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Tama tutkimus on kirjallisuuskatsaus, jossa tutkitaan freemium-pelien hyétyja ja haittoja kayt-
tajalle. Tutkimus kasittelee ainoastaan freemium-peleja, joissa maksut liittyvat sen toimintoihin ja
ominaisuuksiin. Instanssimaarilla ja aikarajoituksilla rajoitettuja sovelluksia ei siis huomioida.

Tutkimuksen aineisto on keratty Tampereen yliopiston kirjaston Andor-hakupalvelusta ja sen
tietokantalistasta kevaalla ja syksylla 2020. Tieteellisia lahteitd tutkimuksessa on 11, ja aikaisin
niistad on julkaistu vuonna 2010. Lahteiden luotettavuus arvioidaan niiden saamien vertaisarvioi-
den seka julkaisijoiden ja konferenssien perusteella. Tutkimuksessa tarkastellaan myés kaytanndn
esimerkkeja, ja hyddynnetaan ei-tieteellisia lahteita niiden yhteydessa.

Tutkimuksessa 16ydetddn mahdollisiksi hyddyiksi freemium-pelien tarjpamat verkostoitumis-
mahdollisuudet, ilmainen ydinohjelma, pelissd menestymisesta seuraavat uramahdollisuudet ja
sosiaalinen hydty seka sovelluksen jatkuva kehittyminen kayttajadatan mukaan.

Haitoiksi tunnistetaan kayttajan nautinnon asettaminen maksumuurin taakse, pelin lahjonta,
uhkapelaamiseen rinnastettavat yllatyslaatikot ja kaytettyihin resursseihin eikad pelin arvoon pe-
rustuvat maksut.

Huomataan my®és, ettd hyddyt ja haitat eivat kohdistu kaikkiin kayttajiin. Silti, freemium-peleille
ominaisilla suunnittelupaatéksilla huomataan olevan potentiaalia aiheuttaa hyétyé ja haittaa kayt-
tajalle. Tavallista on, etta hyvin pieni prosentti kéyttdjisté kattaa suurimman osan sovelluksen mik-
romaksuilla tuottamista tuloista. Havaitaankin, etta pelaajat altistuvat valaiksi - eli paljon mikro-
maksuja maksaviksi kayttajiksi - paatymiselle, jolloin rahankayttd on huomattavasti suurempi kuin
mit& maksullisista peleisté yleensa maksetaan.
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This is a literary search that focuses on the pros and cons of freemium games from the user’s
perspective. The paper only observes games, where the microtransactions unlock features, not
more usage time or more active instances.

The sources are gathered from Andor and Tampere University Library’s database lists. The
sources were gathered during spring and fall 2020. The literary search includes 11 scientific
sources, from which the least recent was published in 2010. The reliability of the sources is
evaluated using peer-reviews and by researching the publishers and conferences. The paper also
includes non-scientific sources, which are used for concrete examples.

The pros that are found are: the social networking provided and surrounded by freemium-
games, the free core game, the careers and social gains resulting from the player’'s success in the
game, and the iterative updating of the game based on user data.

The found cons are: the restriction of user enjoyment, bribery of the game, lootboxes, and
sunk cost fallacy.

It is noticed, that the pros and cons do not necessarily affect all users. However, the freemium
design choices are found to potentially cause harm or benefit to the users. It is common, that the
most of the revenue generated by microtransactions is from a very small percentage of users. The
users are found to be prone to becoming so called whales, a term used to describe users that
spend large amounts of money compared to other users. Whales end up using more money on
free-to-play games than what regular priced games usually cost.
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1. JOHDANTO

Suurin osa mobiilisovelluksista on ilmaiseksi ladattavissa. Pelimarkkinoilla mikromaksut
on yleinen hinnoittelutapa. Saatavilla on paljon ilmaista sisaltéa, mutta rajoitettuna mai-
noksilla ja toiminnallisuuksiltaan. Hinnoittelumallia, jossa annetaan tuote ilmaiseksi, mut-
ta tarjotaan liséksi maksullisia lisdpalveluita, kutsutaan freemiumiksi. Tdma tutkimus on
kirjallisuuskatsaus, joka pyrkii vastaamaan kysymykseen: Mitd hydtya ja haittaa pelien
freemium-hinnoittelusta on kayttajalle?

Tutkimuksia on aikaisemmin tehty freemium-tuotteiden kuluttajakéyttaytymisesta, toimin-
tamallista ja eettisyydesta. Freemiumin kuluttajakayttdytymisesta ja toimintamallista tie-
toa I6ydetaan tassa tydssa esimerkiksi Seufertin kirjasta Freemium economics: levera-
ging analytics and user segmentation to drive revenue [1]. Hinnoittelumallin eettisyydesta
tietoa |6ydetaéan toista Kimppa et al. First dose is always freemium [2] ja Zagal et al. Dark
Patterns in the Design of Games [3].

Lahdekartoituksessa ei 16ytynyt tutkimusta, joka olisi koonnut freemiumin hyvia ja huo-
noja puolia kayttajan nakdkulmasta, eika niité 16yda helposti. Lahteista pystyy kuitenkin
etsimdan mahdollisuuksia, arvoa ja vaikutuksia, joita freemium tuottaa kayttajille. Kos-
ka hinnoittelumalli on niin laajasti kaytetty pelimarkkinoilla, on sen hyddyista ja haitoista
kayttajalle arvokasta olla tietoinen. Peliala valitaan tarkastelun kohteeksi, koska malli on
siind yleinen, ja koska freemium-peleilla on mielenkiintoisia tapoja vaikuttaa kayttajan ha-
vaitsemaan arvoon tuotteessa. Lisaksi tutkimus rajataan vain freemium-peleihin, joissa
mikromaksut liittyvat toimintoihin tai ominaisuuksiin, koska freemium-malli on laaja ja tut-
kimus paisuisi liian isoksi. Lisaksi suurin osa moderneista freemium-peleista sisaltaa juuri
taman tyypin hinnoittelua.

Tutkimuksessa huomataan, etta freemium-peleille on ominaista tuottaa kayttajille negatii-
visia tuntemuksia, jotka mikromaksut poistavat. Jotkin pelit myds integroivat maksut niin
tiiviiksi osaksi pelia, ettd maksaminen auttaa voittamaan ne, mika hyvaksikayttaa kilpailul-
lista kayttajaa, joka saattaa kayttaa peliin paljon rahaa asettaakseen itsensa etulydntiase-
maan suhteessa muihin pelaajiin. Havaitaan, etta pelin todellinen luonne ei usein selvia
pelaajalle alussa, sekéd ettd enemman pelatessaan tdma altistuu kayttdmaan peliin en-
naltamaarittdmattéman maéran rahaa. Toisaalta, peleisté |6ydetédan verkostoituneisuutta



ja sosiaalisuutta, ja huomataan ettd sovellusten saavutettavuus on hyva. Todetaan myds,
ettd ilmaisuus mahdollistaa tuotteen kokeilemisen ja kayttdmisen kustannuksetta.

Toisessa luvussa maaritellaan freemium ja kdydaan lyhyesti 1api sen historiaa ja esiinty-
mista nykyaikana. Kolmannessa luvussa selitetddn miten freemium toimii. Neljdnnessa
luvussa kerrotaan tarkemmin tutkimusmenetelmasta. Viidennessa luvussa esitelldén 16y-
dettyja tietoja, ja jalostetaan niista johtopaatdksia. Lopuksi yhteenvedossa kootaan tutki-
muksen tulokset yhteen.



2. FREEMIUMIN TAUSTA

2.1 Freemiumin historia

Maaliskuussa 2006 Fred Wilson kirjoitti blogissaan liikketoimintamallista, joka oli hanen
mukaansa ollut kaytdssd menestyneissd ohjelmistoyrityksissa jo pitkdan. Mallilla ei kui-
tenkaan ollut viela nimed&. Mallin ydinidea oli Wilsonin mukaan tarjota palvelu ilmaiseksi,
mutta tarjota my6s premium-ominaisuuksia, joita kdyttddkseen asiakkaan taytyy maksaa.
Wilson korosti mallin kykya kerryttdd suuri asiakaskunta, mika johtui hanen mukaansa
kevyestd asiakkaanhankintaprosessista, jossa asiakasta ei painosteta ostopaatokseen ja
jossa taté vaivataan mahdollisimman vahan. [4]

Wilson pyysi blogissaan jotakuta keksimaan mallille nimen, ja lopulta Jarid Lukinin ehdo-
tuksesta han paatyi freemium-nimeen [5]. Nimi tarttui, ja malli on mainittu muun muassa
Oxfordin markkinoinnin sanakirjassa [6]. Freemiumin maaritelmana kaytetadn Wilsonin
alkuperaista méaaritelmad: "Tarjoa palveluasi ilmaiseksi, mahdollisesti mainoksilla tuettu-
na, kerdd paljon asiakkaita tehokkaasti sanaa levittamalla seka suositusten, hakukone-
tulosten yms. kautta, ja tarjoa lisdarvoa maksullisilla premium palveluilla tai paremmalla
(maksullisella) versiolla palvelusta [4].”

Freemium on samankaltainen jo 1980-luvulla kaytetyn ohjelmistoliiketoimintamallin, feature-
limited-mallin, kanssa. Mallissa hyddynnettiin freemiumin kanssa hyvin samankaltaista
hinnoittelua, jossa maksullisia ominaisuuksia siséltavaa tuotetta jaettiin iimaiseksi. Freemium-
ja feature-limited-mallit eroavat kuitenkin ydinideoiltaan. Feature-limited-mallissa ilmainen
osuus tuotteesta oli paljon pienempi kuin freemiumissa. limaisen osuuden tarkoitus 1980-
luvun mallissa oli demonstroida tuotteen ulkondkda ja kayttékokemusta, eika sen toimin-
nallisuus ollut riittdva tuotteen kayttétarkoitukseen. [1] Freemiumissa ilmainen osuus si-
séltda tuotteen ydinominaisuudet ja maksulliset osat usein vain laajentavat toiminnalli-
suutta tai parantavat kayttékokemusta. Toinen eroavaisuus on se, ettd feature-limited-
mallin tuotteet olivat fyysisia levyja, kun taas freemium-tuotteet valitetdan yleensa inter-
netissa [1].



2.2 Freemium nykyaan

Freemium on kaytéssa laajasti erilaisten ohjelmistojen hinnoittelumalleissa. Se on kui-
tenkin erityisen yleinen esimerkiksi tietokonepelien, video- ja livestreamauspalveluiden,
viestintdpalveluiden ja verkkouutissivujen keskuudessa. lImaistuotteiden kannalta erityi-
sen merkkittavat ovat mobiilisovellusmarkkinat, erityisesti Googlen ja Applen mobiilisovel-
luskaupat, jotka hallitsevat kyseisia markkinoita. Maaliskuussa 2020 yli 90 % seka Google
Playn etta Apple App Storen sovelluksista olivat ilmaiseksi ladattavissa [7].

Freemiumia ké&ytetdan eri tavoin, joista osaa pidetdéan epaeettisend. Freemium-ohjelmien
ollessa ilmaiseksi ladattavissa, niiden tuotot nojautuvat usein mikromaksuihin. Neelyn [8]
mukaan esimerkiksi tietokonepeleissa yleistyneet mikromaksut voidaan toteuttaa siten,
ettd ne antavat maksavalle kayttgjalle etua ilmaiskayttajiin verrattuna luoden tilanteita,
joissa pelissa parjatakseen pelaajan on kaytettava siihen rahaa. Liséksi trendi, jossa vi-
deopeleihin laitetaan yllatyslaatikoita, eli oikealla rahalla ostettavia satunnaisia pelinsisai-
sia palkintoja sisaltavia virtuaalilaatikoita, on rinnastettu uhkapelaamiseen. Neely [8] tote-
aa, etta esimerkiksi Belgia on tésta syysta maarannyt videopeleihin oikealla rahalla ostet-
tavat yllatyslaatikot laittomiksi. Freemium-sovelluksia paivitetdan iteratiivisesti, ja uusissa
versioissa tulee lisdd maksullista sisaltdéa. Kun peliyhtiét ja muut freemium-ohjelmia jul-
kaisevat yhtiot pyrkivat maksimoimaan mikromaksuista kertyvat tulot erilaisin téssa tut-
kielmassa tarkastelluin keinoin, tulee relevantiksi freemium-ansaintamallin aiheuttamat
hyddyt ja haitat kayttajalle.



3. FREEMIUMIN PERIAATE

Seufert [1] esittelee kolme freemiumin ominaisuutta: tuotteen ilmaisuudesta seuraa se,
ettd mahdollisimman moni ihminen voi kayttaa sitd, kaikki kayttajat eivat tule kayttamaan
tuotteeseen rahaa ja mikéli tuotteeseen on mahdollista kdyttéda rahaa paljon ja toistuvasti,
on mahdollista, ettd kayttaja maksaa tuotteesta enemman kuin vastaavasta kiinteahintai-
sesta tuotteesta. Naméa ominaisuudet ovat tarkeita tiedostaa ymmartaakseen freemiumin
toimintaperiaatteen.

Ensimmainen ominaisuus perustelee ilmaisuuden: ilmaisuus mahdollistaa suuren kaytta-
jamaaran. limaisen tuotteen hankkiminen on kuluttajalle matalan kynnyksen valinta. Suuri
kayttajamaara puolestaan on suositun tuotteen merkki. Se ei silti suoraan tarkoita suurta
maksullisten kayttajien maaraa tai suuria tuottoja. Google Play -sovelluskauppaan kohdis-
tuneessa tutkimuksessa huomattiin, ettd kayttajalle mieleinen ilmaisversio sovelluksesta
vaikuttaa maksullisen version myyntiin enemman kuin ilmaisversion aiheuttama nakyvyys
[9]. Jokainen ilmaiskayttaja on kuitenkin potentiaalinen maksava kayttaja ja varsinaista
maksuihin taipuvaista asiakasryhmaa on haasteellista tunnistaa. Tasta syystéd massiivi-
nen kayttdjamaara on tarpeellinen freemium-tuotteen tai -palvelun onnistumiselle. [1]

Kaikki kayttajat eivat tule kdyttdmaan freemium-tuotteeseen tai -palveluun rahaa. Kuten
kuvasta 3.1 nékee, tuotteen ydinsisalté on ilmaista, ja tuotteen kayttdminen maksamatta
mahdollista. Maksullisten kéyttéjien maara on freemiumissa hyvin pieni suhteessa ilmais-
kayttajiin. Seufertin [1] mukaan tyypillisesti alle 5% kayttajista ovat maksavia. Mobiilisovel-
luksissa ilmaiskayttdjille naytetdan usein mainoksia, jolloin palveluntarjoaja saa tuottoja
suuresta ilmaiskayttdjamaarasta. Mainokset saa luonnollisesti pois sovelluksesta maksua
vastaan.

Freemium-hinnoittellun tuotteen asiakas voi paatya maksamaan tuotteesta enemman ver-
rattuna siihen, etta se olisi maksullinen jo kattelyssa. Oikeastaan freemium kehittajat luot-
tavat siihen, etté4 nain tapahtuu, koska mikali ainoastaan pieni osuus kayttajistd maksaa
tuotteesta, taytyy heidat saada kuluttamaan mahdollisimman paljon. Eniten maksuja teke-
via kayttajia kutsutaan valaiksi. Shin et al. [10] mukaan valaat ovat harvinaisia, mutta tuot-
tavat silti yli 50% mikromaksujen tuotoista. Mikéli palveluntarjoajat pystyvét selvittdmaén
maksavien asiakkaiden keskuudessa yleisid toimintatapoja tai intresseja, on naiden jar-
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Kuva 3.1. Freemium-hinnoittelumallissa tuotteen ydinsisélté on ilmaista, mutta lisGdomi-
naisuudet ovat maksullisia.

kevaa toteuttaa ohjelmaan toimintoja ja ominaisuuksia, joita nAma asiakkaat suosivat. Se,
kannattaako ominaisuudesta tai toiminnosta tehda maksullinen rippuu tilanteesta. Kuiten-
kin, ilmaisestakin lisatoiminnosta voi olla hy6tya, mikali se pidentaa asiakassuhdetta sel-
laisen asiakkaan kanssa, jolla maksukynnys on matala. Tasta seuraa se, etta tuotteen
kehityssuunta riippuu hyvin pienesté alijoukosta koko massiivisen kayttajaryhman sisalla.
Voidaan tosin olettaa, etta eniten rahaa kayttava ei valttamatta ole eniten tuotetta kaytta-

va.



4. LAHDEANALYYSI

Freemium joskus sekaannutetaan muiden samankaltaisten mallien kanssa, esimerkiksi
tapauksissa jossa hinta riippuu asiakkasryhmasta. Liséksi, termi itsessdaan on kovin laa-
ja, ja taysin maaritelmaan sopivan freemium-tuotteen hinnoittelun voi toteuttaa hyvin eri
tavoin.

Pujol [11] jakaa freemiumin tyypit sen perusteella, miten ilmainen ja maksullinen ver-
sio eroavat toisistaan. Han jaottelee termin neljadan osaan: hinnoittelu maaran, jakelun,
hankinta-ajan ja toimintojen/ominaisuuksien perusteella [11]. Tassa tutkimuksessa hy6-
dynnetdan taté lajittelua keskittymalla ainoastaan tyypeista viimeiseen, eli hinnoitteluun
ilmais- ja maksullisen version toimintojen ja ominaisuuserojen perusteella. Syyna rajauk-
selle on freemium késitteen laajuus, ja eri hinnoittelutyypeista johtuvat erilaiset seurauk-
set kayttajalle. Miksi valinta kohdistuu juurikin tah&n freemiumin tyyppiin, johtuu sen ylei-
syydesta varsinkin pelialalla ja mobiilisovelluksissa, jotka molemmat ovat suuria markki-
noita. Lisdksi kyseisessa freemiumin tyypissa yleistyneet trendit ovat herattaneet keskus-
telua sen etiikasta, mika tekee siitd ajankohtaisen aiheen.

Suurin osa tutkimuksen lahteista voidaan jakaa kahteen helposti erotettavaan luokkaan.
Ensimmainen naista on toimittajan ndkdékulma. Tdman nédkékulman |&hteet k&sittelevat
freemiumin toimintaperiaatetta, eli sitd, miten freemiumia kaytetéan tulojen tuottamiseksi.
Naista lahteista 16ytyy selityksia siitd, miten hinnoittelumallissa tehdaan ja miksi nain teh-
daan. Usein toimintatavan syy perustuu kuluttajakayttaytymiseen, jolloin asiaa voidaan
peilata kayttdjan nakdkulmaan, vaikka lahde ei siitd mainitsekkaan. Toinen luokka on
taas kayttajaan kohdistuvia vaikutuksia kasitteleva. Siina lahteet kasittelevat paaosin eet-
tisyyskysymyksia filosofisesta nakékulmasta. Freemium-toimintatavan hyveellisyys ei ole
suoraan relevanttia tutkimuksen kannalta, mutta ndissa lahteissé esitelldan psykologisia
iimidita, jotka nakyvat freemium-tuotteiden kayttéjissa. Kyseisten ilmididen vaikutukset
kayttdjiin ovat puolestaan relevantteja tutkimuskysymyksen puolesta. Taulukoissa 4.1 ja
4.2 lahteet on lajiteltu edellamainittuihin luokkiin sen perusteella millaista tietoa 1&hteesta
hyddynnettiin. Kyseinen tieto on myds taulukoissa esilla I1ahdekohtaisesti.

Ongelmallista tutkimuksessa on se, ettd kayttajalle koituvat hyédyt ja haitat taytyy kerata
lahteista, jotka kéasittelevat freemiumia eri ndkékulmasta kuin tdma tyé. Suoraa vastaus-



ta tutkimuskysymykseen ei lahteista |6ydy. Seurauksena tutkimuksen keskeinen osa on
lahteista 16ydetyn tiedon jalostaminen tutkimuskysymykseen vastaavaan muotoon. Téma
aiheuttaa vaaran sille, etta tutkijan omat mielipiteet ja oletukset vaikuttavat tutkimukseen.
Tasta syysta lajitellessa freemiumin ominaisuuksista koituvia ilmiéité ja vaikutuksia kayt-
tajan hyodyiksi ja haitoiksi tarkeita ovat perustelut paatoksille.

Lahteita kerattiin Andorista hakusanojen freemium, user, pros, cons, consumer, custo-
mer retention ja ethics kombinaatioilla. Samoja hakusanoja kaytettiin Tampereen yliopis-
ton kirjaston tietokannoista I16ydetysta ABI/INFORM Collection -kannassa. Hakutuloksia
selattiin muutamankymmenen tuloksen verran hakusanakombinaatiota kohden, harkiten
vain vahintddn vuonna 2010 julkaistuja teoksia, jotta ajankohtaisuus sdilyisi. Vertaisar-
vioituja l&hteita suosittiin, mutta muitakin lahteitd otettiin tutkimukseen mukaan. Vertaisar-
vioimattomissa lahteissa kiinnitettiin huomiota julkaisijaan tai konferenssiin. Tarkeimmat
Iahteet koostuvat kirjoista, konferenssijulkaisuista ja tieteellisistd artikkeleista. Taulukos-
sa 4.1 on perustelut tieteellisten I&hteiden luotettavuudelle. Myds ei-tieteellisia 1&hteita
kaytettiin statistiikkojen, freemiumin historian ja sovellusesimerkkien |ahteina.



Taulukko 4.1. Léahteiden luotettavuuden peruste (VA = vertaisarviointi).

Lahde
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Neely, E. L. Come for the Game, Stay for the Cash Grab:
The Ethics of Loot Boxes, Microtransactions, and Freemium
Games.

Liu, C. Z,, Au, Y. A. ja Choi, H. S. Effects of Freemium
Strategy in the Mobile App Market: An Empirical Study of
Google Play.

Shi, S. W,, Xia, M. ja Huang, Y. From Minnows to Wha-
les: An Empirical Study of Purchase Behavior in Freemium
Social Games.

Fang, B., Zheng, Z. , Ye, Q. ja Goes, P. B. Social Influence
and Monetization of Freemium Social Games.

Lucht, F. The Success of the Freemium Business Model.
How Riot Games flourishes with a free to play game.

Hamari, J., Hanner, N. ja Koivisto, J. "Why pay premium in
freemium services?"A study on perceived value, continued
use and purchase intentions in free-to-play games.

Harviainen, J. T., Paavilainen, J. ja Koskinen, E. Ayn Rand’s
Objectivist Ethics Applied to Video Game Business.

Seufert, E. B.Freemium economics : leveraging analytics

Akateeminen

and user segmentation to drive revenue. julkaisija
Martin, E. J. THE FREEMIUM FRENZY. Julkaisijan
TSV taso 1
Kimppa, K. K., Heimo, O. |. ja Harviainen, J. T. First dose is Julkaisijan
always freemium. TSV taso 1
Zagal, J., Bjérk, S. ja Lewis, C. Dark Patterns in the Design Konferenssi
of Games. FDG 2013
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5. FREEMIUMIN HYOTYJEN JA HAITTOJEN ANALYYSI

5.1 Massiivinen kayttajamaara ja sosiaalinen verkostoituminen

Suuri osa freemium-peleistd on sosiaalisia peleja. Fangin et al. [12] mukaan sosiaali-
sessa pelissa pelaaja sulautuu osaksi pelin sisdistd sosiaalista verkostoa, jossa tdma
muodostaa erivahvuisia suhteita. Han lisda, etta suhteista muodostuu verkosto, jossa on
yhteenkuuluvuuden tunne [12]. Pelaaja paasee siis ilmaiseksi osaksi yhteis6a, jolla on
todennakdisesti samantyyppiset intressit kuin itsellaan. Toisaalta, tdhankin liittyy vaaroja:
Fang [12] varoittaa, ettd yksil6lla on tapana seurata verkostonsa kaytdsta, ja joskus jopa
asettaa muiden mielipiteet omiensa yli. Seurauksena, mikali yksi henkilé paattaa ostaa
jotakin, on todennédkoista ettd muutkin taipuvat mikromaksuihin. Sosiaalisen freemium-
pelin voi toteuttaa eri tavoin, mutta koska ydinominaisuudet ovat usein samankaltaiset,
voidaan tutkimusta helpottaa ottamalla konkreettiseksi esimerkiksi yksi peli. Talléin on
helpompi ymmartaa millaisia sosiaalisia verkostoja itse pelin sisélle ja sen ympérille voi
kehittya.

5.1.1 League of Legends

Riot Gamesin kehittdma League of Legends on internetin valitykselld moninpelattava il-
maistietokonepeli, jolla oli vuonna 2014 suurimmillaan 27 miljoonaa aktiivista, paivittaista
pelaajaa [13]. Pelinsisaiset maksut ovat paaosin kosmeettisia ominaisuuksia varten, eli
pelaaja voi esimerkiksi maksaa saadakseen hahmonsa pelinsisdisen 3d-mallin erin&kdi-
seksi. Maksullisella kayttajalla ei ole pelin kannalta suoraa etulyéntiasemaa ilmaiskayt-
tajaa kohtaan. Pelinsisdisia mainoksia League of Legendsissa ei ole. Suureen kayttaja-
maaran selittinee tdman alhaiset suorituskykyvaatimukset tietokoneelta [14], seka pelin
ilmaisuus.

League of Legendsin suuri pelaajakanta on verkostoitunut sosiaalisessa mediassa [15].
Pelin pohjalta on myds tehty useita nettisivustoja, joissa kayttajat voivat pohtia parhai-
ta strategioita tai etsia peliseuraa. Pelissa itsessdédn on sisdanrakennettuna kaverilista,
johon kayttgja voi tallentaa tapaamansa pelaajat ja keskustella ndiden kanssa teksticha-
tissa. Shi et al. [10] toteaa, etta sosiaalisissa peleissa suhde kavereiden kanssa voi pysya
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informaalina, passiivisempana suhteena, tai kehittya formaaliksi suhteeksi, jolloin pelaa-
jat pelaavat yhdessa. Pelin sosiaalisuuteen on aiemmasta paatellen panostettu sekd Riot
Gamesin, ettd kolmansien osapuolien puolesta. Suuri kayttajamaara - ja siitd seuraava
varianssi - parantaa pelaajan mahdollisuutta 16ytaa sopivaa peli- ja keskusteluseuraa. Jo-
kainen pelaaja tuo siten pelille arvoa kayttajan nadkdkulmasta. Verkostoituminen ei ole
ominaista ainoastaan League of Legendsin pelaajille, silla Luchtin [16] mukaan sita ta-
pahtuu muidenkin freemium-tuotteiden ymparilla.

Lucht [16] kertoo, ettd Riot Games on yhdessd kolmannen osapuolen yhtididen kans-
sa jarjestanyt suuria peliturnauksia, joissa parhaimmat joukkueet kilpailevat rahapalkin-
noista. Hinen mukaansa on olemassa yrityksia, jotka myyvat valmennusta League of
Legends -pelitaitojen kehittdmiseksi [16]. Ammattilaispelaajuus on mahdollista varvaa-
vien joukkueiden kautta. Kunnianhimoinen pelaaja voi siten rakentaa itselleen uran pelin
kautta, esimerkiksi tarjpamalla muille pelaajille valmennusta tai pyrkimalla ammattilais-
pelaajaksi. Pelissa kehittyminen on siten arvokasta, ja jokainen pelaaja on mahdollinen
joukkuetoveri tai valmennettava asiakas.

Pelissd menestyminen voi tuottaa pelaajalle rahallisen arvon lisaksi tyydytysta. League
of Legendsissé on sijoitusjarjestelma, jossa pelaajat asetetaan paremmuusjarjestykseen.
Kun vuosittainen pelikausi on ohi, pelaajille jaetaan pelinsisaisia palkintoja sijoituksen pe-
rusteella [17]. Lisdarvoa pelaajalle tuottaa tassakin pelin sosiaalisuus: pelin kayttajaha-
kutoiminto nayttda jokaisen kaverin - ja muiden kayttajien - sijoituksen, jota pelaaja voi
verrata omaansa.

5.2 Illmaisuus

Freemiumin maaritelm&n mukaan tuotteen taytyy olla ilmaiseksi ladattavissa, jolloin kayt-
taja paasee kokeilemaan tuotetta helposti. Tarkeaa tuotteelle on myds saavuttaa mahdol-
lisimman suuri kayttajamaara, jolloin saavutettavuuteen kannattaa panostaa ohjelmisto-
kehittdjan nakdkulmasta. Tama tarkoittaa kuluttajan puolesta sita, etta tuote todennakai-
semmin toimii tdman laitteella.

Fyysista mediaa ilmaisesta tuotteesta ei ole kannattavaa tuottaa. Seufert [1] kertookin, et-
ta freemium-tuotteet ladataan yleisesti digitaalisena internetin valityksella. Talldin fyysista
kopiota tuotteesta kayttaja ei saa. Lisdksi mikromaksuja ei voi suorittaa ilman verkkoyh-
teyttd, ja jos maksut ovat integroituja tiukasti osaksi pelia, ei pelikdan silloin ole pelatta-
vissa.
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5.3 Tuotteen jatkuva kehitys

Seufertin [1] mukaan freemium-tuotekehitys on ketteraa ja iteratiivista. Han toteaa, et-
ta tuote kehittyy jatkuvasti asiakkaiden preferenssien ja heista keratyn kayttaytymisdatan
perusteella [1]. Tuotetta pyritdan luonnollisesti kehittdmaan kannattavampaan suuntaan.
Freemium-tuotteissa suurin osa mikromaksuilla saaduista tuotoista tulee suhteessa pie-
nelta kayttajaprosentilta. Naista harvoista asiakassuhteista halutaan pitaa kiinni, mik& voi
johtaa siihen tuotteen kehittdmissuuntaan, joka tyydyttdd maksavaa prosenttia. Seurauk-
sena on halu kehittda tuotetta vastaamaan pienen asiakassegmentin intresseja, ja va-
hemma&n muiden. lImién voi ndhda hydtyna premium-kayttdjille, ja haittana ilmaiskaytta-
jille. Toisaalta, palveluntarjoajan tahto pitda kuluttajista kiinni tuottaa naille hyétyd, vaikka
toisille enemman kuin toisille. Seufertkin [1] muistuttaa, etta ilmaiskayttajat ovat tuotteen
menestyksen kannalta tarkeita, joten palveluntarjoaja ei voi heitdkdan unohtaa. Keskeise-
na intressina palveluntarjoajalla on kuitenkin kasvattaa koko kayttajdkuntaa ja kdannyttaa
ilmaiskayttgjista premium-kayttajia, mika vaatii myds ilmaiskayttajien tyydyttamista.

5.4 Kysynnan luominen

Martin [18] lainaa Peter Frobergia, jonka mukaan ilmaisversion on tarkoitus luoda ky-
syntdd maksullisille ominaisuuksille. Kysyntda saadaan luomalla arvoa ominaisuuksille
erilaisilla keinoilla. Hamari et al. [19] mainitsee hypoteesin, jonka mukaan kayttajan saa-
ma nautinto tuotteesta aiheuttaa sen, etta taméa kayttaa tuotetta enemman, mutta laskee
tdman aikeita maksaa premium-sisallésta. Talldin kannattavaa on rajoittaa kayttajan saa-
maa nautintoa siten, ettd taman mielenkiinto pysyy tuotteessa, mutta maksamiskynnys ei
nouse liikkaa. Usein mikromaksut on integroitu tiiviisti osaksi pelikokemusta. Tassa luvus-
sa tutkitaan menetelmia, joilla kayttajan nautinto asetetaan maksumuurin taakse.

5.4.1 Maksamiseen houkutteleminen

Kimpan et al. [2] mukaan suurin osa freemium-peleista kayttad houkuttele maksamiseen
-taktiikkaa. Tahan liittyy uponneiden kustannusten harha. Kimppa et al. [2] kertoo, etta
harhassa pelaaja toteaa kayttdneensé ilmaiseen tuotteeseen jo niin paljon aikaa, etta ko-
kee tuotteen tarkeédksi itselleen, ja siten perustelee rahankaytén tuotteeseen. Han kertoo,
ettd houkuttele maksamiseen -taktiikassa kuluttaja pyritdan tietoisesti johtamaan upon-
neiden kustannusten harhan tilanteeseen [2].

Mikali suurin osa freemium-peleista kayttda mainittua strategiaa, voidaan se todeta ylei-
seksi freemium-pelin ominaisuudeksi. Kayttajan nakékulmasta tdma tarkoittaa sita, etta
ilmaiseksi ladattavissa ja kaytettévissa oleva tuote on todenn&kéisesti suunniteltu alen-
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tamaan tdman maksukynnysta psykologisen ansan avulla. Kimppa et al. [2] lisda, etta
uponneiden kustannusten harhassa kayttaja ei osaa arvioida itse pelin arvoa, vaan liittda
siihen merkityksen tunteen joka seuraa siihen kaytetyista resursseista. Kayttajan arvon-
kasityskyvyn alenemisesta on haittaa kayttajalle. Voidaan myds tulkita, ettd kayttajan tie-
tamatta kulutuskayttaytymiseen vaikuttavan manipulaation kohteeksi tuleminen on tdméan
kannalta negatiivinen asia.

5.4.2 Maksamalla sisallon ohittaminen

Kimppa et al. [2] mainitsee, etta joissain freemium-peleissé pelaajan tielle asetetaan tar-
koituksella tylsia tai vaikeita kohtia. Han kertoo, etté pelaajan ei anneta edeta pelisséa en-
nenkuin tdma lapaisee talldisen kohdan [2]. Pelin tarjpama nautinto, jota pelaaja on ehka
jo passyt tuntemaan aiemmin, on nyt joko tdman saavuttamattomissa télle lilan vaikean
kohdan takia, tai koettavissa vasta tylsan, tyéllisen puurtamisen jalkeen. Tilanne tarjoaa
pelikehittajalle mahdollisuuden esittda pelaajalle toisen vaihtoehdon: maksun, joka paas-
taa pelaajan etenemaén valittémasti. Kimpan et al. [2] mukaan tylsén kohdan ohittami-
sessa pelinkehittdjan tarkoituksena ei ole tarjota pelaajalle lisdarvoa, vaan kerata nailta
rahaa. Zagal et al. [3] nostaa esille aggressiivisen version maksuista vaikeuden helpot-
tamiseksi, jossa peli vaikenee jatkuvasti sen edetessa, jolloin maksua vastaan pelin vai-
keus palaa alkuperéaiseen. Kyseessa on ansa. Pelaajan aloittaessa peli on helppo ja tima
saa siitd nautintoa. Oletuksena on télléin, etta peli on jatkossakin miellyttava. Lopulta pel
vaikeutuu niin paljon, ettad pelaaja ei enaa nauti siita, ja harkitsee miellyttavyyden takai-
sin tuovaa maksuvaihtoehtoa. Maksupaatdkseen voi vaikuttaa uponneiden kustannusten
harha, mikali pelitunteja on kertynyt paljon. Koska téllainen kuluttajakayttaytyminen on pe-
linkehittajalle taloudellisesti kannattavaa, on talla intressi kyseisten tilanteiden luomiselle.
Seurauksena on tilanne jonka Kimppakin et al. [2] mainitsee: Pelista kannattaa tehda tyl-
sempi, jotta mahdollisimman moni paattdd maksaa siitd. Jos freemium-pelisté tehdaan
tarkoituksella tylsa, se on haitallista kayttajalle.

Kimppa et al. [2] huomauttaa, etta vaikka peli itsessaan ei tarjoaisi maksuvaihtoehtoa, kol-
mas osapuoli voi tarjota vastaavanlaisia sopimuksia. Han kertoo, etta esimerkiksi World
of Warcraftissa (ei freemium peli) mainaajat tarjoutuivat lapaiseméaan tylsia vaiheita asiak-
kaan kayttgjatililla [2]. Myds League of Legendsin ympérille on luotu vastaavanlaisia pal-
veluita kolmannen osapuolen toimesta [20].

5.4.3 Maksa voittaaksesi

Moninpelit ovat usein kilpailullisia. Nautintoa saa siita, etta voittaa vastapelaajan. Mika-
li pelinsisdinen maksu antaa pelaajalle etulyéntiaseman vastustajaansa nahden, voi ta-
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ma maksaa voittaakseen pelissa. Kimpan et al. [2] mukaan maksa voittaaksesi -peleissa
pelaaja joka ei maksa pelistd useimmiten havida. Mikéli iimaispelaaja on huomattavasti
parempi pelissa, voi tama silti voittaa maksavankin vastustajan. Seurauksena syntyy ta-
saisempi peli, josta jotkin pelaajat voivat nauttia enemman kuin ylivoimaisesta voitosta tai
tappiosta. Silti, toiminta on Kimpan et al. [2] mukaan rinnastettavissa lahjontaan, mika ei
useimmiten ole osa hyvaa kilpailua. Mikali kyseessa on tasavahvat pelaajat, ja maksusta
saatava hydty on merkittava, voittaa se, joka maksaa pelistda enemman. Zagal et al. [3]
kertookin, etta kilpailun monetisointi hyvaksikayttaa kilpailullisia pelaajia kannustamalla
heitd kayttdmaén rahaa paremman pelimenestyksen saavuttamiseksi. Maksa voittaakse-
si -pelistd saattaa tulla lahjontakilpailu.

5.4.4 Uhkapelaaminen

Freemium-pelit saavat tulonsa mikrotransaktioista, ja yleinen mikrotransaktiotyyppi on
yllatyslaatikko-jarjestelma, jossa pelaaja saa satunnaisen palkinnon pelissé oikealla ra-
halla ostettavasta paketista. Harviainen et al. [21] toteaa, ettd vaikka yllatyslaatikot si-
saltavat ndenndisesti satunnaisia palkintoja, on niiden sisélté ohjelmistokehittdjan mani-
puloitavissa. Yhdistettdessad maksa voittaaksesi mikromaksuihin, eli jos yllatyslaatikkojen
sisdltd antaa pelaajalle etulyéntiaseman, voi pakettien availusta tulla pakollinen osa pelia
mikali haluaa voittaa. Mikali pelaaja toivoo tiettyd palkintoa, jonka voi saada vain yllatys-
laatikoista, ei tAma voi tietdd montako pakettia tdma joutuu ostamaan. Kun paketteja on
jo ostettu eikd haluttua tuotetta ole saatu, tulee vastaan uponneiden kustannusten harha,
joka edelleen kannustaa pelaajaa jatkamaan yrittdmista. Potentiaalinen rahankulutus voi
olla valtava, riippuen jarjestelman toimintatavasta.

5.5 Valaat

Shi et al. [10] kertoo, ettd vain pieni prosentti freemium-pelaajista taipuu mikromaksuihin,
ja ettd naista pelaajista suurin osa maksaa ainoastaan 1-5 dollaria kuukaudessa. Shin
et al. [10] mukaan pelaajaa, joka kayttda 25 dollaria tai enemman kuukaudessa mikro-
maksuihin, kutsutaan valaaksi. Valaat muodostavat yli puolet pelin tuotoista, han lisda
[10]. Todelliset tulonlahteet ovat siis harvinaiset kayttajat, joilla on jostain syysta taipumus
maksaa tuotteesta. Valaiden tunnistaminen ja ndiden intressien selvittdminen on arvo-
kasta sovelluskehittijalle, koska mikali valaiden kulutuskayttaytymista ymmarretaan, pys-
tytdan pelia kehittdmaan tuottavampaan suuntaan. On vaikeaa arvioida onko tama valaan
kannalta hyddyllista vai haitallista. Jos valaan kaytds perustuu uponneiden kustannusten
harhaan, uhkapelaamiseen, siséllén ohittamiseen, voittaakseen maksamiseen tai naiden
yhdistelm&an, on mahdollista ettd kehityssuunta ei tosiasiassa luo arvoa valaalle, vaan



17

vie tdman syvemmalle maksukierteeseen. Toisaalta, jos valaalle tarjotaan uutta pelisisal-
t6a jonka tdma kokee arvokkaaksi, hyétyy tAma toisaalta valaan leimasta.



18

6. YHTEENVETO

Tarkastellessa freemium-peleja huomataan, ettd niiden ydinominaisuuksilla on potenti-
aalia luoda kayttajalle hydtya tai haittaa. Potentiaalinen vaikutus voi realisoitua kaytta-
jissd eri asteina. Mahdollista on myds se, ettd ominaisuuden hyéty tai haittavaikutus
ei koske joitain kayttajia. Silti freemium-hinnoittelun tarkoituksena on sen synnyttamien
mahdollisuuksien toteutuminen, joten vaikka tuotesuunnittelun tavoite ei ilmenisi suurim-
man osan kulutuskayttdytymisessa, on sen mahdollinen toteutuminen syy kyseiselle rat-
kaisulle. Freemium toimii toisiin kayttajiin paremmin kuin toisiin, jolloin syntyy premium-
kayttdjia, joista taas voi syntya valaita. Freemiumin ominaisuuksien mahdollisista vaiku-
tuksista kayttajiin voidaan kuitenkin etsia naiden kannalta hyvia ja huonoja puolia, mikali
tehdaan perusteltuja paatdksia siitd, mika on kayttajalle haitallista ja mika hyodyllista.

Kayttajalle havaitaan seuraavia hyoétyja: freemium-pelien hyva saavutettavuus mahdollis-
taa niiden kayttamisen suurelle kayttajakunnalle. limaisuus mahdollistaa sovelluksen ko-
keilemisen. Ominainen verkostoituneisuus freemium-pelien kayttajien keskuudessa, usein
sovelluskehittdjien tukemana, luo suhteita kayttajien valille. Suuri kayttdjamaara ja sosi-
aalisuus luo pelissd menestymiselle arvoa. Menestymisen arvo luo hyvalle pelaajalle ura-
mahdollisuuksia. Huomioitavaa on tosin, etta kaikki freemium-pelit eivat ole yhta kilpailul-
lisia. Tuote kehittyy jatkuvasti kayttdjadatan perusteella, jolloin kayttajien intressit otetaan
huomioon.

Mahdolliset haitat liittyvat rahankayttéon. limaisversion ei haluta kannibalisoivan maksul-
listen ominaisuuksien markkinoita. Painvastoin, silla halutaan luoda arvoa maksulliselle
sisallélle. Jotkin freemium-pelit rajoittavat pelin nautintoa kunnes siitd maksaa. Pelista
tulee seurauksena tarkoituksella huonompi kuin mita se voisi olla. Pelaajan eteen laite-
taan vaikeita ja tylsia kohtia, jotka voi ohittaa maksua vastaan. Kilpailullisiin peleihin voi-
daan lisatd maksuja, jotka tuovat pelaajalle etulydntiaseman muita kohtaan. Seuraukse-
na pelista voi tulla maksa voittaaksesi -peli. Peleissa havaitaan trendina uhkapelaamiseen
verrattavat satunnaisia palkintoja sisaltavat paketit, yllatyslaatikot, jotka sisaltavat joskus
maksa voittaaksesi -sisdltdéd, jolloin kilpailullinen pelaaja voi joutua ostamaan ennalta-
maarittamattéman maaran paketteja, kunnes saa haluamansa. Kayttajat, jotka syysta tai
toisesta kayttavat freemium-peleihin rahaa, voivat paatya valaiksi, jotka kayttavat suuria
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rahamaaria peleihin. Kayttdesséan paljon aikaa tai rahaa peliin, kayttaja altistuu upon-
neiden kustannusten harhalle, jolloin tdman maksuperuste ei enaa ole pelin arvo, vaan
taman peliin kayttdmien resurssien arvo.
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