Marton

1981: 177.)

Johdanto

A 4
Empiirisen aineiston tutkiminen ja ymmartidminen

Mobiilipelialaan ja asiakassuhteisiin liittyvdan teoriaan ja tutkimukseen

perehtyminen

A4

Aineiston keruu
Aineiston kerdaminen kahdessa eri pelissa

toteutettavan sahkoisen pelaajakyselyn avulla

Aineiston analysointi
Aineiston sisallon, kasitteiden ja aihealueiden

ymmartaminen, niiden kategorisointi ja kuvailu

Tutkimustulosten analysointi tutkimuksessa esiintyvan teorian pohjalta

Aineiston pohjalta koottujen kategorioiden tehostaminen tutkimuksessa

esiintyvan kirjallisuuden avulla

y

Johtopaatokset

Kuva 1. Tutkimuksen fenomenografisen analyysin vaiheet.

Fenomenografisessa tutkimuksessa aineisto on hyvin tarkedssa roolissa. Tyypillisesti
siind kaytetdan aineistona haastatteluja, mutta myos muut tyyppiset aineistot, kuten kir-

joitelmat, dokumentit, kyselyt tai ndiden yhdistelmat ovat helposti fenomenografiselle
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tutkimukselle sovellettavissa. Fenomenografiselle tutkimukselle ominaista on kysymys-
ten asettelun avoimuus, minka vuoksi se soveltuu hyvin myds taman tutkimuksen ana-
lyysimenetelmaksi. (Huusko, Paloniemi. 2006: 163-164.) Tassa tutkimuksessa pelaajaky-
selyn avoimet kysymykset muodostavat aineiston tulosten pohjan, jonka avulla pysty-
tadn syvemmin selvittdmaan pelaajien omia mielipiteitd ja saamaan moniulotteisempia

vastauksia pitkdaikaiseen pelaamiseen vaikuttavista motivaatiotekijoista.

Fenomenografisessa tutkimuksessa tutkija ensin paneutuu tutkittavan aihealueen aiem-
paan empiiriseen tutkimukseen ja sen perusteella perehtyy, mita kasitteita ja niiden va-
lisid eroja se sisaltdad. Nain ollen tutkija perehtyy ensin mobiilipelialaan, pelaamista kos-
keviin motivaatiotekijoihin, asiakassuhteiden hallintaan ja asiakasuskollisuuteen liitty-
vadn aiempaan teoriaan, joita kasitelldadn tarkemmin luvuissa 2 ja 3. Tutkimuksessa han-
kitun aineiston avulla tutkija jakaa pelaajien eri kasitykset tietynlaisiin kuvauskategorioi-
hin, joiden avulla pystytdaan havainnollistamaan ndiden havaittujen kasitysten eroavai-
suuksia eri henkildiden valilla. Muodostettujen kategorioiden ja alakategorioiden sisalto
kirjoitetaan tutkimuksessa auki, joka auttaa kuvaamaan niiden valisia yhteyksia. Nadin ol-
len aineisto itsessadn toimii kategorisoinnin pohjana. (Syrjala, Ahonen, Syrjaldinen, Saari
1994: 115.) Kuvan 2 (Kuva 2) avulla havainnollistetaan, kuinka taman tutkimuksen ku-

vauskategoriat on muodostettu.
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Aiempaan empiiriseen tutkimukseen perehtyminen

'

Esille nousseiden kasitteiden valisten merkityserojen
tutkiminen

'

Hankittuun aineistoon perehtyminen ja kasitteiden
luominen

'

Kuvauskategorioiden ja alakategorioiden muodostaminen

Kuva 2. Kuvauskategorioiden muodostaminen Syrjalaa ja muita (1994: 115) mukaillen.

Fenomenografista tutkimusta |ahestytdaan aina laadullisen aineiston pohjalta, jolloin tut-
kimuksessa tarkastellaan siitd nousseita erilaisia merkityskokonaisuuksia, jotka tutkija
itse luo tutkittavista kohteistaan. Nain ollen aiemman empiirisen tutkimuksen tuloksia ei
kdyteta luokittelurunkona tulosten analysoinnissa, vaan pikemminkin apukeinona muo-

dostettujen kategorioiden syventdmisessa. (Huusko ym. 2006: 166.)

Vaikka tdssa tutkimuksessa kuvauskategoriat muodostetaan keratyn aineiston pohjalta,
aiempi empiirinen tutkimus toimii ohjaavana apukeinona aineiston tulosten analysoin-
nissa. Aineistosta nousseiden |0yddsten pohjalta ei valttamatta ole tarkoituksena luoda
aiheeseen liittyvia uusia kasitteitd, vaan syvallisemmin analysoida jo aiemmissa tutki-
muksissa esiin nousseita pelaamiseen vaikuttavia tekijoita. Vaikka tutkimuksen aineisto
analysoidaan aineistolahtdisesti, tulkintavaiheessa kootut pitkdaikaisen pelaamisen ja
pelaamisen lopettamiseen liittyvat 16ydokset rinnastetaan aiemman teorian ja siita
nousseiden kasitteiden kanssa niin paljon kuin mahdollista. Tutkimusaiheen uutuuden

vuoksi on kuitenkin todennakoista, etta uusia kasitteita syntyy vaistamatta.
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4.3 Aineiston keruu ja rajaukset

Taman tutkimuksen aineisto kerattiin sahkoisen kyselylomakkeen avulla kahdessa Rovio
Entertainment Corporationin pelissa: Angry Birds 2:ssa ja Angry Birds Dream Blastissa.
Aineisto muodostuu pelaajille osoitetuista avointen kysymysten vastauksista, jotta pe-
laajilta saadaan mahdollisimman laajoja ja kattavia kasityksia pelaamisen kestoon vai-
kuttavista tekijoista. Kysely jarjestettiin kahta eri peligenrea edustavassa pelissa, jotta

vastauksia saataisiin mahdollisimman kattavasti laajalta ja monipuoliselta yleisélta.

Pelaajakyselyyn kootut kysymykset pohjautuvat vahvasti tassa tutkimuksessa esiintyvan
aiemman empiirisen tutkimuksen ymparille. Kyselyyn valikoitui yhteensa seitseman ky-
symysta, vaikka tutkimuksen aineisto pohjautuu vain kyselyn kahden avoimen kysymyk-
sen vastauksiin. Pelaajakyselyn ensimmaisessa kysymyksessa kysyttiin, onko pelaaja ak-
tiivisesti pelannut mitaan mobiilipelida yli kuukauden, eli 30 padivan ajan kerrallaan. Ne
pelaajat, ketka vastasivat pelanneen mobiilipeleja kyseisen ajan tai enemman, paasivat
etenemadan kyselyn toiseen kysymykseen. Jos pelaajat vastasivat pelanneensa mobiilipe-
leja alle kuukauden verran, heidat ohjattiin automaattisesti takaisin peliin ja kysely hei-
dan osaltaan paattyi siihen. Toisessa kysymyksessa pelaajilta kysyttiin syitd, minka vuoksi
he ovat paatyneet pelaamaan valitsemaansa mobiilipelia yli kuukauden verran. Kysymyk-
sessa heitd pyydettiin tarkentamaan, mika pelissa sai heidat palaamaan takaisin paivasta
toiseen, seka mitka tekijat tarkalleen ottaen pelaaja koki pelissa kaikkein houkuttelevim-
miksi. Kolmannessa kysymyksessa pelaajilta kysyttiin kyseisen pelin pelaamisen lopetta-
miseen johtaneita syitd. Neljannessa kysymyksessa selvitettiin, kuinka paljon pelaajat
kayttavat paivittdin aikaa mobiilipelien pelaamiseen. Viidennessa kysymyksessa selvitet-
tiin, minka tyylilajin mobiilipeleja pelaajat tyypillisesti pelaavat. Taman tarkoituksena on
saada selville, edustavatko kyselyyn vastanneet pelaajat vain tiettyja pelityylilajien edus-
tajia. Viimeisissa kysymyksissa pelaajilta kysyttiin heidan sukupuoltaan ja ikddnsa, jotta
aineistoon tarvittaessa voitaisiin liittdd demografiaa koskevia tietoja. Pelaajat pystyivat
valitsemaan ikdansa esitdytettyjen vaihtoehtojen avulla. Kyselyssa pelaajien iat luokiteltiin
ikdryhmien perusteella, kun taas sukupuolta kysyttaessa pelaajat pystyivat halutessaan

valita ‘en halua maaritelld’- vaihtoehdon, jos he eivat sita halunneet spesifioida. Jokainen
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pelaajille osoitettu kysymys oli tdysin vapaaehtoinen, joten halutessaan he pystyivat

poistumaan kyselystd, milloin vain halutessaan.

Koska tama tutkimus on rajattu kasittelemaan free-to-play- mobiilipelien pitkadaikaista
pelaamista ja pelaamisen lopettamiseen vaikuttavia tekijoita, aineistossa keskitytadan
analysoimaan vain niiden pelaajien vastauksia, ketka ovat pelanneet jotain mobiilipelia
aktiivisesti yli 30 paivan ajan. Koska free-to-play mobiilipelialalla asiakasvaihtuvuus on
hyvin suurta jo heti ensimmaisind paivina heti latauksen jalkeen, voidaan olettaa, etta
vain murto-osa pelien pelaajista pysyy peleissa ndinkin pitkdan. Taman vuoksi tassa tut-
kimuksessa pitkdaikaisen pelaamisen pituuden rajaksi madriteltiin yksi kuukausi. Ndin
ollen ne kyselyyn vastanneet pelaajat, ketkd ovat pelanneet mobiilipeleja alle kyseisen
ajanjakson verran, jatetaan tutkimuksessa keratyn aineiston ja tulosten ulkopuolelle. Li-
saksi lakirajoitteisista syista johtuen, kaikki alle 18- vuotiaiden pelaajien vastaukset jate-
taan tutkimuksen ulkopuolelle. Lisdksi, molemmissa peleissa kyselyt paadyttiin toteutta-
maan vain kolmessa englantia didinkielendan puhuvassa maassa: Yhdysvalloissa, Kana-

dassa ja Yhdistyneessa Kuningaskunnassa.

Kyselyn pohjalta onnistuttiin kerdaamaan yhteensa 445 vastausta, joista 225 laskettiin hy-
vaksytyiksi vastauksiksi. Jos kyselyssa molempiin avoimiin kysymyksiin vastattiin vahin-
taan yhdella kokonaisella lauseella, vastaukset laskettiin hyvaksytyiksi. Nain ollen kaikki
vastaukset, joissa oli vastattu pitkdaikaiseen pelaamiseen ja pelaamisen lopettamisen
johtuneita syita vain yhdelld tai muutamalla sanalla, jatettiin tutkimuksessa kokonaan
analysoimatta. Kysely toteutettiin Angry Birds 2:ssa 27.2.2020 Suomen aikaan kello
20:00 alkaen, seuraavaan aamuun 28.2. kello 08:00 asti. Toisessa pelissa, Dream Blastissa
kysely puolestaan toteutettiin 3.3.2020 tdysin samalle ajankohdalle Angry Birds 2:n

kanssa.

4.4. Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Laadullisessa tutkimuksessa tutkijat tyypillisesti kerdadavat enemman tietoa aiheesta, ilmi-

Oista tai kokemuksista halutun ymmarryksen rikastamiseksi. Tutkimuksen tarkoituksena
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ei ole yleistaa olemassa olevia aiheita tai ymparistdja, vaan syvemmin tutkia tiettya il-
mi6ta tai kokemusta, jonka pohjalta voidaan rakentaa lisatietoa tai toimintoja sen ympa-
rille. Pelaajien kasityksida analysoimalla, pystytddn syvemmin selvittamaan pelaamisen
kestoon vaikuttavia tekijoitd. Laadullisessa tutkimuksessa tarjotaan syvempada ja rik-
kaampaa ymmarrysta tietyille asiayhteyksille, mita mahdollisesti saattaa jaada huomioi-
matta kvantitatiivisessa, eli maarallisessa tutkimusmenetelmassa. (Thomas & Magilvy

2011:152.)

Trochimin (2016) mukaan on olemassa nelja kriteerid, joilla voidaan arvioida laadullisen
tutkimuksen luotettavuutta. Nama kriteerit ovat uskottavuus, siirrettavyys, kayttovar-
muus ja yhdenmukaisuus. Uskottavuudelle on olennaista, ettd laadullisen tutkimuksen
tulokset ovat luotettavia ja uskottavia tutkimuksen osanottajan kannalta. Koska laadulli-
sen tutkimuksen nakdkulmasta sen tarkoituksena on kuvata tai ymmartaa tiettyja ilmi-
oOita osallistujan silmista, vain he ovat ainoita, jotka voivat todenmukaisesti arvioida tu-
losten uskottavuutta. Taman vuoksi on hyvin tarkeda pystya tulkitsemaan ja ymmarta-
maan tutkimukseen osallistuvan henkilon nakemyksia, tassa tapauksessa kyselyyn vas-
tanneiden pelaajien nakemyksia mahdollisimman tarkasti. Siirrettavyydelld pyritaan sel-
vittdmaan, kuinka paljon tuloksia pystytaan yleistdamaan tai siirtdmaan muihin asiayh-
teyksiin tai ymparistdihin nahden. Laadullisessa tutkimuksessa tutkija pystyy paranta-
maan siirrettavyytta perusteellisesti kuvailemalla tutkittavaa kontekstia ja siina esiintyvia
keskeisia oletuksia. Trochimin (2016) mukaan kayttévarmuus puolestaan kyseenalaistaa
ja korostaa sitd, kuinka toistettavissa tutkimus on ja olisiko siitd mahdollista saada sa-
manlaisia tuloksia toisellakin kerralla. Taman vuoksi tutkijan tulee jatkuvasti ottaa huo-
mioon muuttuvat tilanteet ja ymparistd, jossa tutkimus tapahtuu. Viimeisella kriteerilla,
yhdenmukaisuudella tarkoitetaan, missa maarin muut voisivat vahvistaa samat tutki-
muksen tulokset. Yhdenmukaisuuden varmistamiseksi voidaan kdyttaa useita menetel-
mia, kuten menetelmien dokumentointi tietojen tarkistamiseksi, toinen tutkija voi tar-
kistaa tiedot ja kyseenalaistaa saisiko hdan samanlaisia tuloksia, seka tietojen tarkastuk-
sen suorittaminen, jossa pyritddn arvioimaan tietojen keruu- ja analysointimenettelyita

puolueellisuuden tai vaaristymien varalta. (Trochim 2016.)
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Aineiston tulosten uskottavuuden takaamiseksi, tuloksissa kadytettiin vain avoimia kysy-
myksia kattavien vastausten saamiseksi. Avoimet kysymykset mahdollistivat kdayttamaan
fenomenografiaa laadullisen tutkimuksen analyysimenetelmana. Lisaksi vastauksissa ra-
jattiin ottamaan huomioon vain ne pelaajat, ketka olivat aktiivisesti pelanneet mobiilipe-
leja yli 30 paivaa kerrallaan. Ndin ollen alle 30 paivaa aktiivisesti mobiilipeleja pelanneet
kayttdjat jatettiin aineistossa analysoimatta ja tulosten ulkopuolelle. Kysely myds toteu-
tettiin kahdessa pelissa ja kolmessa maassa, minka avulla tuloksissa pystytaan tarkaste-
lemaan kuinka vertailtavissa ne ovat toisiinsa nahden. Oletuksena on, etta vastauksissa
mahdollisesti 16ytyy eroavaisuuksia pelistd, maista ja pelaajista riippuen. Lisaksi tata tut-
kimusta varten toteutettu kysely, toteutustapa, pelaajilta saadut vastaukset ja muodos-
tetut kuvauskategoriat ovat kaikki yksityiskohtaisesti dokumentoituna. Kaikki nama
edelld mainitut keinot ja toteutustavat, seka tutkimuksessa tehdyt rajaukset pyrkivat ta-
kaamaan tutkimustulosten kayttévarmuuden. Tietojen tarkka dokumentointi ja yksityis-
kohtainen lapikdaynti moneen otteeseen pyrki my6s varmistamaan tutkimustulosten yh-
denmukaisuutta. Tama auttoi varmentamaan aineiston pohjalta nousseet oikeat tulokset,

jolloin virheiden todenndkoéisyys on mahdollisimman minimaalinen.

Fenomenografia laadullisena tutkimusmenetelmdna on myo6s osaltaan saanut kritiikkia
tutkijan analyysiprosessin lapindkyvyyden osalta (Huusko ym. 2006: 169). Jokainen tut-
kija muodostaa tutkimuksensa kategoriat oman analyysinsa pohjalta, jolloin lukijan voi
olla hankalaa ymmartaa, mihin muodostetut kategoriat pohjautuvat. Koska tutkija on to-
denndkoisesti kdyttanyt omaa subjektiivista nakemystdaan kuvauskategorioiden muodos-
tamisessa, on myos epatodennakoista, ettd muut tutkijat paatyisivat taysin samanlaiseen
kategorioiden muodostamiseen. Kyselyyn osallistujat myds vastasivat kysymyksiin, silla
hetkella oman ymmarryksensa mukaisesti mahdollisesti ilman, etta on pohtinut kyseista

ilmiota aiemmin.

Koska osallistujan ei ole mahdollista palata ajassa taaksepadin tai palata niihin ajatuksiin,

joita heillda on silla hetkelld ollut, ndita tekijoita ei todenndkdisimmin voida muissa
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tutkimuksissa koskaan tdysin toistaa (Cossham 2017: 22-23). Joskus my0s aineiston poh-
jalta luotujen kategorioiden valista vertailua ei tuoda tarpeeksi esille tai ne eivat liity tar-
peeksi toisiinsa, jonka vuoksi luodut kategoriajarjestelmat saattavat jaada puutteellisiksi,
eikd kuvasta niiden valista sidonnaisuutta tarpeeksi hyvin. Jos kategoriajarjestelmien
analysointi jaa keskenerdiseksi, ei voida puhua fenomenografisesta tutkimuksesta.

(Huusko ym. 2006: 169.)
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5 Pitkaaikaiseen pelaamiseen vaikuttaneet tekijat

Tassa luvussa esitelldan tutkimuksessa esiin nousseita tuloksia siitd, minkalaisia kasityk-
sid free-to-play- mobiilipelien pelaajilla on pitkdaikaiseen pelaamiseen vaikuttavista te-
kijoista. Kyselyyn vastanneiden henkildiden kasitykset jakautuivat fenomenografisen tut-
kimuksen mukaisesti neljaan eri kuvauskategoriaan: koettuun sosiaalisuuteen, koettuun
taituruuteen, koettuun immersioon eli pelaamiseen uppoutumiseen ja koettuun pelien
designiin (ks Taulukko 6). Taulukossa 6 tiivistetdan pelaamiseen koettujen vaikuttavien
tekijoiden ymparille luodut paakategoriat ja alakategoriat. Ndiden neljan padkategorian
alle muodostui yhteensa 12 alatason kategoriaa, jotka kuvaavat pelaajien liittamia kasi-
tyksia pitkdaikaisen pelaamisen jatkumiselle. Jokainen padkategoria ja alakategoria kay-
daan lapi omissa luvuissaan ja alaluvuissaan. Kayttdjien nakemyksia tuodaan luvussa tar-
kemmin esille suoria lainauksia apuna kayttden. Lopuksi esitetadn yhteenveto aineiston

pohjalta havaituista 16ydoksista.

Taulukko 6. Pelaajien kasitykset pitkdaikaiseen pelaamiseen vaikuttavista tekijoista

Kategoria 1: koettu sosiaalisuus Kategoria 2: koettu taituruus

e Pelaaminen tiimina Haastavuus

Pelissa eteneminen

e Vuorovaikutus muiden pelaajien

kanssa e Saavutukset
e Kilpaileminen
Kategoria 3: koettu immersio Kategoria 4: koettu pelien design

Pako todellisuudesta

Pelisisallon laatu ja monipuolisuus
e Pelin tarina
e Hahmot

e Viihteellisyys

e Ajan kuluttaminen
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5.1 Koettu sosiaalisuus

Kyselyissa pelaajat nostivat peleissa koetun sosiaalisuuden yhdeksi pitkdaikaisen pelaa-
misen motivaatiotekijaksi (Kategoria 1). Koettu sosiaalisuus kuvaa niita vastauksia, joissa
mobiilipelien erilaiset sosiaaliset elementit liitettiin yhdeksi pelaamisen motivaatioteki-
jaksi. Aineiston pohjalta, koetun sosiaalisuuden alakategorioiksi nousi tiimissa pelaami-
nen, vuorovaikutus muiden pelaajien kanssa, seka kilpaileminen. Nama kdydaan yksitel-

len lapi omissa alaluvuissaan.

5.1.1 Pelaaminen tiimina

34 pelaaja koki tiimissa pelaamisen yhdeksi tarkedksi tekijaksi, minka vuoksi he viihtyvat
peleissa pitkankin aikaa. Pelaajilla oli paljon nakemyksia siita, kuinka peleissa on tarkeaa
edetd yhdessa muiden kanssa ja tuntea kuuluvansa osaksi joukkueilmapiiria. Seitseman
pelaajaa kuvaili, kuinka joukkueen tuoma positiivinen ilmapiiri tekee pelaamisesta nau-

tinnollisempaa.

“"Muut tiimildiset jakavat vinkkejd, kuinka pdidisté tasoissa eteenpdin. llman heitd olisin

varmasti lopettanut pelaamisen jo kauan aikaa sitten.” (P13)

“Tiimiin kuuluminen auttaa saavuttamaan yhteiset tavoitteemme.” (P47)

“Piddn vain tunteesta, ettd kuulun johonkin joukkueeseen.” (P17)

14 pelaajalla oli selva kasitys siitd, ettda muiden oman joukkueen jasenten auttaminen on
olennainen osa tiimityoskentelyd. Nama pelaajat kertoivat samasta asiasta, erilaisia ka-
sitteita kdyttden. Nelja pelaajaa myos tarkensi, etta pelaisivat varsinkin kasuaaleja mo-
biilipeleja viela enemman, jos niissa olisi enemman joukkueena toteutettavia tehtavia.
Yhden pelaajan mielesta tiimissa pelaaminen luo hyvalla tavalla painetta suoriutua yhta

hyvin muihin joukkueen jaseniin ndahden.
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”

”Yksi asia, joka sai minut takaisin peliin, oli muiden auttaminen ja kyky kertoa heille siitd.

(P125)

“Joukkueen kanssa voittaminen on paras tunne! Harmi ettei pulmapeleissé usein ole

mahdollisuutta joukkuepelaamiselle, pelaisin niité silloin paljion enemmdén.” (P3)

”On kiva ndhdd millé tasolla muut joukkueen jdsenet ovat. Se motivoi myés minua pe-

laamaan lisdé ja pdrjédmddn yhté hyvin heiddn kanssaan.” (P102)

5.1.2 Vuorovaikutus muiden pelaajien kanssa

27 henkil6a koki, ettda kommunikointi muiden pelaajien kanssa on tdrkedssa roolissa
osana pelaamista. Pelaajilla oli paljon kasityksia siitd, millaista vuorovaikutuksen tulisi
olla ja mita se pitaa sisallaan. Kymmenen pelaajaa kertoi muodostaneensa ystavyyssuh-
teita peleissa esiintyvien chat- ominaisuuksien kautta. Pelien tarjoamat kommunikaatio-
ominaisuudet ndin ollen tukevat pelien pelattavuutta ja sen monipuolisuutta, mutta ei-
vat valttdmatta suoraan vaikuta pelien varsinaiseen menestykseen. Yksi pelaaja koki mui-
den pelaajien kanssa kommunikoinnin parantavan pelin pelattavuutta varsinkin alkuvai-

heessa, kun taitoa pelista ei ole viela karttunut.

“Ujouteni vuoksi minulle on ollut vaikeaa tavata ihmisid kasvotusten. Peleissé on kuiten-
kin helppo jutella muiden kanssa ja sitd kautta olen tavannut esimerkiksi parhaan ysté-

véni.” (P28)

”Jos pelissé on mahdollista jutella muiden pelaajien kanssa, kysyn yleensd muilta pelaa-
jilta neuvoja tiettyjd tasoja koskien varsinkin pelin alkuvaiheessa, jotta pddsisin etene-

mddn. Téstd on ollut suuri apu uusia pelejd kokeiltaessa.” (P97)

”Tykkddn jutella muiden pelaajien kanssa. Harmillista etté se on usein rajoitettu vain
oman tiimin kesken, sillé mielestdni olisi kiva kuulla myds muidenkin pelaajien kokemuk-

sia.” (P217)
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Ndiden edelld mainittujen vastausten perusteella voi paatelld, etta mobiilipeleissa olisi
mahdollista luoda pelaajien valista keskindista riippuvuutta sosiaalista vuorovaikutusta
lisaamalld. Joissain peleissa sosiaalinen koordinointi voi olla jopa pakollista pelien tavoit-

teiden saavuttamiseksi.

5.1.3 Kilpaileminen

22 pelaajaa kertoi motivoituvan pelaamisesta, jos niissa pystyy kilpailla muita pelaajia
vastaan. Pelien luoma kilpailullisuuden ilmapiiri koettiin yhdeksi syyksi, miksi pelaajat
palaavat pdivasta toiseen peleihin takaisin. Vastausten perusteella, pelaajat nostivat pe-
leissa havaitun kilpailemisen motivoivaksi tekijaksi kolmesta eri syysta: kilpailun avulla
he voivat tyydyttdaa voitontarpeensa, se tarjoaa mahdollisuuden tai syyn parantaa pelaa-

jien omaa suorituskykya ja saa heidat yrittamaan enemman.

”Rakastan voittamista. Mikdan ei ole parempaa kuin huomata parjaavansa pelissa pa-

remmin kuin muut.” (P93)

”Kun nden, ettd muilla pelaajilla menee paremmin kuin minulla, se saa minut yrittdmddn

vield kovempaa.” (P16)

Tassa tutkimuksessa kilpaileminen koettiin pelkdastaan positiivisena tekijana pitkaaikai-
selle pelaamiselle. Parhaimmassa tapauksessa kilpailemisen koettiin tarjoavan vahvaa
pelaamisen motivaatiota, joka auttaa parantamaan pelaajien suorituskykya. Eri tilan-
teissa kilpaileminen ei pelaajille todennakdisesti ole entuudestaan vieras kasite, silla sii-
hen altistutaan tavalla tai toisella jossain eldman vaiheessa. Yksi pelaaja toi myds esille,
ettd rakastaa kilpailemista, mutta se riippuu vahvasti muista pelaajista. Kolme pelaajaa
kuvaili, ettd jos muut pelaajat ottavat havion liian raskaasti, kilpaileminen menettaa sil-

loin helposti hohtonsa.

“Rakastan kunnon kilpailua, mutta sitd ei saa ottaa liian vakavasti. Jos toiset kilpailijat

ovat huonoja hdévidjié, en silloin endd vdilité kilpailla.” (P76)
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5.2 Koettu taituruus

Kyselyissa pelaajat nostivat koetun taituruuden toiseksi pitkdaikaisen pelaamisen moti-
vaatiotekijaksi (Kategoria 2). Taituruuden saavuttamiseksi pelaajien on opittava taitoja,
jonka perusteella heita peleissa testataan. Taituruudella tassa tapauksessa tarkoitetaan
pelissa kerattyja taitoja, jotka pelaaja saavuttaa pitkdaikaisen pelaamisen avulla. Vas-
tausten perusteella, taituruuden alakategorioiksi nousi haasteet ja haastavuus, pelissa

eteneminen ja peleissa koetut saavutukset.

5.2.1 Haastavuus

Pelien haastavuus osoittautui yhdeksi tarkeaksi tekijaksi pitkdaikaisen pelaamisen kan-
nalta. Pelaajat havaitsivat pelien haastavuuden olevan hyvin vaihtelevaa pelista riippuen.
Jos pelin tasot ovat liian helppoja, se ei tarjoa kayttdjille tarpeeksi haastetta pelaamisen
jatkamiselle. Yhteensa 85 kayttdjaa koki pelien haastavuuden positiiviseksi tekijaksi, jolla

on suuri vaikutus siihen, kuinka kauan he pelaavat tiettya pelia.

“Jatkuvat haasteet saavat minut palaamaan takaisin peliin.” (P24)

“Jos pelitasot ovat tarpeeksi haastavia ja hauskoja, jatkan pelaamista.” (P111)

“Minulle on tdrkedd, ettd pelin tasot ovat haastavia, kunhan pystyn pédsemddn ne ldpi

tarpeeksi sinnikkédillé yrittémiselld.” (P105)

”Kuka jaksaisi pelata liian helppoa pelié? On maailman paras tunne, kun pddsee vaikean

tason ldpi!” (P143)

Seitsemadn pelaajaa kertoi peleissa esiintyvien pdivittdin vaihtuvien haasteiden tuovan
piristavaa vaihtelua normaalien tasojen pelaamiselle. Lisdksi, nelja pelaajaa koki nautti-
vansa pelitasojen vaiheittaisesta vaikeutumisesta. Tama auttoi pitdmaan pelaamisen

mielenkiintoa ylla.
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“Pdivittdin vaihtuvat haasteet tuovat peleihin mukavaa monipuolisuutta.” (P9)

”Yhdessd pelissd pdivittdiset haasteet olivat aina tdysin erilaisia, se oli kivaa.” (P119)

“Piddin siitd, kun peli ylléttdd minut. Koskaan ei tiedd tuleeko seuraavaksi helppo vai vai-

kea taso.” (P211)

5.2.2 Pelissa eteneminen

Pelissa etenemisen avulla voidaan vahvistaa kdyttdjien luontaista motivaatiota heidan
osaamisensa ja taituruutensa kannalta. 21 pelaajaa kokivat pelissa etenemisen ratkaise-
vaksi tekijaksi pelaamisen jatkamiselle. Kaikkien vastanneiden kesken, pelissa etenemi-
nen motivoi pelaajia kahdella tavalla: se auttoi pelaajia kehittamaan omia taitojaan ja
padsivat etenemadn lahemmaksi pelien tavoitteitaan. Jos pelaaja ei onnistu etenemaan

pelissd, pelista tulee hanelle hyddyton ja pelaaminen voi paattya hyvinkin nopeasti.

“Nautin pelitasoissa etenemisestd, koska se kehittdd taitojani.” (P38)

“Innostun, kun pystyn nousta tasoissa yléspdin. Se usein pitéd mielenkiintoni yllé pidem-

pddn.” (P77)

”Jédéin pelaamiseen heti koukkuun, kun pdédsen etenemdicin pelissd. Olen pakkomielteinen

kaikkien tasojen ldpipdédsemisesté!” (P82)

Kaikista vastanneista 14 ihmista tarkensi pelissa etenemisen olevan merkityksellista
heille silloin, kun he paasevat etenemaan omin avuin, ilman maksullisia lisasiirtoja. Pe-
lien sisdlla tehtdvat ostot ovat tyypillinen piirre free-to-play- mobiilipeleille ja on miltei
ainoita keinoja, kuinka yritykset saavat kyseisen ansaintamallin peleista tuloja koska kayt-

tajat pystyvat lataamaan pelit ilmaiseksi.
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“Pelkdistdiéin se, ettei minun tarvitse maksaa jokaisesta pienestd asiasta pelissd péidistéik-

seen eteenpdin.” (P235)

”On parasta, kun pystyy edistymddn pelissd ilman, ettd joutuu ostamaan ylimddrdisid

siirtoja.” (P48)

Mobiilipeleissa usein tarjotaan pelaajalle eri tyyppisia paivittdisia palkintoja, useimmissa
tapauksissa pelin sisdista valuuttaa. Paivittdisilla palkkioilla pyritaan tarjoamaan pelaa-
jille kannustimia pelissa etenemiseksi, joka parhaimmassa tapauksessa sitouttaisi heita
pelaamaan pidempaan. Yksi pelaaja kuvaili, ettd pelista saatavat paivittdiset palkinnot

ovat hanelle oleellinen apukeino etenemisessa.

“Pdivittdiset palkinnot helpottavat pelissé etenemistd. Jos niité ei olisi saatavilla, usein

minun pitdisi joko maksaa etenemisestd tai lopetettava pelin pelaaminen.” (P119)

5.2.3 Saavutukset

32 pelaajaa koki peleissa aikaansaadut saavutukset yhdeksi motivoivaksi tekijaksi pitka-
aikaiselle pelaamiselle. Kymmenen kdyttdajaa mainitsi pelien saavutusten yhteydessa saa-
tavat palkinnot olevan isossa roolissa pelikokemusta. Pelaajat kokivat saavuttaneensa

pelissa jotain, kun heidat saanndllisesti palkitaan suoritustensa perusteella.

“Minusta tuntui, ettd saavutin jotain aina kun sain palkinnon pdivittdisten tehtévien suo-

rittamisen jélkeen.” (P75)

”Vaikea kysymys. Piddn ainakin siitd, ettd minut palkitaan melkein joka kerta kun pddisen

seuraavalle tasolle.” (P42)

Seitsemadn pelaajaa kertoi jaksavansa pelata peleja pidemman aikaa varsinkin silloin, kun
he onnistuvat lapdisemaadn peleissa tarjottuja paivittdisia vaihtuvia haasteita. Kuusi pe-

laajaa piti siitd, kuinka he nakevat pelien tulostaulukosta, kuinka he parjaavat naissa
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haasteissa muihin pelaajiin verrattuna. Kaikkien vastanneiden kesken, nama kilpailulli-
suuden elementit koettiin positiivisena asiana, joka motivoi pelaajia parantamaan omia

saavutuksiaan.

”"Mind yleensd pelaan vain pdivittdisié haasteita, koska ne ovat pelitasoihin verrattuna
paljon haastavampia ja monipuolisempia. Ne testaavat omaa osaamistani paljon enem-

mdn. En aina pddse niitd Ipi, mutta silloin kun pddsen, tulen niin iloiseksi!” (P150)

”Se on maailman paras tunne, kun nden etté olen ensimmdisend joukkueestamme suo-

rittanut tehtdvdn loppuun korkeimmilla pisteilld.” (P133)

Vastausten perusteella voidaan paatelld, ettd saavutusten tuoma motivaatio edustaa pe-
laajien sisdista halua jatkaa pelaamista ja jatkaa harjoittelua pelitaitojen hallitsemiseksi.
Pelaajat, joilla on korkea kasitys omasta osaamisestaan, ovat myds motivoituneempia
pelaamaan. He osoittavat sinnikkyytta epdonnistuneiden yritysten jalkeen, joka useim-
missa tapauksissa johtaa pelaajien omien tavoitteiden saavuttamiseen. Taman tyyppiset
pelaajat ndyttdavat nopeasti saavan osaamisen tunteensa takaisin epdonnistumisten tai

takaiskujen jalkeen.

5.3 Koettu immersio

Tassa tutkimuksessa koetulla immersiolla (Kategoria 3) tarkoitetaan peleihin ja sen sisél-
toon uppoutumista. Pelaajat kuvailivat erilaisia tapoja, kuinka he pystyvat muuntautu-
maan osaksi pelimaailmaa. Esille nousi fantasiamaailman luomisen tunne, toiseksi hen-
kiloksi muuntautuminen, mielenkiintoinen pelin juonija vuorovaikutus mielenkiintoisten
hahmojen kanssa. Toisille pelaajille peleihin uppoutuminen johtui padosin niiden viih-
teellisyydesta ja hyvasta tavasta kuluttaa aikaa. Nain ollen koetun immersion alakatego-
rioiksi valikoitui pako todellisuudesta, pelin tarina, hahmot, viihteellisyys ja ajan kulutta-

minen.
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5.3.1 Pako todellisuudesta

13 pelaajaa kertoi mobiilipelien auttavan heita irtautumaan omasta elamastaan ja sen
tuomista haasteista. Viisi pelaajaa koki, ettd mobiilipelien pelaaminen on heille hyva
keino unohtaa ymparillddn tapahtuvat asiat. Nelja pelaajaa kertoi haluavansa I6ytaa pa-
kokeinoja todellisuudesta. Kolme pelaajaa koki, etta peleihin uppoutumalla, he onnistui-
vat hetkeksi unohtamaan tosielaman ongelmansa. Yksi pelaaja tarkensi pelaamisen ole-

van pakokeino todellisuudesta, minka pystyi olemaan tdysin oma itsensa.

”Pelit antavat minulle haluamani vapautuksen, tarvitsemaani mielenrauhaa ja mahdol-

lisuuden olla tdysin oma itseni.” (P81)

“Minusta on tullut peleistd riippuvainen, koska ne antavat minulle tarvittavan pakokei-

non oikeasta eldmdstdni.” (P14)

”Kun olen erittéin stressaantunut, pelaan mobiilipelejd, jotta unohdan omat asiani edes

hetkeksi.” (P1)

“Uppoudun pelaamiseen niin paljon, ettd pystyn sulkemaan kaiken ympdrilténi.” (P96)

Vastausten perusteella voidaan tulkita, ettd osalla pelaajista on taipumusta kokea pelien
virtuaalinen maailma todellisuutta houkuttelevammaksi siksi, ettda ne tarjoavat pelaajille
mahdollisuuden paeta oikeasta elamastaan. Kayttdjien antamien vastausten perusteella
ei kuitenkaan pystyta tulkitsemaan syita siihen, miksi pelaajat alun perin haluavat nadin

tehda.

5.3.2 Pelin tarina

22 pelaajaa kuvaili, ettd peleissa olevat tarinat ja juonet motivoi heita jatkamaan pelaa-
mista. Pelaajista yksikdan ei kuitenkaan spesifioinut, minkalaisista tarinoista oli kyse.

Nelja pelaajaa kertoi pitdvdnsa peleistd, joissa tarina jatkuvasti kehittyy tasoja eteenpdin
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pelatessa. Yksi heista tarkensi, etta pelin tarinallisuus sai hanet kiinnostumaan siitd, mita
pelissa tapahtuu seuraavaksi. Yksi pelaaja kertoi pelin tarinan olleen suurin vaikuttava
tekija pelaamiselle, koska se oli hyva, yksinkertainen ja helposti ymmarrettavissa. Lisaksi,
toinen pelaaja kertoi jatkaneensa pelaamista padosin vain pelissa olevan tarinan vuoksi,

vaikka se ei tuntunut liittyvan pelin muuhun sisalt6on millaan tavalla.

“Mielestdni oli erittéin mukavaa, ettd peliin oli myés liséitty mukaan tarina. Tykkddn, ettei
tasojen pelaaminen ole pelin ainoa idea, vaan siind on myés jotain muuta. Minusta se oli

todella mukavaa.” (P17)

“Huomasin, ettd pelissd oli jokin juoni, joten halusin ndhdé mitd siiné tapahtuu seuraa-

vaksi.” (P99)

706, motivoidut enemmdn, jos pelissd on hyvd tarina. Siind voi ilmetd jotain, mitd ei pe-

listd vdlttdmdttd vield tiedd. Tarinat tekevdt niistd vain mielenkiintoisempia.” (P5)

Tulokset viittaavat siihen, etta ihmisilla on erilaisia mieltymyksia siita, mika pelien tari-
noissa ja juonessa motivoivat heitd pelaamaan. Omalla mieltymykselld voi olla vaikutusta
silhen, kuinka he kokevat mobiilipelit, joissa tarina on oleellisessa osassa. lhmiset, jotka

ovat kiinnostuneita tarinasta, arvioivat sita jokainen omalla tavallaan.

5.3.3 Hahmot

12 pelaajaa koki peleissa esiintyvat hahmot yhdeksi pelaamisen motivaatiotekijdksi.
Kolme pelaajaa perusteli, ettd peleissa missa pelaaja itse pystyy ohjaamaan siina esiin-
tyvaa tai esiintyvia hahmoja, hahmon rooli voi olla erittdinkin tarkea tekija peliin sitou-
tumisessa. Nelja pelaaja kuvaili, ettd mitd enemman pelin hahmo muistuttaa pelaajaa
itsedan, sita viihdyttavampaa pelaaminen on. Samaan tapaan kolme pelaajaa perusteli,
ettd pelihahmojen kustomoinnin ansiosta he pystyvat samaistumaan niihin paremmin.
Toiset kaksi pelaajaa puolestaan kertoivat hahmojen vapaan kustomoinnin olevan ratkai-

seva tekija pelaamiselle.
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“Muistan, ettd halusin ostaa hahmolleni samanlaisia vaatteita, joita kéytin itse. Se oli

niin viihdyttdvaé!” (P27)

“Jatkoin pelaamista, koska halusin muokata oman soturini niin tehokkaaksi kuin mahdol-

lista.” (P71)

“Piddn mahdollisuudesta muokata hahmoja oman mieleni mukaisesti.” (P245)

Yksi pelaaja my0s kertoi pelaavansa pitkdaan peleja, jos han voi itse maaritella hahmonsa
tarinan, valita hahmolle tietyn ulkonaén ja luoda niille valitsemansa persoonalliset omi-
naisuudet. Viisi pelaajaa kokivat samoin, mutta tarkensivat viela hahmojen olevan heille
mahdollisuus kokeilla, millaista on olla taysin erilainen ihminen kuin oikeassa eldmassa
on. Pelaajien vastausten perusteella voidaan pdatelld, etta hahmoihin perustuvia pelaa-
misen motivaatioita on monenlaisia ja niilla voi olla hyvinkin suuri vaikutus koettuun im-

mersioon.

5.3.4 Viihteellisyys

49 pelaajaa oli sitd mieltd, etta pelin viihteellisyys on ratkaisevassa asemalla pelaamisen
jatkumisen kannalta. Kaksi ndista kdyttdjista nosti esiin, etta pelit olivat viihdyttavia ja
niissa oli aina jotain erilaista muihin pelaamiinsa peleihin verrattuna. Nelja pelaajaa yk-
sinkertaisesti totesi, etta pelit viihdyttivat heitd. Yksi pelaaja koki pelissa olevien tehta-
vien olevan viihdyttavia, jotka saivat hanet jatkamaan pelaamista nahdakseen, mita pe-

lissa tapahtuisi seuraavaksi.

“Pelin tdytyy viihdyttédd minua.” (P53)

”Peli oli erittdin viihdyttdvd.” (P104)

”Peli oli viihdyttdvd ilman stressid. Pidédn rauhallisista peleistd, jossa ei ole kiirettd edetd

nopealla tahdilla.” (P88)
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20 pelaajaa myds koki hauskuuden osaksi pelien viihteellisyytta. 15 pelaajaa yksinkertai-
sesti koki pelien olevan hauskoja, jonka vuoksi he viihtyvat pelissa. Nelja pelaajaa tar-
kensi hauskuuden liittyvan peleissa oleviin tasoihin. Kaksi pelaajaa koki pelien olevan
hauskoja ja viihdyttavia, koska niiden sisdltd on tarpeeksi monipuolista. Yksi pelaaja koki

pelin ympariston olevan hauska, joka tekee siita viihdyttavan.

”Pelien on oltava hauskoja, jotta jatkan pelaamista.” (P152)

”Oli hauskaa pelata, koska pelin tasot olivat hyvin monipuolisia.” (P131)

"Hauska ja erilainen peliympdiristé pitéd pelaamisen mielenkiintoisena.” (P200)

5.3.5 Ajan kuluttaminen

Pelaajat nostivat ajan kuluttamisen yhdeksi pitkdaikaiseen pelaamiseen johtavaksi teki-
jaksi. 11 pelaajaa koki pelien pelaamisen hyvana tapana kuluttaa aikaa. Nelja pelaajista
tarkensi pelaavan peleja silloin, kun he eivat keksi muuta tekemista. Kolme pelaajista ker-
toi pelaamiseen uppoutumisen positiivisesti auttavan “ajan tappamisessa”. Pelaajat ker-
toivat pelaavansa esimerkiksi silloin, kun odottavat bussia tai ystavan ndakemista. Yksi pe-
laaja kertoi pelaavansa siksi, koska se auttaa pysymaan kiireisena vapaa-ajallaan. Voi-

daan siis paatelld, ettd pelaaminen on ihmisille yksi keino ehkaista tylsistymista.

“Pelaaminen kuluttaa mukavasti aikaa.” (P59)

5.4 Koettu pelien design

Kyselyssa viimeiseksi pitkdaikaisen pelaamisen paakategoriaksi nousi koettu pelien de-
sign (Kategoria 4). Tahan kategoriaan sisaltyvien kasitysten perusteella, pelin koetulla de-
signilla pelaajat viittaavat peleissa olevaan keskeiseen sisaltéon ja niiden ominaisuuksiin.
Pelaajien nakemysten perusteella pelien koetun designin alakategorioiksi nousi pelisisal-

|6n laatu ja monipuolisuus.
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5.4.1 Pelisisallon laatu ja monipuolisuus

Laadusta puhuttaessa, pelaajat viittasivat pelien sisaltéon, kuten grafiikkaan, pelien toi-
mintojen monipuolisuuteen ja mainosten vahaisyyteen. 19 pelaajaa koki pelien grafiikan
tarkeaksi osaksi niiden laadukkuutta. Nelja pelaajista luonnehti laadukkaan graafisen pe-
lisuunnittelun olevan tarkein tekija pitkaaikaiselle pelaamiselle. Kymmenen pelaajaa koki
pelien laadukkaan grafiikan edellytyksena pelaamisen jatkumiselle. Yksi pelaaja tarkensi
pelaamisen jatkuvan vain, jos pelin grafiikka on tarpeeksi laadukas ja uniikki muihin pe-

leihin verrattuna.

“Pelissé on oltava hyvdlaatuinen grafiikka, jotta pelattavuus olisi miellyttdvdd.” (P41)

”On térkedd, ettd pelissd on hyvd grafiikka.” (P78)

16 pelaajaa yhdisti pelien toimintojen monipuolisuuden, kuten pelitasojen vaihtelevuu-
den osaksi laadukkaan pelin sisdltoa. Seitseman pelaajaa koki, etta pelitasojen ja niissa
esiintyvien mekaniikkojen tulee jatkuvasti vaihdella, mita pidemmalle pelissa edetaan.
Samaan tapaan kuusi pelaajaa tarkensi, etta peliin on tultava jatkuvasti uutta sisaltoa,
jotta pelia olisi hauska pelata pdivasta toiseen. Yksi pelaaja koki pelitasojen yllattavyyden
auttavan pitdmaan pelien sisdltéa tuoreena. Kahden pelaajan mielesta pelien grafiikan

tulee visuaalisesti miellyttaa silmaa.

”Pelin sisdllon ja mekaniikkojen tulee jatkuvasti olla vaihtelevaa, jotta jaksan pelata.”

(P165)

“Pelissd on tultava uutta siséltéd, jotta sitd olisi hauska pelata.” (320)

“Minulle on tdrkedd, ettd pelin siséltd on kaunista. Kiinnitdn paljon huomiota esimerkiksi

siind esiintyviin véreihin ja muotoihin.” (P51)
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Suurimmassa osassa ilmaiseksi pelattavissa mobiilipeleissa esiintyy pelien sisdistda mai-
nontaa. 18 pelaajaa koki pelaamisen yhteydessa ilmestyvien mainosten vahaisyyden
osaksi pelien laadukkuutta. Yksi pelaaja tarkensi, ettd hyvaa pelia jaksaa pelata niin
kauan, kunnes mainoksia alkaa ilmestya liian usein. Nelja pelaajaa kuvaili jaksavansa pe-
lata peleja pitkdaan, kunhan niissa ndy ollenkaan mainontaa. Kolmen pelaajan mielesta

peleissa ilmestyvat mainokset ovat odotettavissa, kunhan niita ei ilmesty liian usein.

”Jos I6yddn hyvién pelin, jaksan pelata sitéd pidempddn, kunhan siind ei ole liikaa mainok-

sia.” (P1)

“Pelaan mieluiten pelejé, joissa on véhdn tai ei ollenkaan mainoksia.” (P314)

5.5 Yhteenveto pelaamisen motivaatioista

Pelaajien nakemykset pitkdaikaisesta pelaamisesta jakautuivat neljaan padkategoriaan:
koetuksi sosiaalisuudeksi, koetuksi taituruudeksi, koetuksi immersioksi ja koetuksi pelien
designiksi. Padkategorioiden alle muodostui yhteensa 12 alakategoriaa, jotka auttoivat
kuvaamaan niita tekijoita, jotka vaikuttavat pelaajien pitkdaikaiseen pelaamiseen. Taulu-
kossa 7 (Taulukko 7) naytetadn, miten pelaajien vastauksissa nousseet kasitykset jakau-

tuivat.
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Taulukko 7. Pitkdaikaiseen pelaamiseen vaikuttavien tekijoiden jakautuminen vastannei-

den pelaajien kesken.

Kategoria 1: koettu sosiaalisuus

Kategoria 2: koettu taituruus

Pelaaminen tiimina (34kpl)

Vuorovaikutus muiden pelaajien

kanssa (27kpl)

Kilpaileminen (22kpl)

Haastavuus (85kpl)
Pelissa eteneminen (21kpl)

Saavutukset (32kpl)

Kategoria 3: koettu immersio

Kategoria 4: koettu pelien design

Pako todellisuudesta (13 kpl)
e Pelin tarina (22 kpl)

e Hahmot (12 kpl)

e Viihteellisyys (49 kpl)

e Ajan kuluttaminen (11 kpl)

Pelisisallon laatu ja monipuolisuus

(29 kpl)

Pelien tuoma haaste nousi pelaajien vastauksissa eniten esille. Yhteensa 85 pelaajaa piti

haastavuutta yhtena motivaatiotekijana pelien pitkaaikaiselle pelaamiselle. 49 pelaajaa

toi vastauksissaan esille pelien viihteellisyyden. Tiimina pelaamisen mainitsi 34 pelaajaa

ja peleissa keratyt saavutukset 32 pelaajaa. Vuorovaikutus muiden pelaajien kanssa tuo-

tiin esille 27 kertaa. Kilpaileminen, sekd pelin tarina mainittiin molemmat yhteensa 22

kertaa. 21 vastauksessa tarkeadksi tekijaksi nousi pelissa eteneminen. 19 pelaajaa koki

pelisisallon laadun ja monipuolisuuden olevan avainasemassa pelaamiselle. Todellisuu-

desta pakenemisen mainitsi 13 pelaajaa, peleissa esiintyvat hahmot 12 pelaajaa. Ajan

kuluttamisen osaksi pelaamisen motivaatiota liitti 11 pelaajaa.
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6 Pelaamisen lopettamiseen johtaneet tekijat

Tassa luvussa tarkastellaan aineistosta esiin nousseita 10ydoksia siitd, mitka tekijat ovat
johtaneet mobiilipelien pelaamisen lopettamiseen. Pelaajien kasitykset jakautuivat kah-
teen eri pddkategoriaan: koettuun huonoon pelattavuuteen ja koettuun motivaation
puutteeseen. Taulukossa 8 tiivistetdan kasityksien perusteella luodut paakategoriat ja
niiden alakategoriat. Jokainen paddkategoria ja alakategoria kdydaan lapi omina lukuinaan
ja alalukuinaan. Kayttajien nakemyksia tuodaan luvussa tarkemmin esille suoria lainauk-
sia apuna kayttden. Lopuksi esitetddan yhteenveto aineiston pohjalta havaituista pelaa-

misen lopettamiseen johtaneista tekijoista.

Taulukko 8. Pelaajien kasitykset pelaamisen lopettamisen aiheuttavista tekijoista.

Kategoria 1: koettu huono pelattavuus | Kategoria 2: koettu motivaation puute

e Maksumuuri e Ajan puute
e Vaikeustaso e Tylsistyminen
e Bugit e Huonot palkinnot

6.1 Koettu huono pelattavuus

Tassa luvussa kasitelldaan pelaajien koettua huonoa pelattavuutta (Kategoria 1) ja siihen
vaikuttavia tekijoita. Pelaajat kokivat pelien pelattavuuden tarkedksi osaksi pelaamisen
jatkamista, kun taas huono pelattavuus nahtiin keskeisena tekijana pelaamisen lopetta-
miselle. Kaikkien pelaajien hyvaksyttyjen vastausten perusteella, pelien huono pelatta-
vuus jakautui kolmeen alakategoriaan: maksuseindan, tasojen vaikeuteen ja peleissa il-
meneviin bugeihin eli pelivirheisiin. Pelaajien esille tuotujen kasitysten perusteella, huo-
nolla pelattavuudella viitataan pelien huonoksi koettuun sisaltéon, kuten niissa esiinty-
viin huonolaatuisiin elementteihin ja ongelmiin. Nama negatiiviset pelikokemukset ovat

lopulta johtaneet pelaamisen lopettamiseen.
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6.1.1 Maksumuuri

41 pelaajaa koki maksumuuriin tormaamisen ratkaisevaksi tekijaksi pelista poistumiselle.
Maksumuuriin tormadamiselld tarkoitetaan joko hyvin hidasta tai lahestulkoon mahdo-
tonta etenemista pelissa, ellei pelaaja ole valmis tekemadan pelin sisdisia ostoja. Nailla
ostoilla pelaajat viittaavat esimerkiksi lisasiirtojen ostamiseen. 30 pelaajaa kuvaili lopet-
taneensa pelaamisen saman tien, jos maksun suorittaminen on ollut ainoa keino pelissa

etenemiselle.

“Minusta on naurettavaa, ettd joissain peleissé on pakko maksaa, jotta voit jatkaa eteen-

pdin. Se on varma tapa saada minut lopettamaan” (P31)

Kolme pelaajaa kertoi maksumuurin olleen ratkaiseva tekija siina vaiheessa, kun lisasiir-
roista maksaminen ei viime kddessa auttanut tasojen lapi padsemisessa. Yhdeksan pe-
laajaa tarkensi maksumuurin olevan yksi tekija, jolla on suuri vaikutus pelien pelattavuu-
teen ja pelikokemukseen. Kolme pelaajaa eivat kokisi maksujen suorittamisen olevan on-

gelmana, jos vaaditut summat olisivat alhaisempia.

”Jos todella nautin jostain pelistd, koen ettéd voisin maksaa joistain lisdominaisuuksista,

jos ne vaan olisivat halvempia.” (P11)

6.1.2 Vaikeustaso

27 pelaajaa koki liian vaikeiden pelitasojen olevan yksi vaikuttava tekija pelaamisen lo-
pettamiselle. 14 pelaajista koki helposti turhautuvansa liian vaikeisiin pelitasoihin. Viisi
pelaajaa koki pelin haasteellisuuden yleisesti ottaen positiivisena tekijand, mutta vain jos
se ilmenee pelissa vaiheittaisesti. Kaksi pelaajaa tarkensi pelin oltava haastava, mutta ei
myd&skaan liian vaikea heti ensimmaisesta tasosta alkaen. Yksi pelaaja koki jatkuvan peli-
tasoissa epaonnistumisen olevan todella epatyydyttdavaa. Toinen pelaajista kertoi mie-

lialallaan olevan vahva vaikutus pelaamiseen. Jos pelaaja kokee olevansa huonolla
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tuulella eikd useiden yritystenkdan jalkeen kykene lapdisemaan pelaamaansa tasoa, se

voi olla tarpeeksi riittava syy pelaamisen lopettamiselle.

”Pelaaminen on kivaa niin kauan, kunnes siitd tulee liian vaikeaa. Luovutan pelin kanssa

heti, jos se on liian vaikea heti ensimmdisestd tasosta Iéhtien.” (P72)

”Miksi haluaisin pelata pelid, jos se on liian vaikea? On olemassa jo tarpeeksi monia

muita tapoja, joka saa minut tuntemaan tyhmdksi.” (P25)

6.1.3 Bugit

Monet pelaajista koki peleissa esiintyvat bugit ratkaisevaksi tekijaksi pelaamisen lopet-
tamiselle. Bugeilla tarkoitetaan pelissa esiintyvia koodivirheitd. Suurin osa vastanneista
kertoi bugeilla olevan negatiivinen vaikutus heidan pelaajakokemukseensa. 23 pelaajaa
koki pelivirheiden selkedsti johtavan pelattavuuden heikkenemiseen ja pahimmassa ta-

pauksessa ne estivat kokonaan pelin pelaamisen.

“Pelivirheet ehdottomasti vaikuttavat pelien pelattavuuteen! Olen rehellisesti sanottuna
saanut niisté tarpeekseni. Niiden takia lopetin lempipelini pelaamisen kaksi kuukautta

sitten.” (P321)

Nelja pelaajaa koki, ettei peleissa esiintyvat hdiriot tai virheet haittaisi pelaamista, jos
niita esiintyisi vain hyvin harvoin. Toiset nelja pelaajaa kertoi pelissa olevien virheiden
korjaamisen kestdaneen niin kauan, etta se lopulta johti pelien poistamiseen. Kaksi pelaa-
jaa tarkensi pelivirheiden usein liittyvan koko ndytdn jumittumiseen, jolloin pelaamista
on mahdotonta jatkaa. Yhden pelaajan mielesta joissain peleissa asiakaspalvelu on ollut
puutteellinen tai puuttunut kokonaan, jonka vuoksi bugeista on ollut vaikeaa kommuni-
koida eteenpdin. Pelaajan mielesta yritysten tulisi panostaa enemman asiakaspalveluun
ja sen laatuun, jotta pelaajat voisivat helpommin raportoida peleissa l6ydetyista vir-

heista.
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”Jos bugeja esiintyy harvoin, se on vield ihan ok. Mutta on ollut useita kertoja, joissa joka
kerta kun avasin pelin, aina sama ongelma ilmeni uudestaan. Lopulta turhaannuin niin

pahasti niihin, ettd lopetin pelaamisen kokonaan.” (P6)

6.2 Koettu motivaation puute

Tassa luvussa kasitellaan pelaajien koettua motivaation puutetta (Kategoria 2) ja sen ala-
kategorioita. Pelaajien vastauksissa motivaation puute jakautui kolmeen alakategoriaan:
ajan puutteeseen, kyllastymiseen ja peleista saataviin koettuihin huonoihin palkintoihin.

Jokainen alakategoria kdaydaan yksitellen lapi omina alalukuinaan.

6.2.1 Ajan puute

Kaikissa vastauksissa, joissa ajan puute valittiin pelaajamotivaatiota alentavaksi tekijaksi,
tuotiin esille samasta nakdkulmasta. Kaikkien 27 pelaajan vastauksen mukaan, he olivat
padtyneet lopettamaan pelaamisen oman kiireisen aikataulunsa vuoksi. Pelien mielui-
suus ei ollut tarpeeksi riittava syy pelaamisen jatkamiselle, jos sille ei pelaajien mukaan

yksinkertaisesti 16ydy tarpeeksi aikaa.

“Minulla ei endd riitd aika pelaamiselle.” (P47)

”Jos minulla olisi ollut enemmdn aikaa, olisin jatkanut pelaamista. Minulla on pdivdssd

vaan noin tunnin verran vapaa-aikaa, kdytén sen mieluummin perheeseeni.” (P71)

14 pelaajaa koki pelaamisen vievan heilta liikaa aikaa jo valmiiksi kiireisista aikatauluis-
taan. Neljan pelaajan mukaan he pelaisivat mielelladn enemman, jos heilla olisi enem-
man vapaa-aikaa. Suurimmassa osassa pelaajien ndakemyksistda mobiilipelit kuitenkin
nahtiin positiivisessa valossa, ajan puutteesta huolimatta. Viisi pelaajista mainitsi, ettei
mobiilipeleja koeta taysin poissuljetuksi tekijaksi, jos heille vapautuisi enemman aikaa

tulevaisuudessa. Kolme pelaajaa kertoi peleissa olevan liilan vdahan kokeilukertoja tasojen
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|lapi padsemiseen, jonka vuoksi ainoa hetki mika on pelaamiselle vapaana, paatyy pel-

kdstaan eldmien tayttymisen odotteluun.

“Angry Birds 2 oli kylld tosi hauska, mutta lopetin pelaamisen ajan puutteen vuoksi. Voi
kylld olla, etté palaan takaisin, jos jossain vaiheessa minulla on taas enemmdén vapaa-

aikaa.” (P76)

6.2.2 Tylsistyminen

Kyselyyn vastanneista 109 pelaajaa koki peliin tylsistymisen isoimmaksi tekijaksi pelaa-
misen lopettamiselle. 75 pelaajaa koki pelien toistuvuuden olevan suurin tylsistymisen
aiheuttaja. Toistuvuudella useimmat pelaajat viittasivat samankaltaisiin pelitasoihin, joi-
hin ei tullut tarpeeksi variaatiota etenemisesta huolimatta. Kuuden pelaajaa tarkensi,
ettd peleissa olevissa paivittdisissa haasteissa, niiden idea pohjautui aina samoihin peli-
mekaniikkoihin. Edetessdadn pelaajat kokivat kaipaavansa peleissa esiintyvia uusia omi-
naisuuksia, joka toisi lisdd haastetta ja pitdisi mielenkiintoa ylla pidempaan. Kolme pe-
laajaa kuvaili lopettaneensa pelaamisen, koska peli oli sisalloltdan tdysin samanlainen,

kuin monet muut aiemmat pelaamansa mobiilipelit.

“Pelistd tuli tosi tylsd, kun piti tehdd samaa asiaa pelitasosta toiseen.” (P110)

”Niistd tuli tylsid, koska peli oli samaa tasosta toiseen.” (P112)

“Jokainen pelitaso oli ihan samanlainen. Ihan oikeasti pelifirmat, néyttékdd meille vdlilld

jotain uutta!” (P181)

“Lopetin, koska olen pelannut samanlaista pelid jo miljoona kertaa aikaisemmin.” (P65)

Kymmenen pelaajaa kertoi uutuuden viehatyksen katoamisen olevan yksi tekija peleihin

tylsistymiselle. Pelien kerrottiin olevan alkuun hyvin erilaisia muihin aiemmin pelattuihin
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peleihin verrattuna, mutta ajan myota muuttuivat tylsiksi. Samaan tapaan nelja pelaajaa

koki pelien tuoman jannityksen katoavan tietyn ajan jalkeen.

“Ensin peli oli erittéin houkutteleva, koska se oli niin erilainen muihin pelaamiini peleihin

verrattuna. Ajan myétd siitd tuli kuitenkin tylsé.” (P213)

Tylsistyminen liitettiin myds liian helppoihin pelitasoihin, mika ei tuonut pelaajille tar-
peeksi haastetta. Viisi pelaajaa koki tarkedksi, ettei pelien tasot saa olla liilan helppoja,
jotta kyllastymista ei tapahtuisi niin nopeasti. Ndiden pelaajien silmissa olisi tarkeaa, etta
peliyritykset panostaisivat pelien tasojen tasapainotukseen, jotta tasojen vaikeusaste
olisi mahdollisimman vaihtelevaa. Jokainen pelaajista tarkensi, etta silla olisi voinut olla

huomattava vaikutus pelaamisen jatkamiselle.

”Yleensdi jos pelitasot eiviit ole riittdvdn haastavia, pelaamisesta tulee tylsdd ja menetdn

kiinnostukseni.” (P61)

“Tylsistyn pelaamiseen, jos tasot ovat liian helppoja. Toivoisin, ettd peliyritykset panos-

taisivat enemmdn tasojen tapapainottamiseen.” (P57)

6.2.3 Huonot palkinnot

Mobiilipeleissa pelaajia tyypillisesti palkitaan pelissa olevan haasteen, kuten vaikean pe-
litason jdlkeen. Tyypillisia haasteita voi olla esimerkiksi vihollisen kukistaminen, uuden
tason saavuttaminen tai pelisisallén loppuun padaseminen. 45 kyselyyn vastanneista pe-
laajista koki peleista saatavien palkintojen huonon laadun olevan yksi syy pelaamisen

lopettamiselle. Yhdeksan pelaajaa koki huonojen palkintojen tekevan peleista tylsempia.

“Pelistd saatavat palkinnot olivat niin surkeita, ettd ihan itketti.” (P25)

Kymmenen pelaajan mukaan peleista saatavat palkinnot eivat usein vastanneet heidan

odotuksiaan. Monet pelaajista kertoi olleen jumissa tietyssa tasossa useiden viikkojen
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tai kuukausienkin ajan ja vihdoin onnistuessaan etenemadan, kovasta yrityksesta saatu

palkinto koettiin usein hyodyttomaksi tai tyydyttamattomaksi yritykseen nahden.

“Raadoin viikkoja pddistéikseni etenemddn pelissd ja palkinto olikin niin huono, ettei se

hyédyttédnyt minua mitenkédn.” (P250)

“Arsyttdvintd on pelata samaa tasoa uudestaan ja uudestaan. Kun vihdoinkin pédsin sen
ldpi, sain palkkioksi vain muutaman kolikon. Mielesténi pelagjille olisi reilua, ettd palkin-

not parantuisivat, mité pidemmdille pelissé péédsee etenemddn.” (P13)

Kolme pelaajaa koki peleista saatavien palkintojen olevan liilan samankaltaisia tasoissa
etenemisestd huolimatta. Pelaajat kuvailivat, ettd he tuntevat ponnistelunsa merkityk-
sellisiksi. Pelaajien mukaan heidan palkitsemisensa ja kovan tydn tunnustamisella olevan
positiivista vaikutusta pelattavuudelle, mika puolestaan lisda pelaajien motivaatiota pe-

laamisen jatkamiselle.

“Lopetin pelaamisen, koska minua drsytti, etté jokaisen tason jdlkeen sain aina vaan sa-
”

mat palkinnot. Miksi jatkaisin pelaamista, jos palkinnot eiviit ole pelaamisen arvoisia.

(P281)

6.3 Yhteenveto pelaamisen lopettamiseen johtaneista tekijoista

Pelaajien vastaukset jakautuivat kahteen pddkategoriaan: koettuun huonoon pelatta-
vuuteen ja koettuun motivaation puutteeseen. Padkategorioiden alle muodostui yh-
teensa kuusi alakategoriaa, jotka auttoivat kuvaamaan tekijoita, joilla pelaajat kokivat
olevan vaikutusta pelaamisen lopettamiselle. Taulukossa 9 (Taulukko 9) tiivistetdaan, mi-

ten pelaajien vastauksissa esiin nousseet kasitykset jakautuivat.
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Taulukko 9. Pelaamisen lopettamiseen johtaneiden tekijoiden jakautuminen 272 vastan-

neen pelaajan kesken.

Kategoria 1: koettu huono pelattavuus

Kategoria 2: koettu motivaation puute

e Maksumuuri (41 kpl)
e Vaikeustaso (27 kpl)
e Bugit (23 kpl)

e Ajan puute (27 kpl)
e Tylsistyminen (109 kpl)
e Huonot palkinnot (45 kpl)

Pelaajien vastauksissa tylsistyminen mainittiin 109 kertaa, jonka vuoksi se nousi suurim-

maksi vaikuttavaksi tekijaksi pelaamisen lopettamiselle. Peleista saatavat huonot palkin-

not mainittiin toiseksi eniten, 45 vastauksella. 41 pelaajaa piti maksumuuria isoimpana

syyna pelaamisen lopettamiselle. Ajan puute ja pelien vaikeustaso mainittiin molemmat

27 kertaa. Viimeiseksi pelaamisen lopettamisen vaikuttavaksi tekijaksi mainittiin peleissa

esiintyvat bugit, eli peleissa havaitut ohjelmointivirheet.
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7 Tutkimustulosten analysointi ja tarkastelu

Tassa luvussa tarkastellaan tutkimuksen tuloksia pelien pitkdaikaiseen pelaamiseen ja
pelaamisen lopettamiseen vaikuttavista tekijoista. Luvussa analysoidaan tutkimuksessa
esiin nousseita tarkeimpia |0ydoksia aiemman empiirisen tutkimuksen valossa, seka vas-
tataan tutkimuksessa asetettuihin kahteen paakysymykseen. Lopuksi luvussa esitellaan

tulosten pohjalta vedettavat johtopdatokset.

7.1 Mitka tekijat vaikuttavat pitkdaikaiseen pelaamiseen?

Tutkimuksen tulosten perusteella pitkdaikaiseen pelaamiseen vaikuttavat tekijat jakau-
tuvat neljaan padkategoriaan: pelien sosiaalisiin elementteihin, pelaamisella hankittuun
taituruuteen, peliin uppoutumiseen ja pelien koettuun designiin. Ndiden neljan katego-
rian alla pitkdaikaiseen pelaamiseen vaikutti yhteensa 12 tekijaa, jotka kasitellaan tar-

kemmin seuraavissa kappaleissa.

Pelaamisen taituruudessa, suurin osa pelaajista koki pelien sopivan haastavuuden isoim-
maksi motivaatiotekijaksi pelaamisen pitkdaikaiselle jatkumiselle. Haastavuus auttoi pi-
tamaan pelaajien mielenkiintoa yll3, joka motivoi heitad jatkamaan paivasta toiseen. Pe-
laajien kokemaa pelien haastavuutta ei aiemmassa pelaamisen motivaatioihin tutkimuk-
sessa ole noussut esille, jonka vuoksi se koetaan tutkimuksessa uudeksi 16yddkseksi. Pe-
laajien koetut saavutukset tukevat Tengin (2017, 143) ja Yeen (2016: 772-773) aiempia
l6ydoksia, joiden mukaan peleissa olevien tavoitteiden saavuttaminen parantaa pelaa-
misen motivaatiota. Tutkimuksessaan Teng (2017, 143) liitti pelissa tavoitteita kohti ete-
nemisen osaksi saavuttamisen tunnetta, joka nousi myds taman tutkimuksen tuloksissa

esille yhdeksi pelaamisen jatkumiseen vaikuttavaksi motivaatiotekijaksi.

Myds pelaajien kokemalla pelaamiseen uppoutumisella eli immersiolla saatiin tukea
aiemmalle tutkimukselle. Kuten Yeen (2016: 772-773) tutkimus on osoittanut, pelaaja,
joka pystyy pelissd muuntautumaan taysin toiseksi henkiloksi tosielamaansa verrattuna

ja pystyy vapaasti muokkaamaan hahmonsa ulkondkoa itseaan miellyttavaksi, pystyy
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uppoutumaan pelaamiseen tavalla, joka auttaa hanta pakenemaan tosielamansa ongel-
milta. My6s Molinillo ja muut (2018: 179-180) korostivat pelisisallén kustomoinnin tar-
keyttd pelaamiseen vaikuttavana tekijana. Tutkimustulosten perusteella voidaan samaan
tapaan todeta, ettd pelaajien koettu todellisuudesta pakeneminen ja muokattavissa ole-
vat hahmot vaikuttivat positiivisesti pelaajien koettuun immersioon, mika puolestaan
johti pitkaaikaiseen pelaamiseen. Tassa tutkimuksessa havaitut peleissa esiintyvat van-
gitsevat tarinat ja juoni koettiin myds osaksi pelaamiseen uppoutumista. Pelien tuoma
viihteellisyys nousi tutkimuksessa isoksi pelaamisen motivaatiotekijaksi, joka on puoles-
taan myds linjassa Molinillon ja muiden (2018: 179-180), seka Lun ja Wangin (2008: 512-
513) viihteellisyyden teorian kanssa. Molinillon ja muiden (2018: 179-180) tutkimuksen
mukaan niilla kayttdjilla, keilla on tapana pelata vapaa-aikanaan, kokivat viihtyvyydella
olevan suuri merkitys pelaamisen motivaatioissa. Tassa tutkimuksessa pelaajat kokivat
myds pelaamiseen uppoutumisella olevan positiivinen vaikutus ajan kuluttamiseen. Pe-
lin tarina ja ajan kuluttaminen osana immersiota koetaan uusiksi [6yd&ksiksi, silla aiem-
missa tutkimuksissa ei nditd pelaamisen motivaatioihin vaikuttavina tekijoind noussut

esille.

Tulosten perusteella pelaajat liittivat pelien sosiaaliset ominaisuudet myo6s tarkeaksi
osaksi pitkdaikaista pelaamista. Pelaajien korostamat vastaukset tukivat vahvasti aiem-
paa teoriaa tiimina pelaamisesta (Yee 2016: 772-773) ja pelaajayhteisollisyyden tarkey-
destd (Lee 2009: 864-865; Teng 2017, 143; Wei & Lu 2014: 323-324; Lu & Wang 2008:
512-513; Yee 2016: 772-773; Choi & Kim 2004: 22-23). Kuten tassa tutkimuksessa, myos
Yee (2016: 772-773) mainitsi peleissa havaitun kilpailuvietin olevan olennainen motivaa-
tiotekija pelaamiselle: pelaajat haluavat tulla haastetuksi ja kilpailla muiden kanssa. Tu-
losten perusteella pelaajat kokivat ndiden sosiaalisten ominaisuuksien parantavan pelien
pelattavuutta, jolla oli myds positiivinen vaikutus pitkdaikaiselle pelaamiselle. Taman tut-
kimuksen tulosten perusteella pelaajat nostivat kilpailemisen motivoivaksi tekijaksi kol-
mesta eri syysta: se tyydyttaa pelaajien kokemaa voittamisen tarvetta, tarjoaa mahdolli-
suuden parantaa pelaajien omaa suorituskykya ja saa heidat yrittdmaan entista enem-

man.
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Merikivi ja muut (2017: 417-418) havaitsivat pelien uusien ominaisuuksien kdyttoéon-
oton ja pelien estetiikan parantavan pelaajien kokemaa nautintoa ja pelaamisen moti-
vaatiota. Myds taman tutkimuksen tuloksista selvisi, etta pelien ominaisuuksien moni-
puolisuus ja sen graafisesti hyva laatu koettiin pelaamista motivoivaksi tekijoiksi. Pelaa-
jat kokivat monipuolisen pelisisallén, kuten vaihtelevien pelitasojen tuovan pelaamiseen
tarpeeksi vaihtuvuutta ja monipuolisuutta, eivatka pelaajat sen vuoksi helposti kyllasty-
neet pelisisaltoon. Pelaajat kokivat myds mainosten vahaisyydelld olevan merkittava vai-

kutus pelien koettuun hyvaan laatuun ja positiiviseen pelikokemukseen.

Tutkimuksen aineistossa nousseet tulokset eivat kuitenkaan tarjonneet tukea kaikille
aiemmissa tutkimuksissa mainituille pelaamiseen vaikuttaville tekijoille, kuten peliaddik-
tiolle (Lu & Wang 2008: 512-513), helppokayttoisyydelle (Merikivi ym. 2017: 417-418),
mielihyvan tunteelle (Wei & Lu 2014: 323-324) ja pelaajakohtaisen pelikokemuksen op-
timoinnille (Choi & Kim 2004: 22-23). Tulosten eroavaisuudet olivat kuitenkin oletetta-
vissa, sillda monet aiemmat pelaamista kasittelevat tutkimukset edustivat toisia pelityy-
leja, kuten verkkopeleja tai mobiilipeleja yleisesti. Lisdksi, tassa tutkimuksessa tutkittiin
vain pitkdaikaiseen pelaamiseen vaikuttavia tekijoita, jolloin kaikki pelaajat, jotka olivat

pelanneet yhta mobiilipelia alle kuukauden verran, jatettiin tutkimuksen ulkopuolelle.

7.2 Mika saa pelaajan lopettamaan pelaamisen?

Koska aiemmat tutkimukset ovat keskittyneet ymmartamaan pelien pelaamiseen vaikut-
tavia motivaatiotekijoita ja asiakaspoistuvuuden ehkdisemisen ennustamista, aiempaa
tutkimusta free-to- play mobiilipelien pelaamisen lopettamisen syille ei parhaan tietoni
mukaan ole olemassa. Nain ollen tassa tutkimuksessa esiin nousseet pelaamisen lopet-
tamiseen johtaneet syyt voidaan luokitella tutkimusalalle uusiksi |6ydoksiksi. Tassa tut-
kimuksessa pelaamisen lopettamiseen johtaneet syyt jakautuivat kahteen paakategori-
aan: pelien koettuun huonoon pelattavuuteen ja koettuun motivaation puutteeseen.
Ndiden kategorioiden alle pelaamisen lopettamisen isoimmiksi vaikuttaviksi tekijoiksi

nousi vastaan tullut maksumuuri, pelien vaikeustaso, bugit eli pelivirheet, ajan puute,
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tylsistyminen ja peleista saatavat huonot palkinnot. Jotta pelaajien elinkaarta saataisiin
mobiilipeleissa pidennettyd, nditd edella mainittuja pelaamisen lopettamiseen johtavia

tekijoita tulisi pyrkia pelisuunnittelussa minimoimaan niin paljon kuin mahdollista.

Vaikka Kawalen ja muiden (2009: 423) mukaan toistoaikoja, peli-istuntojen pituuksia ja
istuntovaleja monitoroimalla pystytdadan mittaamaan pelaajien aktiivisuutta pelissa, ne ei-
vat viime kadessa kuitenkaan paljasta syitd pelaamisen lopettamiselle. Tutkimustulok-
sissa ilmeni, etta pelaajat liittivat peleissa havaitut maksumuurit, liilan vaativat pelitasot
ja peleissa havaittavat bugit merkittaviksi tekijoiksi pelien huonolle pelattavuudelle. Iso
osa pelaajista koki peleissa havaittavien maksumuurien vaikuttavan negatiivisesti pelaa-
jakokemuksiinsa, joka lopulta johtui pelista poistumiseen. Maksumuurin takia lopetta-
neet pelaajat kokivat peleissa etenemisen olevan hyvin vaikeaa tai mahdotonta, elleivat
he maksaneet pelissa etenemisesta. Kun pelaajilta vietiin etenemisen mahdollisuus pois,
se johti pelaamisen lopettamiseen. Lisaksi, vaikka pelien tuomat haasteet ja haastavuus
koettiin yhdeksi motivaatiotekijaksi pitkdaikaiselle pelaamiselle, samoilla ominaisuuk-
silla oli myds vaikutus pelaajapoistumiseen. Jos pelitasoista tuli liian vaikeita ja ndin ollen
teki pelissa etenemisesta mahdotonta, pelaajat lopettivat pelaamisen. Myds peleissa ha-
vaitut bugit, eli pelivirheet koettiin kolmanneksi huonoon pelattavuuteen vaikuttavaksi
tekijaksi. Jos bugit olivat usein toistuvia ja vaikuttivat pelien kunnolliseen pelattavuuteen,

se riitti syyksi lopettamiselle.

Tutkimustuloksissa huomattiin myds, ettd koettuun motivaation puutteeseen liitettavat
tekijat, eli ajan puutteellisuus, tylsistyminen ja peleista saatavat huonot palkinnot johti-
vat pelaamisen lopettamiseen. Ajan puutteesta puhuttaessa, suurin osa pelaajista koki
heilla olevan joko liian vdhan, tai ei ollenkaan aikaa pelaamiselle. Vaikka pelit ja pelaami-
nen yleisesti ottaen koettiin positiivisena asiana, ajan puutteen vuoksi sita ei koettu tar-
peeksi riittava syy pelaamisen jatkamiselle. Pelaajat kokivat peleissa havaitun toistuvuu-
den suurimmaksi tylsistymisen aiheuttajaksi, joka puolestaan nousi tutkimuksessa suu-
rimmaksi pelaamisen lopettamisen aiheuttavaksi tekijaksi. Jos pelien tasot tai niissa suo-

ritettavat haasteet olisivat olleet vaihtelevampia ja monipuolisempia, olisivat pelaajat
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todenndkoisemmin jatkaneet pelaamista pidempaan. Peleista saatavat huonot palkinnot
koettiin myos merkittavaksi pelaamisen lopettamiseen vaikuttavaksi tekijaksi. Pelaajat
kokivat, etteivat kovalla yritykselld saadut palkinnot usein vastanneet heidan odotuksi-
aan. Jos peleista saatavia palkintoja ei koettu tarpeeksi motivoiviksi pelissa etenemiseen

nahden, pelaajat saattoivat lopettaa pelaamisen hyvinkin nopeasti.

7.3 Johtopaatokset ja kdaytannon kontribuutiot

Tassa luvussa tehdaan tutkimuksen tulosten pohjalta vedettavat johtopaatokset siita,
mitka tekijat eniten vaikuttavat pitkdaikaisten pelien pelaamiseen ja pelaamisen lopet-
tamiseen. Johtopaatdksissa tuodaan esille nakemyksia siita, milla kaytannon keinoilla pe-
liyritykset pystyisivat parantamaan peliensa sisaltdoa asiakkaidensa pitkaaikaisen sitout-

tamisen parantamiseksi.

Nailla tekijoilla oli suurin vaikutus free-to-play- mobiilipelien pitkdaikaiseen pelaamiseen:

Pelien haastavuus
Pelien viihteellisyys
Tiimissa pelaaminen

Saavutukset

LA A

Vuorovaikutus muiden pelaajien kanssa

Peliyritysten tulisi ottaa ylla mainitut pelaamisen motivaatiotekijat peleissaan huomioon
asiakkaiden pitkdaikaisen sitouttamisen takaamiseksi. Pelien sopiva haastavuus nousi
vastaajien kesken tarkeimmaksi tekijaksi pitkdaikaiselle pelaamiselle. Pelinkehittdjien
nain ollen tulisi keskittya pelitasojen tasapainottamiseen, jotta pelaajat saisivat mahdol-
lisimman vaihtelevia ja ennalta-arvaamattomia haasteita. Jos peli koetaan heti alussa
liian helpoksi, pelaaja ei todennakoisesti koe tarvetta jatkaa pelaamista pidemmalle. Jos
peli on liian vaikea ja pelissa eteneminen on mahdotonta, pelaaja todenndkdisesti pois-
tuu melko nopeasti. Estetylld pelin etenemiselld koettiin olevan vahva negatiivinen vai-

kutus pelaajakokemukseen. Haastavuuden lisdksi, pelaajan on myds koettava peli
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viihdyttavaksi. Ndin ollen peleissa on oltava viihdearvoa, jotta pelaajat kokisivat pelaa-
misen nautinnolliseksi ajanvietteeksi. Peleihin tulisi sisallyttaa myds sosiaalisia element-
tejd, kuten tiimissa pelaamista. Talldin pelaajat voivat halutessaan esimerkiksi kommu-
nikoida toistensa kanssa, auttaa muita pelissa etenemisessa tai esimerkiksi kysymaan
muilta neuvoja. Pelaajat nakivat myds peleissa koetut saavutukset hyvin motivoivaksi
elementiksi. Siksi peleissa tulisi olla selkeita tavoitteita, joita kohti pelaaja pyrkisi etene-
maan. Jotta se koettaisiin mahdollisimman motivoivaksi, pelaajille tulisi tarjota palkin-
toja, joita he voivat hyodyntaa apukeinona esimerkiksi pelissa etenemiseen tai muihin

peleissa oleviin elementteihin.

Pelaamisen lopettamiseen puolestaan vaikutti eniten:

Tylsistyminen
Huonot palkinnot
Maksumuuri

Liian vaikeat pelitasot

LA A

Bugit eli pelivirheet

Jotta pelaajapoistumista free-to-play- mobiilipeleissa pystyttdisiin ehkdisemaan mahdol-
lisimman paljon, peliyritysten tulisi valttaa naita ylla mainittuja pelikokemukseen nega-
tiivisesti vaikuttavia tekijoita. Pelaajat kokivat peleihin tylsistymisen isoimmaksi tekijaksi
pelaamisen lopettamiselle. Tylsistymisen ehkdisemiseksi, pelien sisallén tai siina esiinty-
vien ominaisuuksien tulisi olla mahdollisimman monipuolisia ja vaihtelevia, mita pidem-
malle pelaaja padsee pelissa etenemdan. Suurin osa pelaajista koki pelien toistuvuuden
eniten aiheuttavan tylsistymista. Nain ollen peleissa olisi hyva sadnndllisesti esitella vaih-
tuvia pelitapahtumia, muuttuvia pelin sisdisia teemoja ja uusia pelimekaniikkoja, jotta
pelaajien mielenkiinto pysyisi ylla niin pitkdan kuin mahdollista. Peleista saatavat huonot
palkinnot mainittiin toiseksi suurimmaksi syyksi pelaamisen lopettamiselle. Pelaajille on
hyvin tarkeaa, etta saatavat palkinnot koetaan tarpeeksi palkitseviksi. Jos palkinto ei vas-

taa pelaajien pyrkimyksia peleissa etenemiselle, heitd ei mydskdaan motivoi mikdan
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jatkamaan. Mita pidemmalle pelaajat padsevat, sita paremmiksi palkintojen tulisi muut-
tua. Kolmanneksi suurin syy lopettamiselle oli peleissa vastaan tuleva maksumuuri, jol-
loin pelaaja ei padse mitenkddn etenemaan pelissa ilman lisamaksun suorittamista. Free-
to-play-mobiilipeleissa tata ei tulisi koskaan tapahtua, silld pelit ovat suunniteltu il-
maiseksi pelattaviksi. Maksumuuriin térmaaminen on puhtaasti kiinni siitd, kuinka haas-

tavia pelinkehittdjat haluavat pelitasojensa olevan.

Neljas pelaamisen lopettamisen syy, eli liian vaikeat tasot ovat myds osittain yhteydessa
maksumuuriin tormadamisen kanssa. Pelitasojen tasapainottaminen, liian vaikeiden taso-
jen poistaminen tai helpottaminen vahentaisi kyseista ongelmaa. Ndiden huomaa-
miseksi ja optimoimiseksi, pelinkehittdjien tulisi jatkuvasti monitoroida pelin sisdisia
metriikoita, kuten asiakaspoistuvuutta, minkd perusteella voidaan maaritelld missa ta-
sossa suurin osa pelaajista poistuu. Viides syy pelaamisen lopettamiselle oli peleissa
esiintyvat bugit, eli pelivirheet. Peleissa esiintyvat bugit johtuvat paasaantodisesti inhimil-
lisista virheista pelikoodissa. Virheiden ehkaisemiseksi peliyritysten tulisi panostaa pe-
lien laadun jatkuvaan varmistamiseen ja pelien testaukseen, ennen uusien peliversioiden
julkistamista. Uusia paivityksia kayttoon ottaessa, peleihin lisattava uusi sisalto tulisi en-
sin suunnitella ja toteuttaa laadukkaasti seka huolella, jonka jalkeen se tulisi laajasti tes-
tata ennen lopullista julkaisua. Bugien I6ytamiseksi, yritysten tulisi lisaksi tarkasti moni-
toroida pelaajilta tulevaa dataa ja asiakaspalvelun kautta ilmenevaa palautetta. Jos peli-
virheita syysta tai toisesta ilmenee, olisi tarkedaa huomata ja saada korjattua ne mahdol-
lisimman nopealla aikataululla niin, ettei se kerkeaisi pidemmalla aikavalilla negatiivisesti
vaikuttamaan pelien pelattavuuteen. Jos ndin sattuu kdaymaan, yritysten tulisi tavalla tai

toisella hyvittaa tama asiakkaillensa, kuten muillakin aloilla on tapana.
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8 Diskussio

Taman tutkimuksen tarkoituksena oli selvittaa, mitka tekijat pelaajien nakékulmasta vai-
kuttavat free-to-play- mobiilipelien pitkdaikaiseen pelaamiseen ja pelaamisen lopettami-
seen. Tutkimus tarjosi seka tukea aiemmalle pelaamiseen motivaatiotekijoiden empiiri-
selle tutkimukselle, ettd nosti esiin uusia I6ydoksia pelaajapoistumiseen johtaneista te-
kijoista. Tutkimuksessa onnistuttiin vastaamaan tutkijan asettamiin tutkimuskysymyksiin,
seka luomaan lisad ymmarrysta free-to-play- mobiilipelialan asiakkaiden pitkdaikaiseen

sitouttamiseen vaikuttaviin tekijoihin.

8.1 Merkittavimmat tutkimustulokset

Teoreettisesta nakdkulmasta katsottuna, tama tutkimus tarjoaa kahdenlaista tukea
aiemmalle mobiilipelialan tutkimukselle. Ensimmaiseksi, tutkimustuloksissa nousseita
pitkdaikaiseen pelaamiseen vaikuttavia motivaatiotekijoita pystytadan onnistuneesti tu-
kemaan aiemman teorian pohjalta. Talla tutkimuksella pystytdaan myds tarjoamaan tar-
kempia pelaajien kasityksia siitd, mitka tekijat auttavat takaamaan pelaamisen pitkaai-
kaista jatkumista, seka syita pelaamisen lopettamiselle. Ndita kahta tekijaa ei yhdessa
olla aiemmin mobiilipelialalla tehdyissa tutkimuksissa tutkittu. Toiseksi, tdssa tutkimuk-
sessa esiin nousseet pelaamisen lopettamiseen johtaneet syyt tarjoavat tdysin uusia I6y-
doksia alan teoreettiselle tutkimukselle, silla aiempaa tutkimusta pelaajapoistumiselle ei
|6ydy. Asiakaspoistuvuutta on mobiilipeleissa aiemmin tutkittu padosin poistuvuuden
ennustamisen nakokulmasta (Hadiji ym. 2014: 7; Runge ym. 2014: 1,8; MiloSevic ym.
2017: 326, 331; Kawale ym. 2009: 423) Vaikka tdssa tutkimuksessa kasitelldan vain free-
to-play-mobiilipelien pelattavuutta, voidaan kuitenkin olettaa, etta esiin nousseet 16y-
dokset ovat myds rajatussa madrin sovellettavissa myos muille pelialoille, kuten konsoli-

ja tietokonepeleihin.

Taman tutkimuksen aineistossa esiin nousseet havaitut pelaajien pitkdaikaiseen pelaa-
miseen vaikuttavat motivaatiotekijat, kuten koetut saavutukset (Teng 2017; Yee 2016),
pelissd eteneminen (2017, 143), pelaamiseen uppoutuminen (Yee 2016), viihteellisyys

(Molinillo ym. 2018; Lu & Wang 2008), pelisisallon laatu ja monipuolisuus (Merikivi ym.
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2017: 417-418), pelien sosiaaliset ominaisuudet, kuten tiimissa pelaaminen ja muiden
pelaajien kanssa kommunikoiminen (Lee 2009, Teng 2017, Wei & Lu 2014, Lu & Wang
2008, Yee 2006, Choi & Kim 2004), seka kilpaileminen (Yee 2016) tukevat osaltaan aiem-
pia pelaajamotivaatioita kasittelevia tutkimuksia. Pelien tarina ja ajan kuluttaminen
osana immersiota nousi tutkimuksessa esiin uusina 16yddksind. Tutkimukselle uudeksi ja
tarkeimmaksi pitkaaikaisen pelaamisen 16yddkseksi nousi pelien koettu haastavuus. Suu-
rin osa pelaajista koki, ettd pelien sopivalla haastavuudella he pystyivat haastamaan

omia taitojaan, joka piti pelaajien mielenkiintoa ylla pidempaan.

Mita suurempi painoarvo asiakkaiden pitkdaikaisella sitouttamisella on, sita tarkeampaa
pelijulkaisijoille on ymmartaa peleissaan tekijoita, jotka johtavat asiakaspoistuvuuteen
(Kawale ym 2009: 423). Free-to-play-mobiilipelien pelaamisen lopettamisen syille ei
l6ydy aiempaa tutkimusta, minka vuoksi kaikki tuloksissa nousseet pelaamisen lopetta-
miseen vaikuttavat tekijat edustavat alalle tdysin uusia |6ydoksid. Suurimmiksi pelaami-
sen lopettamisen syiksi nousi tylsistyminen, huonot palkinnot ja vastaan tullut maksu-
muuri. Lisdksi pelaamisen lopettamiseen vaikutti liilan vaikeat pelitasot, vastaan tulleet
bugit eli pelivirheet ja ajan puute. Jotta peliyritykset pystyisivat parantamaan pelaajiensa
pelikokemusta ja vahentamaan asiakaspoistuvuutta, tulisi heidan pyrkia minimoimaan
kaikkia naita edellda mainittuja tekijoita. Vaikka Kawalen ja muiden (2009. 423) mukaan
toistoaikoja, peli-istuntojen pituuksia ja istuntovaleja monitoroimalla pystytaan mittaa-
maan pelaajien aktiivisuutta pelissa, ne eivat kuitenkaan viime kadessa paljasta syita pe-

laamisen lopettamiselle.

Tama tutkimus tarjoaa myos pelinkehittdjille useita kdytannodn kontribuutioita, joita hei-
dan tulisi ottaa pelisuunnittelussaan ja markkinointistrategioissaan huomioon asiak-
kaidensa pitkdaikaisen sitouttamisen parantamiseksi. Tarjoamalla monipuolista sisaltoa,
uusia pelielementteja, kuten pelimekaniikkoja tai sdanndllisesti vaihtuvia pelitapahtumia,
pelinkehittajat pystyisivat paremmin takaamaan pelaajillensa jatkuvia ja miellyttavampia
pelikokemuksia. Myds pelien sosiaaliset elementit, kuten tiimina pelaaminen ja muiden

kanssa kommunikoiminen koettiin merkittaviksi tekijoiksi pelaamisen jatkumiselle. Sen
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vuoksi pelinkehittdjien tulisi korostaa peliensa sosiaalista puolta, esimerkiksi luomalla
peleihinsa vuorovaikutteisia pelimekaniikkoja, joissa pelaajat pystyvat kommunikoimaan
toistensa kesken, tai kehittamalla sisaltda, joka perustuu sosiaalisiin kokemuksiin, kuten
palkintojen jakamiseen, kaupankayntiin tai pelaajien valisiin taistoihin. Tylsistymisen eh-
kaisemiseksi, peleissa tulisi olla mahdollisimman monipuolista ja paivittyvaa sisaltoa. Pe-
leistd saatavien palkintojen tulisi olla tarpeeksi palkitsevia ja uusiutuvia, mita pidem-
malle pelissa padsee etenemadn. Maksumuuri ilmaisissa mobiilipeleissa tulisi joko koko-
naan poistaa, tai pelitasoja tulisi tasapainottaa sopivammiksi niin, etta pelaajat pystyisi-
vat etenemadn pelissa sopivan haasteellisuuden puitteissa. Lisdksi, peliyritysten tulisi
myds panostaa laaduntestaukseen, jotta peleissa esiintyvilla bugeilla eli pelivirheilla ei
olisi negatiivista vaikutusta pelien pelattavuuteen. Kaikki tdma edellyttaa peliyrityksilta
jatkuvaa ja systemaattista testausta tuotteidensa korkean laadun, viihteellisen arvon ja

toimivuuden takaamiseksi.

8.2 Jatkotutkimusehdotukset

Rovio yrityksend tunnetaan maailmanlaajuisesti Angry Birds- teemaisista peleistaan,
jonka vuoksi myos kyseisen brandin peleilld on voinut olla vaikutusta pelaajien vastauk-
sissa. Taman vuoksi olisi mielenkiintoista tutkia, olisiko eri pelien brandeilld vaikutusta
pelien koettuun pelattavuuteen. Lisaksi, koska taman tutkimuksen tulokset edustavat
vain kahden eri mobiilipelien tyylilajin pelaajien vastauksia, olisi mielenkiintoista nahda,

kuinka paljon pelaajien vastaukset vaihtelisivat eri tyylilajista riippuen.

Olisi my6s mielenkiintoista vertailla, 10ytyisikd pelaamisen motivaatiotekijdissa suuria
eroja maantieteellisesta sijainnista ja kulttuurista riippuen. Koska tutkimuksen tulokset
pohjautuvat Yhdysvaltojen, Kanadan ja Yhdistyneen Kansakunnan pelaajien nakemyksiin,
on hyvin mahdollista, etta vastaukset olisivat olleet hyvinkin poikkeavia, jos sama tutki-
mus toteutettaisiin Aasiassa tai Etela-Amerikassa. Esimerkiksi Kiinassa ja Japanissa pe-
laaminen on noussut hyvin menestyneeksi viihdealan segmentiksi, jonka vuoksi lansi-
maisille peliyrityksille kyseisten maiden pelimotivaatioiden ymmartaminen voisi par-

haimmassa tapauksessa johtaa hyvinkin menestyksekkdaaseen markkinan lapimurtoon.
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Mobiilipelien asiakaspoistuvuudesta puhuttaessa, tutkimuksessaan Runge ja muut
(2014: 8) pitivat pelaajien siirtamista yrityksen toiseen olemassa olevaan peliin mahdol-
lisena asiakaspoistuvuuden ehkdisemisen keinona. Nadin ollen olisi myds mielenkiintoista
tutkia, minkalainen vaikutus kyseisella pelaajien siirtamisella yrityksen portfolion toiseen
peliin olisi pelaajakokemuksen nakdkulmasta ja pystyttdisiinkd sen avulla vahentamaan

asiakaspoistuvuutta.

8.3 Tutkimuksen rajaukset ja luotettavuuden arviointi

Taman tutkimuksen aineisto hankittiin sahkoisen pelaajakyselyn avulla, joka toteutettiin
kahdessa Rovion Angry Birds- teemaisessa free-to-play mobiilipelissa. Kielellisista syista
johtuen, kyselyyn valikoitui kolme didinkielendan englantia puhuvaa maata: Yhdysvallat,
Kanada ja Yhdistynyt Kuningaskunta. Koska tutkimus rajattiin toteutettavaksi vain kol-
messa eri englantia puhuvassa maassa, tulokset olisivat voineet poiketa toisistaan maan-
tieteellisesta sijainnista ja kulttuurista riippuen. Lisdksi, koska aineisto pohjautuu vain
Rovion kahden eri mobiilipelien tyylilajin pelaajien vastauksiin, ne olisivat voineet poi-
keta eri peliyrityksen ja tyylilajin pelaajien kesken. Pelaajakyselyt myds ajastettiin alka-
viksi peleissa Suomen aikaan kello kahdeksasta illalla seuraavan pdivan aamuun kello
kahdeksaan asti, joten kysely oli molemmissa peleissa kaiken kaikkiaan paalla vain 12
tunnin ajan. Valitun ajankohdan vuoksi on siis todennakdista, etta kysely jdi osalta aktii-
visista pelaajista huomaamatta. Lisdksi, koska tutkimus on rajattu kdsittelemaan free-to-
play- mobiilipelien pitkdaikaiseen pelaamiseen ja pelaamisen lopettamiseen johtaneita
tekijoita, tuloksia ei voida tdydelld varmuudella soveltaa muihin pelityyppeihin, kuten

konsolipeleihin tai tietokonepeleihin.

Laadullisen- ja fenomenografisen tutkimuksen luotettavuutta kasitelladn tarkemmin lu-
vussa 4.4. Pelaamiseen ja sen lopettamiseen vaikuttavia tekijoita esiteltiin vastausten
perusteella muodostettujen kuvauskategorioiden ja niiden alakategorioiden avulla mah-
dollisimman tarkasti. Jokainen tulosten pohjalta muodostettu paakategoria ja alakatego-
ria esiteltiin selkedsti omina lukuinaan ja alalukuinaan. Kategorioissa esiin nousseita te-

kijoitda ja vastausmadria havainnollistettiin  myds taulukoiden muodossa. Tassa
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tutkimuksessa nousseiden pelaamiseen vaikuttavien tulosten osalta luotettavuutta pys-
tyttiin tehokkaasti varmentamaan aiemman teorian pohjalta, jota tuotiin vahvasti esille
seka tutkimuksen teoriaosuudessa, etta tulosten analysoinnissa. Pelaamisen lopettami-
seen johtaneita syitd ei aiemmasta tutkimuksesta |oydetty, jonka vuoksi tassa tutkimuk-

sessa esiin nousseet tekijat koetaan alalle uusiksi |6ydoksiksi.

Tama tutkimus toteutettiin laadullisena tutkimuksena, fenomenografista analyysimene-
telmaa hyodyntdaen. Fenomenografisessa tutkimuksessa on epatodenndkdistd, ettd
muut tutkijat paatyisivat muodostamaan taysin samanlaisia kuvauskategorioita samasta
tutkimuskohteesta (Cossham 2017: 22). Néin ollen voidaan olettaa, ettei tdman tutki-
muksen tulosten pohjalta muodostettuja kuvauskategorioita mahdollisesti [6ytyisi tule-
vissa saman aihealueen jatkotutkimuksissa. Tata fenomenografista tutkimusta voidaan
kuitenkin pitaa onnistuneena, silla siita esiin nousseet |16yddkset toivat aiheelle seka uu-

sia nakdkulmia, ettd varmensivat osaltaan aiempaa empiirista tutkimusta.
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Liitteet

Liite 1. S3hkoinen pelaajakysely

Help us out by answering a few short questions!

... Or tap “X” to go back to the game

1. Have you ever played a mobile game actively for longer than 30 days in a row?
a. Yes
b. No
c. ldon’t know
2. What made you play that game/those games actively for over 30 days? What in
the game(s) made you come back?
3. What reasons have made you quit playing mobile games in the past?
4. How much time do you spend playing mobile games daily?
a. Lessthanan hour
b. 1-2 hours
c. 3-4 hours
d. Over5 hours

5. Which types of mobile games do you play? (You can choose up to 2)

a. Puzzle
b. Lifestyle
c. Casino

d. Simulation
e. Driving
f. RPG (role playing games)

g. Hypercasual

h. Shooter
i. Cardgames
j.  Sports

k. Strategy



AR/location based

m. Arcade

n.

6. What is your gender?

a.
b.
C.

d.

Female
Male
Prefer not to say

Other

7. How old are you?

a.

b.

Under 18
18-24
25-34
35-44
45-54
55-64

65 or over

Prefer not to say
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