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Verkkokauppojen vahvistuva asema modernissa kaupankaynnissa on johtanut intensiiviseen kilpailuun
asiakkaiden huomiosta. Pelillistiaminen on noussut keskeiseen rooliin strategiassa, jonka avulla
verkkokaupat voivat erottua kilpailijoista ja saavuttaa kilpailuetua. Se hyddyntaa pelisuunnittelun
periaatteita ja mekaniikkoja luodakseen dynaamisemman ja mukaansatempaavan ostokokemuksen.
Tutkielman keskeisend tavoitteena on selvittad, mitka ovat pelillistamisen elementit verkkokaupassa ja
miten pelillistdmista voidaan hyddyntaa asiakkaiden sitouttamisessa.

Tutkimuksen perusteella voidaan todeta, ettd pelillistamisen elementtien kdytto ei ole yhtendisté, vaan
vaihtelee merkittavasti eri verkkokauppojen valilla. Yleisimpia elementteja, kuten pisteytystd, tasoja,
saavutuksia, kilpailua ja palkintoja, havaittiin molemmissa tutkittavissa verkkokaupoissa. Tama viittaa
siihen, ettd ndmé elementit ovat vakiintuneita ja tehokkaita tapoja parantaa kéayttajadkokemusta. Vaikka
tutkimus osoittaa, ettd tiettyja pelillistamisen elementteja kaytetaan verkkokaupoissa, on tarke&a
muistaa, ettd ndma elementit eivat ole staattisia ja niiden suunnittelu vaatii huolellista harkintaa.
Jokaisen verkkokaupan liiketoimintamallin ainutlaatuiset ominaisuudet tulisi ottaa huomioon
pelillistimisen strategiaa kehitettdessa.

Tutkimus vahvistaa pelillistamisen keskeisen roolin verkkokaupan asiakkaiden vahvan sitoutumisen
edistdmisessa. Tulokset osoittavat, ettd pelillistdminen tarjoaa enemman kuin pelkkid mekanismeja
asiakkaiden huomion kiinnittdmiseen. Se luo syvallisid tunnekokemuksia, jotka vaikuttavat
merkittavasti asiakkaan ostokokemukseen. Kilpailut, palkinnot ja saavutukset nousevat esiin
merkittavina pelillistdmisen elementteina asiakkaiden sitouttamisessa. Ndiden elementtien avulla
voidaan rakentaa pelillisia rakenteita, jotka motivoivat asiakkaita osallistumaan verkkokaupan
toimintoihin saénnollisesti.

Tutkimus vahvistaa pelillistamisen monipuolisen roolin verkkokauppojen tydkaluna asiakkaiden
sitoutumisen edistdmisessa. Pelillistamisen elementtej& voidaan optimoida asiakasuskollisuuden
tukemiseksi ja pitkdaikaisten asiakassuhteiden muodostamiseksi. Tdma voi johtaa merkittaviin
liiketoimintahyotyihin.
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1 Johdanto

Verkkokaupat ovat saavuttaneet huomattavan aseman modernissa kaupankdynnissd, ja niiden
suosio on kasvanut viime vuosikymmenten aikana. Kilpailu asiakkaiden huomiosta on
Kiristynyt, ja verkkokaupat etsivét keinoja erottua joukosta seka houkutella ja sitouttaa
kayttéjia entistd tehokkaammin. Verkkokaupankaynnin kasvaessa verkkokauppojen
suunnitteluelementtien tehokkuus ja sivujen visuaalisuus nousevat entista tarkedammiksi
tekijoiksi.[1] Verkkokaupan suunnittelussa oikein valituilla elementeill& on mahdollista
parantaa sivuston kayttokokemusta ja vaikuttaa positiivisesti asiakkaiden sitoutumiseen ja
ostokayttaytymiseen. Tamén hetken yksi tarkeimmisté suunnitteluelementeista tahan
tarkoitukseen on pelillistaminen. Pelillistamisen kasite perustuu psykologisiin
motivaatioteorioihin, jotka ohjaavat ihmisten kayttaytymista ja pelillistdamisen elementtien
integrointi verkkokauppaan voi tarjota tehokkaan tavan vaikuttaa asiakkaiden
kayttaytymiseen[2]. Pelillistdminen hyodynt&a ihmisen luontaisia taipumuksia, kuten
kilpailunhalua, saavutusten tavoittelua ja yhteisollisyyttd, joilla parannetaan kéyttajien

osallistumista ja sitoutumista[3].

Asiakkaiden sitouttaminen verkkokauppaan on merkittavaa useista syista. Sitoutuneet
asiakkaat tekevat todenngkdisemmin uusia ostoksia, ja he voivat myos jakaa positiivisia
kokemuksiaan muille, mika lis&a kavijamaarad ja potentiaalisia uusia asiakkaita[1].
Pelillistamisen elementit verkkokaupassa luovat vuorovaikutteisen ja viihdyttavan
kokemuksen, joka houkuttelee asiakkaita osallistumaan aktiivisemmin ja palamaan
verkkokauppaan yh& uudelleen[4]. On tarke&& huomata, ettd pelillistdmisen on oltava
harkittua ja asiakasl&htoistd, jotta se toimisi tehokkaasti[5].

Tassa tutkielmassa tarkastellaan pelillistdmisen hyddyntamistd verkkokaupan asiakkaiden
sitouttamisessa. Tutkimuksen tavoitteena on syventdd ymmarrysta pelillistdmisen elementtien
vaikutuksista asiakkaan ostokayttaytymiseen verkkokaupassa. Tutkimuskysymyksien avulla
pyritdan selvittdmaan pelillistdmisen roolia ja kysymyksiin saadut vastaukset voivat opastaa
verkkosivujen kehittdjia ja kayttdjakokemuksen suunnittelijoita luomaan paremmin

pelillistamistd hyodyntavia verkkosivuja.



Taman tyon tutkimuskysymykset ovat:
TK 1 Mitka ovat pelillistamisen elementit verkkokaupassa?
TK 2 Miten pelillistamista voi hyddyntaéd verkkokaupan asiakkaan sitouttamisessa?

Tama tutkielma on toteutettu kirjallisuuskatsauksena. Tutkielman aineisto 10ytyi Web of
Science- ja Volter -tietokannoista muotoilemalla erilaisia hakulauseita, jotka yhdistavéat
pelillistdamisen (“'gamification"), verkkokauppaan (”e-commerce” OR online retail” OR
“online shopping”) ja asiakkaan sitouttamiseen (“‘customer decision-making” OR “customer
engagement” OR “user engagement*). Web of Science -tietokannasta I0ytyi 13 hakua
vastaavaa tutkimusta, jotka lajiteltiin uusimmista vanhimpaan ja niisté luettiin tiivistelmat.
Mukaan néista valittiin kolme tutkimusta. Volterin kautta haettiin yleista tietoa
pelillistamisestd. Taustatutkimuksessa esiin nousi suomalainen pelillistamisen tutkija Juho
Hamari, ja hdnen yhdessa muiden kanssa tekemiaan tutkimuksia on kédytetty osana tdman
tutkielman lahteind. Aiheen késittelysté on rajattu pois tai kasitelladn vain pintapuolisesti
pelillistdamisen psykologisten tekijoiden vaikutuksia ja pelillistimisen negatiivisia vaikutuksia

asiakkaan sitouttamiseen.

Luvussa 2 tarkastellaan pelillistdimisen perusajatusta ja kasitelldan niita tekijoita, jotka
vaikuttavat verkkokaupan asiakkaiden sitouttamiseen. Luvussa méaritelldén tutkimuksessa
yleisesti esiintyvat pelillistamisen elementit, tarkastellaan lyhyesti niiden psykologisia
vaikutuksia ja késitellddn myds mahdollisia negatiivisia seurauksia. Lisaksi perehdytaan
tarkemmin eri pelillistdamisen elementteihin, jotta voidaan saada syvallisempi késitys niiden
vaikutuksista verkkokaupan asiakkaisiin. Lopuksi luvussa tarkastellaan verkkokaupan teknisia
ratkaisuja pelillistamisen ndakokulmasta. Luvussa 3 keskitytaan kahden eri verkkokaupan
toteutukseen pelillistamisen ja asiakkaiden sitouttamisen nakokulmasta. Tarkoituksena on
vertailla kauppojen l&hestymistapoja ja arvioida, miten pelillistimisen elementit vaikuttavat
asiakkaiden sitoutumiseen Aliexpress ja Amazon verkkokaupassa. Luvussa 4 laaditaan
yhteenveto ja vastataan tutkielman asettamiin tutkimuskysymyksiin. Tdmé osio kokoaa
yhteen keskeiset havainnot ja antaa lukijalle selkedn kéasityksen tutkimuksen tuloksista ja
niiden merkityksesta.



2 Pelillistaminen

Pelillistaminen (eng. gamification) on késite, joka on heréttdnyt huomattavaa kiinnostusta ja
saanut runsaasti huomiota viimeaikaisissa tutkimuksissa seka kaytannon sovelluksissa[5], [4],
[6], [7], [8]- Deterding ym. [7] madrittelevat pelillistamisen kasitteen siséltavéan
"pelillisyyden, pelillisen vuorovaikutuksen ja pelillisen suunnittelun™ elementtien
soveltamisen tiettyé tarkoitusta varten. Pelillisyydelld viitataan tdssa yhteydessa koettuun
kokemukseen, kun pelillisella vuorovaikutuksella tarkoitetaan niité tyokaluja, joilla saadaan
aikaiseksi pelikokemus. Pelillisessa suunnittelussa taas luodaan pelikokemus kayttamalla
pelillistamisen elementtejd. Deterdingin ym. [7] mukaan pelillistdmisen edellytyksen&
kuitenkin on, ettd lopputulos ei ole taysimittainen peli. Toinen lyhyempi mééaritelma
pelillistamiselle on pelillisten elementtien ja periaatteiden integroiminen ei-pelillisiin
ympéristoihin, kuten esimerkiksi verkkokauppoihin, sosiaalisiin verkostoihin, ja
opetusmateriaaleihin[2], [3]. Pelillistamisen perusajatus on luoda motivoiva ja osallistava
ymparisto, joka innostaa toimimaan halutulla tavalla[5]. Tamé voi sisaltaa pelillisia

elementteja kuten pisteytystd, saavutuksia, Kilpailuja, tehtdvia ja palkintoja[2].
2.1 Asiakkaan sitouttaminen verkkokauppaan pelillistamisen keinoin

Asiakkaan sitouttaminen on yrityksen pyrkimys luoda vahva ja pitkdaikainen suhde
asiakkaaseen. Se on moniulotteinen kasite, jota voidaan tarkastella useista eri ndkokulmista,
[9]. Asiakkaan sitouttaminen on vuorovaikutusta eri kanavissa ja ympéristdissa, kuten
fyysisessa kaupassa, verkkokaupassa ja sosiaalisessa mediassa. Sen tavoitteena on heréttéa
positiivisia tunteita, luoda bréndiuskollisuutta ja kannustaa toivottua kayttaytymisté, kuten
aktiivista osallistumista ja brandin suosittelemista[10]. Ndma tavoitteet ovat olennaisia
liiketoiminnan menestyksen kannalta, silld vahva asiakassitoutuminen tuo mukanaan
sédannollisia ostoja ja suositteluja. Pelillistdminen tarjoaa tehokkaan tavan asiakkaiden
sitouttamiseen, koska kéyttajat kokevat usein onnistumisen ja palkkioiden saamisen
motivoivaksi, mikd puolestaan kannustaa heité jatkamaan toivottua toimintaa[2]. Pelilliset
elementit voivat luoda hauskoja ja interaktiivisia kokemuksia, jotka erottuvat perinteisista
ostoista ja vahvistavat asiakkaan tunnetta merkityksellisyydesta. Asiakkaan sitoutumista

voidaan tarkastella seuraavista ulottuvuuksista [1], [9], [10], [11]:

Kognitiivinen ulottuvuus liittyy asiakkaan ajatuksiin ja tietoisuuteen. Se nékyy esimerkiksi

asiakkaan kiinnostuksena tuotetta tai brandia kohtaan, hanen tehdesséan ostopaatostéa ja



tietdmyksend brandistd. Pelilliset haasteet tai tietovisat voivat innostaa asiakkaita tutustumaan
yrityksen tarjoamiin palveluihin ja tuotteisiin, lisaten samalla heidén tietoisuuttaan brandista.

Affektiivinen ulottuvuus liittyy asiakkaan tunteisiin. Asiakkaan kokema mielihyva hanen
ostaessaan tuotteita seka tunteet kuulumisesta yhteisoon ovat esimerkkeja affektiivisesta
sitoutumisesta. Pelillistdiminen voi luoda positiivisia tunteita ja mielihyvaa asiakkaalle
esimerkiksi kilpailujen avulla, joissa asiakkaat voivat voittaa palkintoja. Lisaksi
osallistuminen erilaisiin yhteisoihin ja pelilliset sosiaaliset tapahtumat vahvistavat asiakkaan
tunnetta yhteisollisyydesta.

Konatiivinen ulottuvuus keskittyy asiakkaan kéayttaytymiseen ja nékyy usein pelillisissa
ratkaisuissa. Pisteiden kerddminen, tasoilla eteneminen ja erilaisten saavutusten
saavuttaminen motivoivat asiakkaita osallistumaan aktiivisesti. Liséksi asiakkaan
saannollinen ostaminen, osallistuminen markkinointitapahtumiin ja aktiivinen vuorovaikutus

sosiaalisessa mediassa ovat hyvia esimerkkeja konatiivisesta sitoutumisesta.

Sosiaalinen ulottuvuus korostaa sitouttamisen sosiaalista puolta ja voi tapahtua esimerkiksi
pelillisten yhteisojen kautta. Asiakkaat voivat osallistua yhteisoihin, jakaa kokemuksiaan,
Kilpailla toistensa kanssa tai toimia yhdessa saavuttaakseen yhteisié tavoitteita. Sosiaalinen

vuorovaikutus ja yhteisollisyys ovat voimakkaita tekijoitd asiakkaan sitoutumisessa.

Kanavaulottuvuus viittaa sitoutumiseen monien eri kanavien kautta. Pelilliset elementit
voidaan integroida seka fyysisiin kauppoihin ettd verkkokauppoihin tarjoten asiakkaille

johdonmukainen ja houkutteleva kokemus eri kanavissa.

Digitaalinen ulottuvuus liittyy vahvasti verkkosivustojen, mobiilisovellusten ja sosiaalisen
median kautta toteutettuihin pelillisiin elementteihin, jotka tehostavat merkittavasti asiakkaan
osallistumista ja sitoutumista digitaalisiin alustoihin. N&ita elementtej& voidaan kayttaa
personoiduissa suosituksissa, interaktiivisissa peleissa tai virtuaalisissa
palkitsemisjarjestelmissa. Digitaalinen ulottuvuus mahdollistaa entistd dynaamisempia ja
osallistavampia asiakaskokemuksia, mika tukee asiakassuhteen syventamisté digitaalisessa

ympaéristossa.

Tavoitteellinen sitoutuminen tarkoittaa erilaisien pelillisten tavoitteiden asettamista, kuten
tietyn pistemadrén kerdamista tai tietyn asiakastason saavuttamista seké erilaisiin kilpailuihin

osallistumista. Tavoitteellinen sitoutuminen toimii voimakkaana motivaattorina. [9], [11]



Pelillisilla ratkaisuilla on vaikutusta asiakkaan sitouttamiseen, ja sitoutumista voidaan
tarkastella eri ulottuvuuksien kautta. Kognitiivinen, affektiivinen, konatiivinen, sosiaalinen,
kanava- ja digitaalinen ulottuvuus muodostavat kokonaisvaltaisen ja vahvan perustan
asiakkaan sitoutumisen ymmartamiselle ja edistamiselle. T&méa on tarkeé&é tehokkaiden
pelillisten ratkaisujen suunnittelussa, jotka syventévat asiakkaiden kayttokokemusta seké
yhteyttd verkkokauppaan. Kokonaisvaltainen ldhestymistapa pelillistdmiseen mahdollistaa
strategioiden hienosdédon jokaisen ulottuvuuden mukaan ja luo vankan perustan

pitkaaikaiselle asiakassitoutumiselle sek& menestyksekkaélle liiketoiminnalle.
2.2 Pelillistdmisen elementit

Pelillistamisen voima piilee sen monipuolisissa elementeissg, joiden tarkoitus on parantaa
kayttdjakokemusta. Kayttajakokemus viittaa siihen, miten kédyttdja kokee ja vuorovaikuttaa
jonkin tuotteen, palvelun tai jarjestelman kanssa. Hyvéa kayttdjakokemus vaikuttaa kéayttajan
paatokseen kayttaa tuotetta tai palvelua uudelleen[1] [7]. Pelillistimisen suunnitteluelementit
maadritell&&n elementeiksi, jotka ovat tyypillisia peleille, esiintyvét useissa peleissé ja ovat
keskeisia pelin merkityksen kannalta[7]. Suosituimmat pelilliset elementit ovat Hamarin ym.

[5] mukaan pisteet, tulostaulukot ja saavutukset.

Pelillistamisen elementit tyydyttavat kayttdjan psykologisia tarpeita, kuten autonomian seké
kyvykkyyden tunnetta ja yhteenkuuluvuuden tarvetta[2]. Autonomiaa tuetaan antamalla
kayttajalle valinnanmahdollisuuksia ja kontrollia. Kyvykkyyden tunnetta lisdtdén asettamalla
saavutettavia tavoitteita ja tarjoamalla palkintoja onnistumisesta. Yhteenkuuluvuuden tarvetta
taas luomalla sosiaalisia elementtejd, kuten yhteiséja ja vuorovaikutusmahdollisuuksia.
Psykologisten tarpeiden tyydyttdminen parantaa kdyttajien motivaatiota ja sitoutumista
pelillistettyyn kokemukseen. [10] Kaikkien edelld mainittujen tekijoiden yhdistelma tekee
pelillistamisestd elementeistd vahvan tydkalun, joka edistaa osallistumista, sitoutumista,
motivaatiota ja positiivista kayttajakokemusta[4].On tarkedd korostaa pelielementtejd, jotka
ovat kayttajalle kiinnostavia ja liiketoiminnallisesti hyddyllisid. Tassé tutkielmassa
tarkastelemme usein tutkimuksissa esiintyvia elementteja (Taulukko 1). Ymmartamall néita
yleisempid elementteja voimme paremmin analysoida niiden vaikutuksia ja tehokkuutta eri

sovelluksissa ja kayttoymparist0issa[2].



Taulukko 1 Pelillistamisen elementit

Pelillistamisen
elementti

Kuvaus

Lahde

Pisteet

Pisteet ovat yksi klassisimmista pelillistimisen elementeista. Ne
tarjoavat konkreettisen mittarin suoritukselle ja motivoivat
kayttéjia tavoittelemaan korkeampia tuloksia. Pelillisessa
ymparistossa kayttajia palkitaan esimerkiksi silloin, kun he
suorittavat tietyn toiminnon onnistuneesti. Pisteitd kaytetdan
arvioimaan kéyttajan toimintaa sovelluksen sisélla.

[2]
[8]
[11]

Tulostaulukot

Tulostaulut voivat olla tehokkaita motivaattoreita ja lisata
kayttajan sitoutumista, erityisesti jos nama tavoittelevat tiettya
tulosta tai tasoa. Tulostaulut toimivat myos kilpailullisina
mittareina, jotka ndyttavat kayttajien menestyksen ennalta
maaréttyjen kriteerien mukaan. Tulostauluilla voi olla
negatiivisia vaikutuksia motivaatioon ja sitoutumiseen, jos
kaytt4ja sijoittuu taulukon loppupddhan.

[2]
[8]
[11]

Saavutukset

Saavutukset ovat digitaalisia merkkeja tai symboleita, jotka
kaytt4ja voi ansaita esimerkiksi suorittaessaan tietyn tehtévan tai
saavuttamalla tietyn pisteméaaran. Merkkien saavuttamiseksi
kaytt4ja voi valita tiettyja polkuja tai reitteja ja merkit
symboloivat kéyttdjan ansioita seka voivat luokitella kayttajat
eri tasoille. Merkeilla on myds sosiaalinen ulottuvuus, silla
niiden saavuttaminen voi saada tuntemaan yhteenkuuluvuutta
muiden saman merkin saavuttaneiden kanssa. Erilaisten
merkkien ja symbolien tavoittelu johdattelevat kayttéjia ja
vahvistavat sosiaalista vuorovaikutusta muiden kayttéjien
kanssa.

[2]
[8]
[10]
[13]

Tasot

Jakamalla toiminnallisuuden tasoiksi kdyttajat voivat kokea
kasvavan vaikeustason. Tasojen saavuttaminen voi olla
motivoiva tekijd, kun kayttajat pyrkivat eteneméan ja voittamaan
uusia haasteita.

[3]
[8]
[9]

Tarina

Tarinat voivat ilmeta eri muodoissa, kuten esimerkiksi
sovelluksen taustatarinana, hahmojen kautta kerrottavina
tarinoina tai kayttajan henkilokohtaisena tarinana. Tarinalliset
elementit voivat auttaa kdytt4jaa sitoutumaan syvéallisemmin ja
tarjoavat kokemuksellisen ulottuvuuden, joka tekee etenemisesté
mukaansatempaavan[14]. Tarinat voivat myos toimia tehokkaina
motivaattoreina, koska ne tarjoavat kayttéjalle selkean
paadmadarén ja kontekstin. Liséksi ne kannustavat kayttajaa
jatkamaan etenemistd tarinan kehittymisen kautta, luoden
samalla kayttajalle merkityksellisen kdyttajadkokemuksen.

[2]
[10]

Palkinnot

Palkinnot voivat olla fyysisié tai virtuaalisia, ja niiden
tavoitteena on tarjota tunnustusta kayttajien saavutuksista ja
pisteistd. Palkintohuoneet toimivat nayttdmaona, missa kayttéajat
voivat ihailla ansaitsemiaan palkintoja. Rajoitukset, kuten
aikarajoitteet tai saatavilla olevien palkintojen rajoitukset, voivat
lisatd sovelluksen kiinnostavuutta ja motivoida kéyttajia
osallistumaan aktiivisemmin tai toimimaan nopeammin
saadakseen tarjolla olevan palkinnon. Pelillistdminen voi sisaltd

[3]
[12]




Pelillistamisen | Kuvaus Lahde
elementti

tehtévié ja haasteita, jotka kayttajat voivat suorittaa. Namé
voivat olla paivittéisia, viikoittaisia tai erityistapahtumia, jotka
antavat kayttajille mahdollisuuden ansaita palkintoja tai
saavutuksia.

Kilpailu Kilpailuhenkiset elementit voivat lisata verkkosivuston [3]
jannitysté ja motivoida kayttajia ylittdmaan itsensa. Esimerkiksi
moninpelissé kayttajat voivat kilpailla toisiaan vastaan tai toimia
joukkueena yhteisen tavoitteen saavuttamiseksi. Mahdollisuus
jakaa saavutuksia, kilpailla ystavien kanssa tai osallistua
yhteis6on on voimakas pelillistamisen elementti ja sosiaaliset
vuorovaikutukset lisdavéat kdyttdjan motivaatiota ja sitoutumista.

Avatar Avatarit ovat visuaalisia esityksiad kéayttajista ja ne voivat olla [2]
yksinkertaisia kuvakkeita tai monimutkaisia, animoituja [8]
kolmiulotteisia malleja. Avatarit erottavat kéyttdjat toisistaan ja
tarjoavat pelaajille mahdollisuuden omaksua toisen identiteetin.
Pelaajat voivat tunnistaa toisensa avatarinsa perusteella ja tulla
osaksi kayttajien yhteisoé.

Kuten taulukosta 1 nahdaan, pelillistaminen tarjoaa monipuolisen valikoiman elementtejé,
jotka vaikuttavat kayttdjien motivaatioon ja sitoutumiseen. Nama elementit yhdessa
muodostavat kokonaisvaltaisen pelillistamiskokemuksen. Seuraavaksi tarkastelemme
elementtejd verkkokaupan nakokulmasta.

Pisteiden kertyminen verkkokaupassa luo jatkuvasti kdyttajaa motivoivan elementin ja
innostaa osallistumaan aktiivisesti ja sitoutumaan alustaan. Pistejarjestelma lisaa
vuorovaikutteisuutta verkkokaupassa ja tuo pelaamisen tuntua kayttajien kokemukseen. Se
toimii konkreettisena mittarina aktiivisuudelle ja ostoksien maéaralle, kannustaen kayttdjia

tavoittelemaan korkeampia tuloksia[10].

Kilpailulliset elementit, kuten tulostaulut ja kilpailut, voivat toimia motivoivina tekijoina,
rohkaisten kayttéjia palaamaan verkkokauppaan ja osallistumaan aktiivisemmin. Vaikka
Kilpailullisuus onkin osoittautunut tehokkaaksi pelillistdmisen elementiksi, on tarke&é
huomata sen mahdolliset haittavaikutukset. Tutkimukset ovat osoittaneet, ettd liiallinen
kilpailu voi johtaa negatiivisiin seurauksiin, kuten motivaation laskuun ja sitoutumisen
heikkenemiseen[2], [12], [16]. Ké&ytettdessa kilpailullisia elementtejd, on keskeista tunnistaa
nithin liittyvat riskit, ja pyrkia edistaméén mydonteisté sitoutumista. Positiivisen kokemuksen
varmistamiseksi on olennaista luoda tasapuolinen kilpailuymparisto, jossa kaikilla

osallistujilla on yhdenvertaiset mahdollisuudet menestyd[12]. Sen sijaan, etta kayttajia



vertailtaisiin toisiinsa, painotetaan kayttajien positiivista palkitsemista ja korostetaan
edistymisen merkitysté. Systemaattinen ymmarrys kilpailullisuuden mahdollisista haitallisista
vaikutuksista ja tarkkaan harkittujen pelillistdmisen elementtien suunnittelu varmistavat, etta
ne edistavat myonteista sitoutumista ja tarjoavat kaikille kéyttéjille innostavan ja motivoivan

pelikokemuksen.

Verkkokaupassa erilaiset saavutukset ja merkit tarjoavat kayttajélle digitaalista tunnustusta ja
psykologista mielihyvé& onnistumisista ja samalla innostavat asettamaan uusia tavoitteita ja
haasteita paremman ostokokemuksen saavuttamiseksi. Kayttdjien yhteiset saavutukset ja
vuorovaikutus luovat yhteisollisyytté ja vahvistavat yhteenkuuluvuuden tunnetta[13]. Yhteisia
saavutuksia verkkokaupassa voivat olla ryhméostot, joilla voidaan hankkia tuote tai palvelu
edullisemmalla hinnalla. Yhteisten saavutuksien tavoittelu ja yhteiséllisyyden tunne voi

parantaa asiakasuskollisuutta.

Eri tasot ja tarinalliset elementit syventévét ostokokemusta verkkokaupassa, ja ohjaavat
kayttédjia eteenpéin. Kayttajan noustessa tasolla hén voi saavuttaa erityisia etuja, kuten
alennuksia, erikoistarjouksia tai muita raataloityja etuja. Tama motivoi kayttajaa
osallistumaan aktiivisesti verkkokaupan kayttamiseen ja kertoo selkedsti hénen
edistymisestadn peliymparistossa. Tasonnousu luo pelillisen ostokokemuksen ja kannustaa
kayttajaa jatkamaan verkkokaupan palveluiden kaytt6a hanen tavoitellessaan uusia etuja ja
saavutuksia[10]. Tarinan eteneminen luo mukaansatempaavan kokemuksen, joka viihdyttéa ja

sitouttaa kayttajan syvallisemmin verkkokaupan pelilliseen maailmaan [2].

Palkinnot ovat keskeinen elementti, joka voi sitouttaa kayttajia ja lisata heidan
motivaatiotaan[15]. Palkinnot voivat verkkokaupassa olla fyysisi&, kuten tuotelahjakortteja ja
alennuksia, tai virtuaalisia, kuten pisteitd, merkkeja tai tasoja. Niiden tarkoituksena on tarjota
palkintoja asiakkaiden saavutuksista ja pisteistd sekd kannustaa heitd jatkamaan ostamista ja

vuorovaikutusta verkkokaupan kanssa.

Verkkokauppa voi tarjota asiakkailleen monenlaisia tehtévia ja haasteita, jotka lisdavat
ostokokemuksen viihdyttavyyttd ja kiinnostavuutta. Ndihin tehtaviin voi sisaltya paivittaisia,
viikoittaisia tai kampanjoihin liittyvié aktiviteetteja, jotka mahdollistavat asiakkaille
palkintojen tai saavutusten ansaitsemisen. Tehtévat voivat vaihdella yksinkertaisesta, kuten
tietyn tuotteen katsominen tai arvostelu, monimutkaisempiin, kuten osallistuminen erilaisiin
kilpailuihin. N&ma elementit voivat kannustaa asiakkaita osallistumaan aktiivisemmin ja

luomaan myonteisia kokemuksia verkkokaupassa.



Avatarit mahdollistavat kayttéjille visuaalisen identiteetin ja toimivat keinona ilmaista
kayttajan persoonallisuutta ja mieltymyksid. Ne lisadvat yhteisollisyyden tunnetta, kun
kayttdjat tunnistavat toisensa niiden perusteella. [2] Avatarin avulla voidaan verkkokaupan

kayttdjalle luoda yksildllinen kayttajakokemus.

Pelillistamisen elementit ovat osoittautuneet tehokkaiksi tydkaluiksi, jotka voivat parantaa
verkkokaupan liiketoimintaa merkittavasti, kun ne suunnitellaan huolellisesti. N&iden
elementtien integroiminen verkkokaupan kayttoliittymé&an ja toimintoihin voi lisata
asiakkaiden osallistumista ja sitoutumista. Tamé puolestaan voi johtaa korkeampaan
asiakasuskollisuuteen, toistuviin ostoihin ja myonteiseen brandimielikuvaan. On kuitenkin
tarkedd tiedostaa, ettéd pelillistamisen on oltava tasapainossa, jotta se ei aiheuta negatiivisia
vaikutuksia kayttajille. Ymmaértamalla kayttdjien psykologisia tarpeita ja asettamalla
realistisia tavoitteita voidaan valita pelillistimisen elementtejd, jotka tukevat liiketoiminnan

paamaaria ja tarjoavat positiivisen ja motivoivan kayttajakokemuksen.
2.3 Tekniset ratkaisut ja pelillistaminen verkkokaupassa

Pelillistamisen tekniset ratkaisut verkkokaupassa voivat sisdltédé useita elementtejd, jotka
vaativat tarkkaa suunnittelua ja toteutusta[2]. On ensisijaisen tarkeéé tunnistaa kohdeyleiso,
liiketoimintamalli ja ei-pelikonteksti pelillistettya artefaktia suunniteltaessa. Vain ndin
voidaan varmistaa, ettd pelielementit ovat paitsi teknisesti toimivia myos kohdeyleisélle
relevantteja ja tukevat liiketoiminnallisia pd&madrid. Bitridnin ym. [10] tutkimuksen mukaan
sovelluskehittéjien tulisi suunnitella pelillistettyja sovelluksia, jotka tarjoavat kayttéjille
tunteen patevyydestd, autonomiasta ja yhteenkuuluvuudesta. Laadukkaalla suunnittelulla ja
pelielementtien kohdentamisella, on mahdollista tyydyttd4d ndmé kayttajien psykologiset
tarpeet. Kehittdjat voivat luoda sovelluksia, jotka hyvien teknisten perustoiminnallisuuksien
lisaksi, syventéavat kayttajakokemusta merkityksellisyydella ja palkitsevuudella, mika taas

kannustaa kayttajia pitkaaikaiseen sitoutumiseen[10].
Keskeisia teknisia ratkaisuja ovat [1], [17], [18]:

Pistejarjestelmd, joka tallentaa pisteiden maaran, sek& API-integraatio eli rajapinta, mika
mahdollistaa pisteiden antamisen ja kdyton. Asiakkaiden on myos voitava seurata pisteidensa
saldoa helposti kéyttoliittymaésté.
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Suositusjarjestelma, joka analysoi asiakkaiden ostoshistoriaa ja kayttaytymistd suositusten
luomiseksi. Suositusjérjestelmien parametrit ja s4dnn6t on raatéaloitavissa vastaamaan

verkkokaupan tarpeita.

Sosiaalisen median integraatio, joka mahdollistaa kokemusten jakamisen ja
vuorovaikutuksen muiden asiakkaiden kanssa. Sosiaalisen median kirjautumisen toteutus
helpottaa rekisterditymistd, ja jakamispainikkeet sek& upotetut sosiaalisen median
ominaisuudet lisadvat kayttokokemusta.

Palkitsemisjarjestelma, joka edellyttad kayttajanhallintajarjestelmaéd. Tama jarjestelma
hallitsee pisteitd, saavutuksia ja kayttajaprofiileja. Markkinoijat tarvitsevat kéyttooikeuden

jarjestelmaén saantdjen maarittelemiseksi.

Tietoturvaominaisuudet ovat Kriittisia verkkoympéristossa. Ne turvaavat kayttajatietojen ja
suoritusten turvallisen kasittelyn. Tekniset ratkaisut voivat siséltdd vahvan salauksen
tietokannoille, monivaiheisen tunnistautumisen ja jatkuvan seurannan mahdollisten uhkien
varalta. Tarkedd on myos kayttajatietojen suojaaminen ja tietosuojasdéddosten noudattaminen.
Tietoturva on otettava huomioon koko sovelluksen elinkaaren ajan, ja séannolliset arvioinnit

sekd paivitykset ovat keskeisid muuttuvassa tietoturvaymparistossa.

Aikataulutusjarjestelma, joka toimii yhteistydssa kayttoliittyman komponenttien kanssa.
Tama varmistaa, ettd kayttajat nakevat ajankohtaiset tarjoukset ja kampanjat, esimerkiksi
etusivun dynaamiset bannerit ja pop-up-ilmoitukset. Verkkokaupoissa usein hyddynnetdén
tarjousten aikarajoituksia ja tuotteen niukkuutta houkuttelevuuden lisddmiseksi ja
korostamiseksi. Tdmé& motivoi kayttdjid osallistumaan aktiivisemmin ja luo positiivisia

kokemuksia, samalla tukien liiketoiminnan tavoitteita.

Pelimekaniikka, kuten pelimoottorien integraatio ja muuttuvat sdannot, voivat lisata
pelillistdmisen monimutkaisuutta. Niit4 voidaan soveltaa erityisesti, jos verkkokauppa sisaltaa

monipuolisia pelielementteja.

Monikanavainen markkinointi edellyttd4 responsiivista suunnittelua ja API-integraatiota. N&in

varmistetaan yhdenmukainen kayttajakokemus eri laitteilla ja kanavissa.

Analytiikka ja seurannan toteuttaminen on olennaista verkkokaupan kehittdmisessé. Ne
auttavat ymmartamaan kayttajien kayttaytymista, arvioimaan kampanjoiden tehokkuutta,

parantamaan personoitujen suositusten laatua, optimoimaan kayttajadkokemusta, arvioimaan
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lilketoiminnan tavoitteiden saavuttamista ja mahdollistavat jatkuvan parantamisen.
Analytiikan ja seurannan avulla avulla voidaan varmistaa strategian tehokkuus ja

sopeutuminen muuttuviin markkinaolosuhteisiin.

Pelillistamisen teknisten ratkaisujen kokonaisvaltaisuus tekevét niiden suunnittelusta ja
toteutuksesta oleellisen osan verkkokaupan strategista kokonaisuutta. Keskeisena
huomioitavana tekijana on kayttoliittyman suunnittelu, jonka tulisi taata, etta pelillistdmisen
elementit eivat ainoastaan tayta teknisid vaatimuksia vaan ovat visuaalisesti houkuttelevia ja
helppokayttdisia kayttajille[1], [2], [18]. Verkkokaupan teknisten ratkaisujen pitéa olla
skaalautuvia ja suorituskykyisia, erityisesti kayttajamaaran kasvaessa. Jatkuva seuranta ja
arviointi ovat keskeisié tehokkuuden varmistamisessa. Kayttajapalautteen kerd&minen ja
suorituskykyanalyysit tarjoavat arvokasta tietoa siitd, miten kdyttajat reagoivat erilaisiin
pelillistdamisen elementteihin ja palautteen avulla voidaan tehda muutoksia
kayttdjakokemuksen parantamiseksi[17]. Yhdistaméalla ndma tekniset ratkaisut verkkokauppa
voi jatkuvasti optimoida pelillistamisen strategiaa ja varmistaa, etta se tukee

lilketoiminnallisia tavoitteita tehokkaasti ja kestévasti.

Tekniset ratkaisut muodostavat olennaisen osan verkkokaupan pelillistamisen
toiminnallisuutta. Huolellisesti suunnitellut tekniset ratkaisut, voivat edistaa kayttéjien
sitoutumista, vahvistaa yhteisollisyyden tunnetta ja kasvattaa myyntid. Naiden ratkaisujen
joustavuus ja muunneltavuus mahdollistavat strategian mukautumisen kéyttdjien tarpeisiin ja
markkinoiden vaatimuksiin. Tekniset ratkaisut ovat tarkeita pelillistamisen onnistuneelle
toteutukselle verkkokaupassa. Ne ovat keskeinen tekija verkkokaupan rakentamisessa, jossa
yhdistyy liiketoimintastrategia, kayttajakokemus seké pelillisyys tehokkaaksi
kokonaisuudeksi. Huolellinen suunnittelu ja jatkuva seuranta takaavat, etta verkkokaupan
pelillistdmisen tekniset ratkaisut ja pelillistimisen elementit ovat toimivia kayttdjille sek&

tukevat liiketoiminnan pitké&n aikavalin tavoitteita.
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3 Pelillistdaminen verkkokaupassa

Tassa osiossa tarkastellaan kahta maailman suurinta verkkokauppaa, jotka hyodyntévét
pelillistamista asiakaskokemuksen parantamisessa. Molempien verkkokauppojen
pelillistamisen tavoitteena on lisata kayttdjien sitoutumista ja aktiivisuutta, mika johtaa
todennakdisemmin uusiin ostoihin ja suurempaan asiakasuskollisuuteen. Tarkastelemalla
naitd verkkokauppoja yksityiskohtaisesmmin havaitaan eroavaisuuksia niiden

ldhestymistavoissa pelillistamiseen.
3.1 Aliexpress ja Amazon

Aliexpress, kiinalaisen Alibaba-ketjuun kuuluva kauppapaikka, joka on noussut
Kilpailijoidensa joukossa, tarjoamalla laajan valikoiman edullisia tuotteita eri toimittajilta
ympari maailmaa. Aliexpressin toimintatapa muistuttaa Amazonia ja sen kilpailuasema
perustuu laajaan valikoimaan ja kilpailukykyisiin hintoihin sek& pelillistdmiseen, jonka
elementit edistavét yhteisollisyyttd, osallistumista ja sitoutumista. Aliexpress verkkokaupassa
asiakaskokemus ei ole vain yksittdinen ostotapahtuma vaan asiakasta motivoiva

kokonaiskokemus.

Amazon, maailman suurin verkkokauppajétti, aloitti toimintansa vuonna 1994 Kirjojen
myyjané ja on laajentunut kattamaan lahes kaikki mahdolliset tuotekategoriat. Amazonin
kayttoliittyman algoritmi antaa henkilokohtaisia suosituksia kaikille asiakkaille, ja
pelillistdimisen elementit ovat hienovaraisempia kuin Aliexpressissa. Amazon kayttaa
pelillistamista strategisena osana kanta-asiakkuutta, eika pelillistdimisen elementtejd ilman
kanta-asiakkuutta juuri ole. Td&mé& korostaa Amazonin pyrkimysta asiakkaiden pitkaaikaiseen
sitouttamiseen. Vaikka molemmilla verkkokaupoilla on yhteisia piirteitd, kuten laaja
tuotevalikoima ja kilpailukykyiset hinnat, niiden lahestymistavat pelillistamiseen erottuvat

toisistaan, miké& heijastuu myos asiakkaan kokemukseen ja sitoutumiseen ndissa alustoissa.
3.2 Pelillistamisen elementit Aliexpress ja Amazon verkkokaupassa

Aliexpressin mobiilialustalla pelillistamisen elementit ovat selkedsti havaittavissa
kayttoliittyméssa. Kun sovellus kdynnistyy, kayttaja saa ruudulle pop-up-tarjouksen tai
mahdollisuuden saada lisdalennuksia pelaamalla alustalle integroitua pelid. Jokaisen
Aliexpressin mobiilisovelluksen kaynnistymiskerralla, kéyttajaa lahestytaan erilaisella pop-up

tarjouksella, tai muulla aktiivisuutta ja sitoutumista tavoittelevalla elementilla. Aliexpressin
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aktiivinen Idhestymistapa pelillistamiseen erottaa sen Amazonista. Amazonin sovelluksen
kaynnistyessd, kayttoliittymassa ei ole selkeitd pelielementtejd, jotka kannustaisivat kayttajia
tekemaan ostoksia tai pelaamaan kayttoliittymaén integroituja peleja, joilla asiakkaan
aktiivisuutta voitaisiin lisdtad. Taméa korostaa Aliexpressin valintaa integroida pelielementteja

osaksi kayttajakokemusta jo heti sovelluksen k&ynnistyessa

Esitettyjen kuvien 1 ja 2 perusteella on havaittavissa, miten kayttaja sitoutetaan Aliexpressin
kayttoliittymassa olevien pelillisten elementtien avulla vélittdmasti alusta alkaen. Pop-up-
tarjoukset ja pelit, joissa kéayttaja voi kerata Aliexpressin pistejarjestelman mukaisia kolikoita,
ovat tehokkaita ja lisdavat kayttajan osallistumista ja sitoutumista. Nama pelilliset elementit
tarjoavat kayttéjille suoraa etua ja luovat viihdyttévén ja osallistavan kokemuksen, mika

motivoi asiakkaita palaamaan Aliexpressin mobiilialustalle sdanndllisesti.
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Aliexpressin pistejérjestelma perustuu kayttajien aktiivisuuden palkitsemiseen. Jarjestelméssa
kaytetdan virtuaalista valuuttaa, nimeltdaan “coins"” eli kolikot. Namé kolikot toimivat
valuuttana Aliexpressin pelillistetyssa ymparistossa ja kéyttajat voivat keratd ja vaihtaa niita
erilaisiin etuihin. Kolikoita voi ansaita suorittamalla erilaisia toimintoja ja saavuttamalla
tavoitteita alustalla. Saavutuksia voivat olla esimerkiksi ostokset, tuotearvostelut,
sovellukseen integroitujen pelien pelaaminen, yhteiséihin osallistuminen, joista kaikista saa

eri maaran kolikoita.
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Kayttajat voivat kayttaa kolikoita erilaisiin palkintoihin. Palkintoja ovat edut ja tarjoukset
seké kauppojen lahjakortit, kampanjakupongit ja alennukset muihin tuotteisiin. Edut ja
tarjoukset ovat usein rajoitettuja, jolloin ne lisdavat kiireellisyyden tuntua ja aiheuttavat
kilpailua asiakkaiden kesken. Aliexpressin kayttoliittyman pistejarjestelmé nayttaa kolikoiden
arvon euroina tai dollareina ja antaa kayttajille konkreettisen kasityksen niiden ostovoimasta
verkkokaupassa. Tamé toiminnallisuus mahdollistaa sen, ettd kauppiaat voivat asettaa tietyn
kolikkomééran, jolla voi lunastaa lahjakortteja tai etukuponkeja. Aliexpressin tasojérjestelméa
perustuu kerattyjen kolikoiden méaarééan, mika vaikuttaa suoraan asiakkaan etuihin ja
tarjouksiin. Pistejérjestelma yhdessa erilaisten tasojen kanssa luo vuorovaikutteisen ja
motivoivan ympaériston, joka innostaa kaytt4jia osallistumaan aktiivisesti. Tdma kokonaisuus
lisad kayttajien sitoutumista verkkokauppaan ja asiakkaat saavat aktiivisuudesta konkreettista

etua.

Amazonin pistejarjestelmaa ei noudata perinteista rakennetta, vaan se on suunniteltu
innostamaan kayttajia sitoutumaan ja hyddyntamaan Amazonin monipuolisia palveluita
laajasti. Maksullisen Prime-jasenyyden kautta saa paasyn erilaisiin etuihin ja kokemuksiin,
joka kannustaa kayttajia rakentamaan pitkaaikaista asiakassuhdetta Amazoniin. Vaikka
Amazonilla ei ole perinteista pistejarjestelmaa, Prime-jasenyyden tasoryhmat ja niihin

liittyvat palkinnot luovat samanlaisen dynamiikan. [19]

Amazon Prime -jasenyys jakaa kayttajat eri tasoryhmiin, kuten Prime Student tai Prime
Family, jossa kullakin ryhmall4 on omat erityiset edut. Tama luokittelu ja etujen
mukauttaminen henkilokohtaisiin tarpeisiin muistuttavat perinteista pelillistamistd, missé tasot
symboloivat kéyttajan saavutuksia ja sitoutumista. Amazonin Prime asiakkaat haluavat edeta
ylemmaélle tasolle, saadakseen enemman etuja. Tasoissa voi edetd esimerkiksi tekemalla

ostoksia tai tilaamalla lis&d Amazonin erilaisia maksullisia palveluita.

Erilaiset palkinnot, kuten nopea toimitus ja laaja Prime Video -valikoima, ovat keskeinen osa
Prime-jasenyyttd. Nama palkinnot toimivat ansaittujen "pisteiden™ tavoin, antaen kayttajille
konkreettisia etuja osana jasenyyttd. Nopea toimitus on erityisen merkittavé palkinto, sill& se
hyodyttad asiakkaita suoraan. Kampanjat ja erikoistarjoukset ovat myos nakyva osa
Amazonin pelillistdmisen strategiaa. Nam4 tarjoukset ovat palkintoja aktiivisille asiakkaille,
luoden kiireellisyytta ja innostusta tarttua tarjouksiin. Tama kilpailutilanne ja tarjousten
rajallisuus luovat houkuttelevan pelillisen elementin, joka motivoi kéyttajia osallistumaan ja

hyddyntamaan tarjolla olevia etuja.
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Aliexpress ja Amazon ovat onnistuneesti kéyttaneet piste- ja tasojarjestelmassa pelillistamisen
elementtejd parantaakseen asiakaskokemusta ja edistdakseen asiakkaiden sitoutumista.
Aliexpressin kolikkopohjainen pistejarjestelma mahdollistaa kéayttajille monipuolisen tavan
osallistua aktiivisesti mobiilialustalla. Kéyttajat voivat kerata kolikoita useista eri

aktiviteeteista ja vaihtaa ne etuihin, mika lis&a osallistumista ja sitoutumista.

Amazonin strategia taas keskittyy vahvasti Prime-jasenyyden tarjoamiin etuihin ja
tasoryhmiin, joiden avulla kayttajat voivat saavuttaa erilaisia palkintoja. Nopea toimitus, laaja
viihdevalikoima ja erikoistarjoukset ovat keskeisié etuja, jotka motivoivat kayttajia

sitoutumaan pitkaaikaisesti Amazonin palveluihin.
3.2.1 Aliexpressin paivittaiset tehtavat

Aliexpressin paivittaiset tehtavat ovat keskeinen tapa keratéd kolikoita eli pelipisteita
sovelluksessa. Naiden tehtévien avulla kédyttajat voivat paivittain suorittaa erilaisia toimintoja,
jotka palkitaan kolikoilla. Jokaiselle tehtévélle on asetettu eri mééra ansaittavia kolikoita,
riippuen tehtavén vaatimuksesta ja kayttdjat voivat ansaita kolikoita tehtdvisté vain kerran

paivassa.

Tehtdvien sisalto liittyy padasiassa tuotteisiin, kuten esimerkiksi "katso yllatys tuotteet” tai
"koe sponsoroidut tuotteet” (kuva 3). Nama tehtavat lisdavat kayttajien aktiivisuutta,
sitouttavat kayttajat tehokkaasti ja edistavét sosiaalista vuorovaikutusta kayttéjien ja
lilkekumppaneiden valilla. Liséksi AliExpress voi markkinoida uusia tuotteita naiden

tehtavien avulla.

Toinen tapa kerété kolikoita on "Check-in" eli paivittainen sisdankirjautuminen. Sovellus
palkitsee kayttajia kolikoilla, jos he kirjautuvat sisaén pdivittdin, ja palkinto kasvaa sit4
mukaa, kun kayttaja sailyttaé paivittaisen "streakin" eli perakkaisten paivien kirjautumisen
(kuva 4). Padmaé&arand on saada kayttaja palaamaan verkkokauppaan saannollisesti, mika on
tarkeaa tietojen analyysille ja asiakastietojen kerd&dmiselle. AliExpressin péivittéiset tehtavat
edistavat kayttajien aktiivisuutta ja sitoutumista palveluun. Tdmé voi johtaa lisdantyneeseen
myyntiin, josta hyotyvét seka liikekumppanit ettd AliExpress itse. Tehtévét luovat tavoitteita
kayttajille, mikd motivoi heité osallistumaan paivittain. Palkinnot, eli kolikot, tarjoavat

konkreettisen hyodyn ja kannustavat kayttéjia suorittamaan tehtavia sdéannollisesti.
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Haastavuus on tarkea osa pelillistamistd, ja AliIExpressin paivittdiset tehtavat edellyttavat
kayttajilta erilaisia toimia. Tama pitaa kayttajat aktiivisina ja motivoituneina. Lisaksi
rajoitettu méaara kolikoita, joita kdyttdjat voivat ansaita paivittdin, luo kilpailua ja
kiireellisyyden tuntua suorittaa tehtavat ensimmaisten joukossa. Paivittéiset tehtavat
noudattavat pelillistamisen perusajatusta tehokkaasti ja toimivasti. Amazon ja Aliexpress
motivoivat kayttéjia tavoitteiden saavuttamisella, palkintojen ansaitsemisella seka kayttajien

vuorovaikutuksella. Tama lis&a kayttdjien sitoutumista ja aktiivista osallistumista palveluun.

Amazonin alustalla paivittéiset tehtavat eivat ole yhté selkeésti esilla kuin AliExpressilla.
Amazon panostaa enemman henkil6kohtaisiin suosituksiin ja raataloityihin tarjouksiin omille
kayttajilleen. Amazonin strategia tarjoaa personoidun kokemuksen, joka perustuu kayttajan
ostohistoriaan, hakuihin ja muihin algoritmin tunnistamiin tekijoihin. AliExpress painottaa
paivittdisia tehtdvia ja kolikoiden kerd&mista kaikille kayttajille, kun taas Amazon panostaa
jatkuviin etuihin ja kéyttdjadkokemuksiin Prime-jasenilleen, ilman selke&a paivittaisten
tehtavien rakennetta. Molemmat strategiat pyrkivat kuitenkin samaan padmaéaéaraan: lisddmaan

kayttajien sitoutumista ja aktiivisuutta alustallaan.
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3.2.2 Yhteisollisyys Amazonin ja Aliexpressin verkkokaupassa

Amazonin verkkokauppa on suunnitellut alustalleen pelillistdmisen sosiaalisen
vuorovaikutuksen elementtejd, jotka antavat kayttéjille osallistavan ja innostavan
ostokokemuksen. Vaikka perinteisesti yhteisollisyys liittyy sosiaalisen median alustoihin,
Amazon on tuonut ndma elementit osaksi verkkokauppaa. Kilpailu tuotteista tai rajoitetut
tarjoukset voivat saada asiakkaat liittym&&n yhteisoon ja varmistamaan itselleen

verkkokaupassa olevan tuotteen parhaaseen hintaan yhdessa oman yhteisénsa kanssa.

Tuotesivuilla tapahtuva arvostelujen jattdminen ja tuotepalautteen antaminen seka erilaiset
keskustelufoorumit mahdollistavat asiakkaiden osallisuuden ja vuorovaikutuksen. Antamalla
arvosteluja kayttajat voivat saada arvostusta, mika lisdé yhteisollisyyden tunnetta ja voi auttaa
muita asiakkaita tekem&an parempia ostopaatoksia.

Amazonin Community on yhteiso, joka perustuu yhteisiin ostoihin ja kiinnostuksen kohteisiin
ja on yksi Amazonin sosiaalisen verkoston elementti. Kaytt4jat voivat seurata toisiaan, néhda
jaseniensa ostohistorian ja suositella seké jakaa tuotteita toisilleen, mika luo yhteisollisyyden

tuntua ja kannustaa aktiiviseen vuorovaikutukseen muiden kanssa (kuva 5).

Nama pelillistdmisen elementit ja sosiaalisen vuorovaikutuksen mahdollisuudet Amazonin
verkkokaupassa, tekevéat ostokokemuksesta henkilokohtaisen ja motivoivan. Asiakkaat eivat
vain osta tuotteita, vaan osallistuvat aktiivisesti yhteisollisen kokemuksen luomiseen, mika

vahvistaa asiakasuskollisuutta ja tuottaa positiivista vuorovaikutusta.
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Samalla tavalla Aliexpressin verkkokaupassa kayttajat voivat osallistua aktiivisesti
yhteisolliseen kokemukseen. Tuotesivuilla annettavat arvostelut ja kommentointi lisdavéat
vuorovaikutusta, ja kayttdjat voivat jakaa ostokokemuksiaan yhteisossa. Aliexpressin
yhteisollisyyden elementit mahdollistavat kéayttajien valisen verkostoitumisen, toisten

seuraamisen ja tuotevinkkien jakamisen (kuva 6).

3.3 Pelillistamisen erot Amazon ja Aliexpress verkkokaupassa

AliExpressin pelillistamisen strategia osoittaa, kuinka tehokkaasti pelilliset elementit voivat
lisata kayttajien osallistumista ja sitoutumista verkkokauppaan. Pdivittaiset tehtavét ja
pisteiden kerddminen sitouttavat asiakasta tehokkaasti ja lisadvat asiakkaan aktiivisuutta
viihdyttavalla tavalla. Paivittaisten kolikoiden rajoitettu maaré luo Kilpailua kayttgjien valilla
ja lisaa kiireellisyyden tunnetta. Tdma4 strategia innostaa kayttdjid suorittamaan péivittaiset
tehtdvat nopeasti ja tehokkaasti. Kilpailuhenkisyys ja kiireellisyyden tunne toimivat
motivaattoreina, jotka kannustavat kéayttdjia osallistumaan aktiivisesti pelillistettyyn
ymparistoon. Aliexpressin lahestymistapa noudattaa pelillisyyden periaatteita. Lisaksi
kilpailullinen elementti edistadd kéyttajien sitoutumista ja aktiivista osallistumista, mik& on

keskeista pelillistamisen tavoitteiden saavuttamiseksi.

Aliexpressin verkkokauppa on onnistunut luomaan vuorovaikutteisen ympariston, jossa
kayttajat voivat saavuttaa konkreettisia etuja aktiivisuudestaan ansaitsemalla pisteitd. Tama
osoittaa, ettd pelillistaminen on tehokas tapa houkutella kéyttajia ja se yllapitda kiinnostusta ja
sitoutumista pitkalla aikavélilla. Verkkokaupan kilpailullisuuden, palkitsemisen, tasojen,
saavutusten ja pisteiden elementtien huolellinen suunnittelu on avainasemassa kayttdjien
osallistamisessa ja sitouttamisessa. Ndiden elementtien onnistunut toteutus voi johtaa

merkittavaan asiakasuskollisuuden ja myynnin kasvuun.

Toisaalta, Amazon, maailman suurin verkkokauppa, kaytta4 erilaista 1&hestymistapaa
kayttajakokemuksen luomiseen ja asiakkaan sitouttamiseen kuin Aliexpress. Amazonin
maksullinen jasenyysohjelma, Amazon Prime on avain kanta-asiakkuuteen ja erilaisten etujen
saavuttamiseen. Jasenyys tarjoaa asiakkaille monia etuja, kuten nopean toimituksen, padsyn
laajaan Prime Video -valikoimaan, erikoistarjouksiin ja muihin palveluihin. Vaikka
Amazonilla ei ole perinteisté pistejarjestelmé&, Prime-jasenyyden tasoryhmat ja niihin
liittyvat palkinnot muistuttavat pelillistimisen dynamiikkaa. Kéyttajat voivat edeté

tasoryhmissé tekemalla ostoksia tai kdyttaméalla muita Amazonin palveluita.
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Palkinnot, kuten nopea toimitus ja erikoistarjouksettarjoukset, toimivat ansaittujen "pisteiden”
tavoin, josta kdyttdja saa konkreettisia etuja Prime-jasenend. Nopea toimitus on erityisen
merkittava palkinto, silld se tarjoaa suoraa hyotya ja lisdarvoa asiakkaalle. Kampanjat ja
alennustarjoukset vain jasenille ovat nakyva osa Amazonin pelillistdmisen strategiaa, luoden
kiireellisyyden ja innostusta tunteita ostamiseen. Vaikka Amazon ja AliExpress molemmat
hyodyntavat asiakkaiden arvosteluja ja suosituksia, niiden strategiat eroavat siind, miten ne

houkuttelevat asiakkaita sitoutumaan ja osallistumaan.

Amazonin ja AliExpressin erilaiset pelillistamisen strategiat tukevat niiden
liiketoimintamallia, asiakassegmenttejd ja oman kulttuurin verkkokauppaymparistoa.
Amazonin panostus maksulliseen jasenyyteen lisaé pitkaaikaista asiakassitoutumista ja
henkilokohtaisten etujen merkitystd. Amazon Prime -jasenyyden tarjoamat edut, kuten nopea
toimitus, laaja viihdevalikoima ja erikoistarjoukset, muistuttavat pelillistamisen dynamiikkaa.
Tama kuitenkin edellyttda kayttajan rahallista panostusta ja sitoutumista Prime-jasenyyteen.
AlIiExpressin strategia, joka perustuu péivittaisiin tehtaviin ja kolikkojarjestelmaan, korostaa
osallistumista ja paivittéista vuorovaikutusta. Aliexpressin strategia on sopiva aasialaisille
markkinoille, jossa pdivittainen aktiivisuus ja nopeat palkinnot voivat olla kéyttdjien
odotuksia. Nama kaksi erilaista strategiaa osoittavat, miten pelillistimisen kéytto voi
mukautua erilaisiin liiketoimintamalleihin ja kulttuurisiin nékemyksiin asiakaskokemuksesta.
On tarkedd ottaa huomioon, etté yksi pelillistamisen tapa ei sovi kaikille, ja pelillistamisen
elementit voivat olla tehokkaita vain, kun ne on suunniteltu vastaamaan kohderyhman tarpeita

ja odotuksia.

3.4 Pohdinta jatulosten analyysi

Tutkielman tarkoituksena oli selvittaa pelillistdimisen merkitysta ja vaikutuksia verkkokaupan
asiakkaiden sitouttamisessa. Aineisto ja analyysi osoittavat, etta pelillistimisen elementit ovat
hyva keino parantaa kdyttajakokemusta ja kannustaa asiakkaita osallistumaan verkkokaupan
toimintoihin. Nama havainnot tukevat aiempien tutkimusten tuloksia, jotka ovat osoittaneet
pelillistdmisen positiivisen vaikutuksen kayttajien sitoutumiseen ja motivaatioon erilaisissa
konteksteissa [1], [6], [7], [10], [15].

Kun tarkastellaan Amazonin ja Aliexpressin pelillistdamisen elementtejd, voidaan havaita, etta
molemmat verkkokaupat ovat kayttdneet Taulukossa 1 esitetyistd elementeista, pisteita,
tasoja, saavutuksia, kilpailua ja palkintoja. Molemmissa verkkokaupoissa asiakkaat voivat

ansaita pisteitd, tasoja ja palkintoja suorittamalla tehtavid, kuten ostamalla tuotteita tai
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kirjoittamalla arvosteluja. Saavutukset ja Kilpailut parantavat asiakaskokemusta ja antavat
mahdollisuuden voittaa palkintoja, kuten lahjakortteja tai tuotteita, ja samalla edistavéat
kayttdjien yhteisollisyyttd. Asiakkaat voivat ansaituilla pisteilld, tasoilla ja saavutuksilla,
lunastaa mielihyvaa tuottavia palkintoja, kuten erikoistarjouksia, kuponkeja tai lahjakortteja.
Naiden havaintojen perusteella voidaan todeta, ettd Amazon seké Aliexpress ovat
onnistuneesti kayttaneet naita pelillistdmisen elementteja asiakkaiden sitouttamiseksi ja

kayttdjakokemuksen parantamiseksi.

Amazonin ja AliExpressin pelillistdmisen strategioissa on selked ero. AliExpressissa
pelillistdimisen elementit ovat kaikkien kéyttajien ulottuvilla, kun taas Amazonissa ne ovat
maksullisen Prime-jasenyyden takana. Tdméa vaikuttaa Amazonin kayttdjakokemukseen
erityisesti niilla asiakkailla, joilla ei ole maksullista jasenyyttd. Amazonin malli on
yksinkertainen ja helposti ymmarrettava, mika tekee siitd kayttajaystavallisen.
Yksinkertaisuus ja pelillistdimisen rajaaminen maksumuurin taakse voi kuitenkin rajoittaa
pelillistimisen mahdollistamaa kaikkia asiakkaita sitouttavaa syvéllistd ja motivoivaa
kayttajakokemusta. AliExpress panostaa kaikkien ulottuvilla oleviin monipuolisiin ja
motivoiviin elementteihin, jotka innostavat kayttajia ja lisd&vat sitoutumista. Elementtien
monimutkaisuus ja runsaus voi kuitenkin johtaa kayttajakokemuksen huonontumiseen, koska
jarjestelman kokonaisuuden ymmartaminen voi olla kayttajille vaikeaa. Molemmilla
l&hestymistavoilla on seka hyvia ettd huonoja puolia, joten parhaan mahdollisen
kayttdjadkokemuksen saavuttamiseksi on tarkead 16ytaa tasapaino yksinkertaisuuden ja

monipuolisuuden valilla.

Tama tutkielma heratti uusia ajatuksia ja nakokulmia siitd, mihin suuntaan pelillistdminen voi
kehittya tulevaisuudessa. On selvaa, etté pelillistiminen ei ole vain véliaikainen trendi, vaan
se on vakiinnuttanut asemansa merkittdvéna strategiana nykyaikaisessa kaupankéynnissé.
Pelillistaminen voi tulevaisuudessa kehittya entistakin monimuotoisemmaksi ja
personoidummaksi. Esimerkiksi lisétty todellisuus ja virtuaalitodellisuus voivat tarjota
uudenlaisia tapoja integroida pelillistdimisen elementteja verkkokauppojen kayttéliittymaan.
Teknologian kehityksen my6ta voidaan tarjota entisté elamyksellisempid ostokokemuksia,

jotka mukautuvat paremmin yksil6llisten kdyttdjien tarpeisiin ja mieltymyksiin.

Pelillistamisen kehitys voi vaihdella eri puolilla maailmaa. Euroopassa ja Aasiassa on
havaittavissa selkeita eroja, jotka johtuvat osittain kulttuurisista tekijoista. Tama tuli selkeésti

esille, kun tarkasteltiin Aliexpress ja Amazon verkkokauppoja. Pelillistdmisen elementtien
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pitéd tulevaisuudessa luoda eurooppalaisille asiakkaille yksilollisida kokemuksia yksityisyyden
suojaa rikkomatta. Aasiassa taas pelillistdmisessd voidaan tulevaisuudessa korostaa enemmaén

yhteisollisyyttd ja sosiaalista vuorovaikutusta.

Laajempi pelillistamisen kéyttéonotto voi saada aikaan merkittaviéd yhteiskunnallisia
vaikutuksia. Esimerkiksi terveydenhuollossa pelillistdminen voi edistaa terveellisia
elaméntapoja ja parantaa potilaiden sitoutumista hoitoon. Ty6elamaéssé pelillistdminen voi
lisata tyomotivaatiota ja tuottavuutta seké parantaa tiimityoskentelytaitoja. Pelillistamisen
vaikutukset ulottuvat verkkokaupan lisdksi monelle eri alueelle ja tulevaisuudessa silla voi

olla merkittava rooli ihmisten elaménlaadun parantamisessa.

Pelillistaminen kehittyy jatkuvasti. Teknologian, yhteiskunnan ja kulttuurin muutokset
muokkaavat pelillistdimisen vaikutuksia kéyttajiin. Tulevaisuuden pelillistdmisen suuntaukset
ja sovellukset voivat vaihdella Euroopassa ja muualla maailmassa. Liiketoiminnan
suunnittelussa ja tutkimuksissa pitdé ottaa huomioon pelillistdmisen kehityksen vaikutukset,
jotta varmistetaan pelillistamisen elementtien kdyttaminen tehokkaasti ja tuloksellisesti. Taméa
on tarkeaa yrityksille, jotka haluavat hyodyntéaa pelillistamisen monipuolisia mahdollisuuksia

asiakkaiden sitouttamiseksi ja kayttajakokemuksen parantamiseksi.
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4 Yhteenveto

Pelillistaminen on nykyaikainen strategia, ja sitd kéytetddn yha useammin asiakkaiden
sitouttamisen ja kayttdjadkokemuksen parantamiseen. Sen tavoitteena on muuttaa perinteiset
verkkokaupan toiminnot pelinomaiseksi kokemuksiksi kayttamalla pelillistamisen
elementteja. Pelillistamisen avulla voi luoda mukaansatempaavia ja motivoivia kokemuksia,
jotka kannustavat asiakkaita palaamaan verkkokauppaan toistuvasti. Pelillistiminen voi olla
verkkokaupalle ratkaiseva kilpailuetu, kunhan sitd ymmarretéan ja hyddynnetdan tehokkaasti.
Silla voidaan vastata korkeisiin asiakasodotuksiin ja luoda mieleenpainuvia ostokokemuksia,
jotka erottavat verkkokaupan kilpailijoistaan.

Tutkimuskysymykseen " Mitk& ovat pelillistdimisen elementit verkkokaupassa? " voidaan
todeta, etté pelillistdmisen elementit verkkokaupassa eivét ole yhtendisid, vaan niiden kaytto
ja esiintyvyys vaihtelevat merkittavasti erilaisien verkkokauppojen konteksteissa. Pisteet,
tasot, saavutukset, Kilpailu ja palkinnot nousivat esiin yleisina ja suosituimpina elementteiné
kahdessa tarkasteltavana olevassa verkkokaupassa. Tdma viittaa siihen, ettd ndmé elementit
ovat vakiintuneita keinoja parantaa kayttdjadkokemusta ja kannustaa osallistumista

verkkokaupassa.

On huomioitavaa, ettd pelillistamisen elementit eivét ole staattisia, ja niiden suunnittelu vaatii
huolellista harkintaa ja verkkokaupan liiketoimintamallin huomioimista. Jokaisen
verkkokaupan tulisi tietoisesti valita ne pelillistdmisen elementit, jotka parhaiten vastaavat sen
kohdeyleison tarpeisiin ja odotuksiin. Tama korostaa asiakassegmentin ymmartamista,
kayttajien motivaatiotekijéiden tunnistamista ja sitd, miten ndma tekijat integroituvat

verkkokaupan liiketoimintastrategiaan.

Tutkimuskysymykseen " Miten pelillistamisté voi hyddyntéaa verkkokaupan asiakkaan
sitouttamisessa?” voidaan todeta tutkimuksen perusteella, ettéd pelillistimiselld on merkittava
rooli asiakassitoutumisen edistdmisessd. Tutkimustulokset osoittavat, etté pelillistaminen
tarjoaa elementtejd asiakkaiden huomion kiinnittdmiseen, ja luo syvallisia tunnekokemuksia,
jotka voivat vaikuttaa merkittavasti asiakkaan ostokokemukseen. Oikealla suunnittelulla
pelillistdaminen luo asiakkaille onnistumisen tunteita ja ndiden positiivisten tunnekokemusten
avulla verkkokaupat voivat erottua kilpailijoistaan ja tarjota asiakkaille mieleenpainuvan

ostokokemuksen. Saavutusten tunteen luominen, esimerkiksi kilpailuissa menestyminen tai
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muiden tavoitteiden saavuttaminen, vahvistaa kéyttajan sitoutumista, lisdédmalla tunnetta

omasta patevyydesté ja suorituskyvysta.

Kilpailut, palkinnot ja saavutukset ovat ainakin merkittavia pelillistamisen elementteja
asiakkaan sitouttamisessa. Naiden elementtien avulla voidaan luoda pelillisid rakenteita, jotka
motivoivat asiakkaita osallistumaan verkkokaupan toimintoihin saannollisesti.
Kilpailutilanteet ja mahdollisuudet ansaita palkintoja oikein suunniteltuina innostavat

asiakkaita osallistumaan aktiivisemmin ja palaamaan verkkokauppaan toistuvasti.

Liséksi voidaan todeta, ettd pelillistimisen vaikutus ulottuu yksittaisen ostotapahtuman yli.
Sen avulla voidaan rakentaa jatkuvaa vuorovaikutusta asiakkaan ja verkkokaupan vélille.
Vuorovaikutus ei rajoitu pelkéstédén ostoprosessiin vaan jatkuu, kun asiakas osallistuu
erilaisiin kilpailuihin, saavuttaa palkintoja tai etenee tasoilla. Pelillistdminen néyttaisi olevan

pitkdaikaisen asiakassuhteen rakentamisen kannalta merkityksellinen strategia.

Tutkimuksessa tehdyt paatelmat viittaavat siihen, etta pelillistdimisen elementit tarjoavat
monipuolisia tyokaluja, joita verkkokaupat voivat hyddynta4 asiakkaiden sitoutumisen
edistamisessa. Pelillistiminen tekee ostokokemuksesta nautittavan ja kannustaa asiakkaita
palaamaan verkkokauppaan saannollisesti, mika vaikuttaa myonteisesti asiakasuskollisuuteen
ja pitk&aikaisiin asiakassuhteisiin. Tama korostaa pelillistdmisen roolia
markkinointistrategiana ja asiakassuhteiden hallinnassa.

Tutkimuksen perusteella on selvad, ettd pelillistamisen elementit voivat olla tehokas tyokalu
asiakkaiden sitouttamisessa verkkokaupoissa. Lisatutkimus voisi syventad ymmarrysta siita,
miten erilaiset pelillistdmisen elementit vaikuttavat eri kayttajaryhmiin ja miten niita voisi
optimoida paremmin vastaamaan yksittaisten verkkokauppojen tarpeita. Tdma voisi tarjota
arvokasta tietoa siita, miten pelillistdimisen elementtej& voidaan hyddyntaa entista
tehokkaammin verkkokauppojen kehittdmisessé ja kéyttdjien sitouttamisessa.
Lisatutkimuksessa voisi myos syventya tarkastelemaan, miten eri kulttuurit ja demografiset
tekijat vaikuttavat pelillistdimisen elementtien tehokkuuteen, luoden mahdollisesti uusia
nakokulmia paikallisesti mukautettuihin pelillistdmisen strategioihin. Tama laajempi
nakokulma voisi edistad yleistd ymmarrysta pelillistdmisen elementtien roolista verkkokaupan

kehityksessa ja kéayttdjien sitouttamisessa monimuotoisissa ymparist0issé ja eri kulttuureissa.
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