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The thesis focuses on the world of free goods and services. It explores consumers
preferences for what they want for free from companies and the research is to know
what kind of free products or services in general consumers are interested in getting.
For example, at the store, when ordering, on the street, at a demonstration or at a trade
fair. The main research question and the subject are What kind of free goods or service
is of interest to the consumer?

The thesis has no individual contractor. The main purpose of the data and results col-
lected in the thesis whether they are companies, associations or other factors that they
can use the revealed information to develop their activities and policies.

The main data was obtained by questionnaire survey and it was fully collected anony-
mously using different social media platforms. There were 145 separate respondents
and 650 answers from the people. The study finds that people would like to get pre-
ferred free product for cleaning, or some food related. For services, people would pre-
fer to get free streaming service. The results suggest that companies or other associa-
tions should strive to provide people with a free practical consumer product or enter-
taining streaming service.
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon aiheena on, minkalainen ilmainen tavara tai palvelu kiinnostaa ku-
luttajaa. Opinnaytety6lla tarkoituksena on tutkia ja maarittaa, ettd minkalaisesta ilmaisesta
tavarasta tai palvelusta kuluttajilla olisi kiinnostusta saada kayttdonsa. Aiheen valinta tuli
omasta mielenkiinnosta, silla halusin paassa tutkimaan kysymysta, etta minkalaisesta

tuotteesta olkoot se tavara tai palvelu mika ihmisia kiinnostaisi saada ilmaiseksi.

Na&in aiheen valinnan ajankohtaisena, hyvana, mielenkiintoisena ja muutosta heréttavana
tutkimuksena, jota tarvitaan nykypdaivan eteenpain menevassa muuttuvassa maailmassa.
Nain, ettd yritykset, yhdistykset ja erilaiset toimijat olisivat kyseisistd opinnaytetyon tulok-

sista kiinnostuneita, koska tama antaa tai voi antaa parempaa kasitysta siitd, mita kulutta-
jat ja asiakkaat haluaisivat. Ettei eri toimijat jakaisi, antaisi vaaranlaisia asioita ja ideoita

eteenpdin asiakas tai kuluttaja kohtaamisissa.

Talla opinnaytety0 tutkimuksella ideana on juuri, etta erilaiset toimijat voisivat kehittda
omaa toimintaansa ja saada tata kautta parempaa katetta, otetta ja tietoisuutta kulutta-
jista, asiakkaista tai tulevista sellaisista. Taman tiedon johdosta erilaiset toimijat voivat
tehd& pienia ja isoja, jopa kansainvalisia muutoksia jarjestelmiin, jotka voivat vaikuttaa
myo6tavaikuttajana toimintaan positiivisesti tai kiertotalous ymparistoa ajattelen positiivi-
sena kehityksen suuntana. Opinnaytetyolla ei siis ole tiettyd maaritettya toimeksiantajaa,
vaan tietoa mita opinnaytetydsta kay ilmi, voidaan kayttaa kaikkien toimijoiden keskuu-

dessa tai jotka ovat siita informaatiosta kiinnostuneita.

Kyseisen opinnaytetydn tutkimusmenetelmana kaytetddn kvantitatiivista tutkimusmenetel-
maa, joka nahtiin télle opinnaytetyélle parhaana mahdollisena menetelméana tydstaa. Paa-
asiallinen tutkimus toteutettiin kyselynd, joka laadittiin sahkoisessa muodossa. Kyselyn
alustaksi valittiin Webropol-kyselyiden raportointitytkalu, joka on yksi Pohjoismaiden
isoimmista. Kyselytutkimus oli sopivin vaihtoehto, koska tarvittiin laajaa eri nadllista vas-
taaja ndkokulmaa valtakunnallisesti Suomen alueelta. Haluttiin myds toteuttaa kysely si-
ten, ettéa vastaajilla olisi helppo ja nopeata vastata kysymyksiin omalla ajallansa ja omassa

maadritetyssa paikassa tai tilassa.

Opinnaytetyon rakenne koostuu ensimmaisesta luvusta johdannosta, jossa kerrotaan,
pohjustetaan aihetta ja tutkimusmenetelmid, miten kyseisen opinnaytetyon tietoperusta

koostuu ja miten sitd aiotaan analysoida ja tutkia.



Toisessa luvussa kasitellaan ilmaisen kasitteesta, nakyvyydesta ja sen potentiaalisuu-
desta erilaisissa tapauksissa tai yhteyksissa. Kaydaan myaos lapi sen haitta puolista. lImai-

sen historiallinen ja tulevaisuudellinen aspekti.

Kolmannessa luvussa kasitellaan opinnaytetyon aineiston keruusta, miten se on suunni-
teltu, maaritetty, luotu ja jaettu. Miten tieto oikein on keratty ja miten sita aiotaan tutkia ja
analysoida.

Neljannessa luvussa siirrytaan tuloksiin ja analysointiin, jossa kerrotaan mitéa opinnayte-

tyon kyselyn vastauksista tuli ilmi, johon ihmiset olivat paésseet vastaamaan.

Viidennessa luvussa pohdintaa ja yhteenveto opinnaytetydn kulusta, toteutuksesta ja lop-
putuloksista.



2 ILMAINEN

Ennen kuin padsemme katsomaan ja tutkimaan opinnaytetyohon kerattya dataa. Taytyy
kasitteita ja maaritteita ensin valottaa. Tassa osiossa kerrotaan, etta miten juurikin ilmai-
sena sanana maadritellaén, mité tarkoitetaan ilmaisen sanan kaupallisella merkityksella,

ilmaisen nékyvyydesta internetistd, ilmaisen potentiaali erilaissa yhteyksissa, sen huonot

puolet, historiallinen aspekti ja ilmaisen tulevaisuuden mahdolliset nédkymat.

"limainen” sanana jo herattaa tietynlaista mielenkiintoa ihmisissa, joka voi luoda varsinkin
lahestyvéaa reagointia taman nahdessaan, kuullessaan tai koettaessa. llmainen voi tarkoit-
taa monta asiaa ja sen merkitys on muuttunut vuosien ajan erilaisiin teemoihin. Se voi he-
rattaa erityisia epaluuloja, mutta silla on kuitenkin tietynlainen ja ainutlaatuinen kyky herat-
taa huomiota. Sanalla ilmainen yleensa tarkoitetaan sellaista asiaa, josta ei joudu maksa-
maan tai joka ei maksa mitaan kuluttajalle tai jollekin toimijalle. llmainen Suomeksi tarkoit-
taa kirjaimellisesti ja ymmarrettavasti ilmaista, mutta englanniksi free tarkoittaa ilmaista ja
vapautta. Alkujaan se syntyi tai silla viitattiin sosiaalisen vapauden kasitteeseen, orjuuteen
liittyvaan tietynlaiseen ajatukseen vapaasta hinnasta, annettu ilman hintaa lauselmasta.
(Anderson. 2009, 29-30.)

Kilpailu- ja kuluttajaviraston (KKV 2015) méaarittelyn mukaan ilmainen sanan kaytolla on
omat kayttdsdantonsa. Jotka ovat seuraavat: Maksullista tuotetta ei saa luonnehtia il-
maiseksi tai maksuttomasti sellaiseksi. Erilaisia kulutushyddyketuotteita tai palveluita ei
saa markkinoida ilmaisena tai maksuttomana, jos kuluttajan on maksettava muita kuluja
kuin tuotteen tilaamisesta, toimittamisesta tai noutamisesta tulevat tai aiheutuneet kulut.
Jos ilmainen- sanaa kaytetaan erilaisissa yhdistyneissa tarjouksissa, pitaa kiinnittda huo-
miota, ettd kyseisen markkinoinnin kokonais- skaalaus ei johda millaéan tavalla harhaan.
Niin sanottu kylkidaginen on paatuotteesta irrallinen kaupanpaallinen tuote tai palvelu, jonka
saaminen voi edellyttdd paatuotteen ostamista (esim. osta yksi, saat toisen ilmaiseksi).
Jos kylkidinen on ilmainen ja sitd markkinoidaan ilmaisena, taytyy siind ilmoittaa, etté ku-
luttajan on maksettava paatuotteen hinta, jos haluaa saada maéaritetyn edun itselleen.
Huomioitavaa on myos se, ettd maksullisen tuotteen hintaa ei voida nostaa ilmaisena ole-

van tuotteen tulleiden kustannuksien kattamiseksi. (KKV. 2015.)
2.1 Kaupallinen merkitys

liImaisen tavaran kaupallinen merkitys on laaja-alainen ja se sisaltdd monta liikkennetoimin-
nan eri mallia. llmainen ei valttdmatta olekaan ilmainen tai se ei tarkoita ilmaista varsin-

kaan jalkikateen. On termejé ja lauselmia esimerkiksi. Osta yksi, saat toisen ilmaiseksi,



joka tarkoittaa toisella tavalla sanottuna, ettd saat jonkin asian 50 prosentin alennuksella.
llImainen voi tarkoittaa itseasiassa oikeastaan, ettd saatu ilmaisen tuotteen tai palvelun
hinta on lisétty toiseen tuotteeseen. limainen kuljetus ajatelmaa ajateltuna, kuljetuksen

hinta on sisélletty tuotteen voittomarginaaliin. (Anderson. 2009, 30-31.)

lImainen nayte taloudellista mallia ajatellen, se on yksinkertaisesti markkinointia, jossa tar-
koituksena on esitella jokin tuote, jonka tarkoituksena on laukaista tietynlainen pieni mo-
raalisen velan tunne, joka voi mahdollisesti johdatella ostamaan kuluttajan sen taysihintai-
sen tuotteen. Tama voidaan nahda esimerkiksi ruokakaupassa ostaessasi jotain tuotetta
ja jos ostat vaikka yhden tuotteen ja huomaatkin ilmoituksen, etta saat kolmannen saman-

laisen tai erillisen tuotteen, kun ostatkin kaksi. (Anderson. 2009, 31.)

lImainen kokeilu voi olla pyrkimykseltd&n ilmainen, mutta vain rajoitetun ajan, josta on vai-
kea paasta pois ennen kuin se on maksettu. Tamé voidaan ndhda esimerkiksi erilaissa

suoratoisto palveluissa. (Anderson. 2009, 31.)

Loytyy my6s mainosrahoitteinen ilmainen maailma, missa kolmas osapuoli niin sanottu
"mainostaja” maksaa toisen osapuolen niin sanotun "kuluttajan” saaman ilmaisen sisallon.

Tatéa voidaan ndhda radiossa, televisiossa tai joissain lehdissé. (Anderson. 2009, 32.)

Maailmassa kuitenkin on ja lI6ytyy ilmaista ja tata voidaan nahda paljonkin internetissa,
jossa vallalla on digitaalinen talous malli. Jossa erilainen sisalté on aina ilmaista tai siihen
paasee kasiksi ilmaisia palveluita kayttaen. Jossain maarin kuitenkin, tama voi olla mai-
nosrahoitteista, mutta paapiirteittain yleinen ilmainen tarjonta on luotu joidenkin ihmisten
luomana. Jossa heilla ei ole mitaan halua saada mitdan rahallista hyotya jakamastaan il-
maisesta sisallostd, joka juurikin tekee siité ilmaisen digitaalisen talous mallin. Esimerk-
kina. Wikipedia ja Google. (Anderson. 2009, 32.)

2.2 Nakyvyys internetissa

Kun ja jos kaytdmme talla hetkelld suosituinta hakukonetta Googlea, voimme nahda ja ha-
vainnoida erilaisia asioita ilmaiseen liittyen. llImainen sana Googlen Suomi hakutuloksissa
nayttda 154 miljoonaa kertaa mainittuna ja Googlen Englanti hakutuloksissa "free” kay ilmi
16 miljardia kertaa mainittuna erilaisissa yhteyksissa tdman opinnaytetyon kirjoitushet-
kella. Yksittdisend sanana kuulostaa ja ndyttaéa lupaavalta, josta l16ytyy siis paljon keskus-
telua ja mielenkiintoa. Nama sanat on yleensa liitetty johonkin erilaiseen palveluun varsin-
kin suomenkielistd Googlea kayttaen. Englanninkielisessé Googlessa sanan liitettéavyys
onkin jo vaikeampi selkoisempaa, kun sen sanan merkitys tarkoittaa muutakin. Tassa

opinnaytety6ssa kuitenkin, keskitymme ilmaisen ja free sanan tavara, palvelu aspekti



maailmaan. Jossa havainnoimme ja analysoimme ndaiden kahden sanan nakyvyytta ja

merkitysta.

Opinnaytetydssa kaytettiin tiedonkeruussa Googlen hakukoneen tarjoamaa analytiikkaoh-
jelmistoa nimeltddn Google Trends, minka avulla paastiin nakemaan erilaisia hakutulosra-
portteja tietyilla avainsanoilla tai lauseilla haettuna. Google Trends on online- hakutytkalu,
jonka avulla paastaan ndkemaan, kuinka usein tiettyja avainsanoja, aiheita tai lauseita
haetaan tietyissa maaritetyissa ajanjaksoissa. Ajatuksena ohjelmalla on, etta se siis analy-
soi Googlen hakukoneen hakuja ja kayttaa niitd Trends- online tydkalussa nayttamalla
maaritettyjen sanojen kokonaismaaran potentiaalisuuden, tunnettavuuden ja niiden suo-
sion. Google ilmoittaa saamansa tiedon erilaisilla raporteilla, mita voidaan paasta tutki-

maan ja analysoimaan ilmaiseksi.

Opinnaytetytssa kaytin Google Trends online -ty0kalua kayttaen avainsanoina ilmainen ja
free. Huomasin, etté avainsanoilla oli todella laaja n&kyvyys maailmanlaajuisesti ja ndiden
sanojen ymparilla liikkui suuri reaktiotyylinen metakeskustelu tai erédénlainen innostus. Ky-

seisia sanoja kaytettiin paljon erilaissa yhteyksissa.

Ihmiset etsivat ilmainen hakutermilla Googlen Suomi statiikan mukaan satoja kertoja péai-
vassa, jotka liittyvat erilaisiin tuotteisiin tai palveluihin. (Google Trends Suomi 2019).
Googlen Englanti statistiikan mukaan free hakutermilld haetaan péivittain tuhansia tai jopa
kymmenia tuhansia kertoja. (Google Trends Englanti 2019). Tama siis kertoo sen, etta sa-

noja kaytetaan todella paljon Googlen hakukonetta kayttaen erilaisiin asioihin liittyen.

Google Trends analytiikka ohjelmisto siis seuraa tietynlaisia trendeja Googlen hakutulok-
sissa, kyseisella analytiikka ohjelmistolla voidaan nahda mitéa ihmiset hakevat ja minkalai-
set volyymilla he sitd hakevat. Voidaan nahdé kasvavia tai hiipuvia trendeja, jotka kiinnos-
tavat Googlen kayttgjia ja naita tietoja voidaan kayttaa siten erilaisten toimijoiden keskuu-
dessa. (Rouse 2013.)

Seuraavassa osiossa naiden maadritettyjen sanojen Google Trends havainnot tietylta ajan-

jaksolta ja tietyiltd alueilta. (Kyseiset sanat siis olivat llImainen ja Free)
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Kuva 1. Suomenkielisen Googlen ilmainen sanan trendi analytiikka

Ylla olevassa kuvassa Googlen hakutuloksien trendi analytiikkaa ilmainen sanalla haet-
tuna statistiikkaa Suomesta 12 kuukauden ajalta, josta voidaan nahda selvasti, etta ha-
kuja on todella paljon ja niitd tehdd&n Suomen laajuisesti todella tasaisesti joka viikko tai
paiva. Maakunnittain myds voidaan nahda, ettd hakuja tehddan saman verran tai tasai-

sesti ympari Suomea.

Etela-Karjalaa tarkastellen ja ajatellen, ei voida sanoa tarkkaan miksi heilla on enemman
kuin muilla maakunnilla hakuja ylipaatansa. Syy voi olla jokin paikallinen kampanja, missa
on kaytetty ilmainen sanaa todella paljon. On néhtavissa suuri piikki halutuloksissa, joka

voi liittya jonkin palvelun esille tuloon tai tdméan palvelun omaan kampanjaan.
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Kuva 2. Englanninkielisen Googlen free sanan maailma trendi analytiikka

Ylla olevassa kuvassa Googlen hakutuloksien trendi analytiikkaa free sanalla haettuna
statistiikkaa maailmanlaajuisesti 12 kuukauden ajalta, josta voidaan nahda, ettd hakuja on
todella paljon ympéri maailmaa ja niitd tehd&an tilastollisesti paljon enemman kuin Suo-

messa.

Etiopia on selvasti ykkdsena jostain syysta! Erittdin mahdollista, ettd siella on kysyttya ja
haluttua eraanlaiset ilmaiset tavarat tai palvelut. Jotkut maat ovat jaaneet taysin pois ana-
lytiikasta, ja taten he nakyvat kartalla harmaana syy voi olla ilmeinen, elikk& heilla on to-
dennékaisesti jonkinlainen esto maassaan kaytdssa, ettd Googlen hakukonetta tai heidéan

palveluitaan ei paase ollenkaan kayttamaan.

Mahdollista my0ds on sekin, ettd kun hakusanana oli free, joka on Englannin kielt&, niin ei

valttamatta kyseisissa maissa kaytetda Googlen hakukonetta kayttaen vieras kielistd sanaa




vaan haetaan paikallisella omalla kielella. Joten free sana ei tilastoidu tai ndy Googlen ha-
kukoneessa ja taten trends sana analytiikassa. Gronlannin ja Islannin tapauksessa syy voi
olla heidan asukasmaarallinen tilanteensa tai geologinen sijainti, jolloin heidan tietojaan ei

niin hyvin olla tilastoitu ja heidan hakukoneensa kaytto tilastot voivat mennéd muun maan

sisdlle nahtavaksi.

free
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Kuva 3. Englanninkielisen Googlen free sanan Yhdysvallat trendi analytiikka

Ylla olevassa kuvassa Googlen hakutuloksien trendi analytiikkaa free sanalla haettuna

statilkkkaa Yhdysvalloista 12 kuukauden ajalta, josta voidaan nahda selvasti hakujen ole-
van todella tasaista ympéri maata. Kysyntéa on suurta ja nakyvyys arki paivaista, tarkoit-
taen sita, ettd jokainen hakukonetta kayttaen Yhdysvalloissa nakee free sanan johonkin

asiaan liitettynd hakutuloksissa.



Vahiten Google hakuja on nahtavissa ainakin Kalifornian osavaltiossa. Syyta ei tieda,
mutta Yhdysvallat kuitenkin kannattaa mitata keskiarvona, koska paa ja asiallinen kieli kui-
tenkin on Englanti, joten kaikki tuotteet ja palvelut rakennettaan melkein kaikille saata-
vaksi. Tama keskiarvo on siis todella suuri, elikkéa 85 — 90, jonka nédkee kuvan diagram-
mista.

2.3 llmaisen potentiaali

Opinnaytetyon tutkimuksen tavoitteena on, etta erilaiset toimijat voisivat kayttada opinnay-
tetydsté saatua dataa omien toimintojensa kehittdmiseen tai voivat jatkokehittaa ideoita
eteenpdin. Pyrkimyksend on siis, etta erilaiset toimijat saisivat katetta, otetta ja tietoisuutta
kuluttajista, asiakkaista tai tulevista sellaisista. Taméan kaiken tietdessaan toimijat pystyvat
rakentamaan potentiaali skaalauksen tuotteesta tai palvelusta, jota haluavat lahtea il-
maiseksi jakamaan erilaisissa kampanjoissa. On todistettu, etta ilmaisen tuotteen tai pal-
velun saadessaan ihminen kokee eraanlaisen saamisen mielihyvan tunteen, tdma tunne
reaktio sitten voi vaikuttaa seuraavanlaisesti amerikkalaisen tutkimuksen perusteella.
Kyrsten Ledger (2019) kirjoittaa ja viittaa tutkimusmateriaaliin kuvan 4 kuvan ja kuvan 5
mukaisesti. (Ledger 2019.)

. Yhdeksan kymmenestd voi muistaa tuotteen, yrityksen tai bréndin
/ nimen.

| 79% ihmisista tutkii enemman kyseista brandi.

. 83% todenndkoisesti ostavat tai tekevat enemman kauppaa kyseisen
/ brandin tai yrityksen parissa.

[Imaisen potentiaalisuus
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82% oli positiivisempi mielikuva tuotteesta, yrityksesta tai
brandista.

52% pitaa saamansa ilmaisen tuotteen, jos tuote on hyvin
laatuinen.

Noin puolet talouksista omistavat noin 30 erilaista mainos tuotetta.

[Imaisen potentiaalisuus

Antamalla ilmaisen tuotteen tai palvelun asiakkaalle voit siis lisaté potentiaalisesti naky-
vyytta, tunnettavuutta ja myyntia yritykselle tai brandille. Tuotteiden tai palveluiden jakami-
sella on siis hyvé keino saada kuluttajat kokeilemaan tuotetta ilman, vaikka eivét sita valt-
tamatta ikina kayttaisikaan (Herosmyth 2017). Eri toimijoilla on oiva keino siis esitella tuo-
tetta tai palveluitaan jakamalla se ilmaiseksi, jolloin luodaan erdaanlainen suullinen markki-
nointi keino, missa kuluttajat kertovat ja jakavat kertomuksensa, etta saivat tuotteen tai
palvelun ilmaiseksi kayttdonsa. Tama keino on yritykselle ilmainen, joka on néhty olevan
eraanlainen tapahtuma ketju ndkyvyyden ja tunnettavuuden kasvattamiselle. Tata keinoa

sanotaan WOMM menetelmaksi englanniksi Word of Mouth Marketing (Mosley 2018).

Tuotteen ja palvelun jakamisella voit myds saada testi kuluttajia, jotka testaavat tuotteen
ennen sen padamaarallista jakamista/myynti& markkinoille. Jolloin voit jatko kehittédé tuo-
tetta eteenpéin ilmi tulleiden palautteiden kautta, joka mahdollistaa tuotteen tai palvelun

paremman toimivuuden (Michael 2011).

Voit myds keventaa tai vahentaa varastoasi jakamalla tuotteita ilmaiseksi, jolloin ne eivat
vanhentuisi kayttamattomana tiloissasi ja taten saastaisit varastointi kuluilta tai tulevilta

sellaisilta.
2.4 llmaisen huonot puolet

Vaikka ilmaisen tuotteen tai palvelun jakamisella on suurta potentiaalia yritykselle, yhdis-
tykselle tai muulle toimijalle, on silla myds huonot puolensa. On useita erilaisia sivustoja,
joissa kerataan listaa erilaisista ilmaisista tuotteista tai palveluista. Tama listaaminen ei
ole vaarin, mutta ihminen, joka tilaa tuotteen tamén sivuston kautta ei valttdmatta ole paa-

asiallinen markkinointi kohde, mille tAma toimija on halunnut ilmaisen tuotteen ylipdatansa
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jakaa. Se voi tietenkin lisata tuotteelle nakyvyytta ja tietoisuutta, mutta ei valttamatta lisaa

myynti& vaan on rahallisesti tappiollista. (Harper 2019 & Darabi 2019.)

Palveluiden osalta, jos on esimerkiksi tassé tapauksessa erilaisia suoratoisto palveluita ja
niihin sisaltyva ilmainen kokeilu jakso. On nahtéavaé toimintaa, etta naihin palveluihin teh-
daan erilaisia vaarilla henkilollisyys todistuksilla tai tiedoilla useita tileja ja naita tileja voi-
daan myydéa/jakaa eteenpain tai voidaan kayttda palvelua itse aina ilmaiseksi, vaikka olisi
kokeilu jakson kuluttanut umpeen. (Stu 2019.)

On siis huomioitava, etta tuotteen tai palvelun jakamisella ei valttaméatta saada haluttua
vastaanottoa. Jotkut voivat kayttaa toimijan avokatisyytta tai markkinointi keinoa hyvaksi,
jolloin he voivat tuotteita ja palveluita kayttaa vaariin tarkoituksiin. Yhdysvalloissa varsin-
kin, liittyen ilmaiseen jakamisen maailmaan useat toimijat voivat yllapitdd omaa ela-
maansa ilmaistuotteiden kautta. Naissa tapauksissa kaytetdén erilaisia kuponki koodi vaa-
rinkaytoksia tai harrastetaan tuotteiden, palveluiden jalleenmyymista tai tilataan/otetaan

useita ilmaisia tuotteita ja palveluita itsellensa.

On myads erittdin mahdollista, etté jokin jaettava tai jaettu ilmainen tavara tai palvelu ei
valttamatta ole yleisestikdén kiinnostava, haluttava tai sitten sen ymparille on muotoutunut
negatiivinen ilmi6. Joka voi olla talle toimijalle siten jonkinlainen riski, rasite ja siitd on syn-

tynyt yhteiskunnallinen ilmid, joka nakyy tappiollisesti toimijan toimeentulossa.

liImaisen tuotteen, palvelun valmistamisen ja jakamisen hinta ei valttamatta vastaa saa-
maan nakyvyyteen, palautteeseen, myyntiin tai tunnettavuuteen. Elikka eri toimija voi
tehda tappiota riippuen tuotteesta tai palvelusta. Juurikin tasté syysta toimijoiden taytyy
miettid, mita ylipaatansa ilmaisella tuotteellaan tai palvelullaan haluaa saavuttaa ja missa

sitd ilmaista haluaa jakaa. (Waller 2018.)

On myds mahdollista, etta valmistettu ilmainen tuote tai palvelu ei ole laadukkaasti tehty,
joten mahdollinen kuluttaja tai asiakas ei saa tuotteesta oikeanlaista kuvaa mink& toimija

on halunnut. TAma voi vaikuttaa negatiivisesti haluttuun lopputulokseen.

2.5 llmaisen historia

Yhdysvaltalainen likemies nimeltdan Orator Frank Woodward, joka toimi vuosina 1856 —
1906. Kertoi ja ymmarsi jo tuolloin teollistumisen aikakaudella ilmaisen sanan vetovoiman.
H&an néaki, ettd ilmainen sanalla on tietynlainen poikkeuksellinen kyky asettaa kuluttajan
psykologia uudelleen. Jossa ajatuksena oli luoda uusia markkinoita tai tuhota vanhoja sel-

laisia ja lisata joillekin méaaritetyille tuotteille vetovoimaa. Woodward kertoi, etta ilmainen ei
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tarkoittanut valttamatta tappiollista vaan se tarkoitti sita, etta tuotteesta myyntiin johtava

reitti on epasuorasti rakennettu. (Anderson 2009, 20 — 22.)

llImainen kasitteena on siis ollut erdénlainen liiketoiminta malli jo monien kymmenien vuo-
sien ajan. King Gillette kaytti ilmaisnaytteita levittddkseen omaa kertakayttdisen parta-
hoylansa tietoisuutta kuluttajille. Han siis jakoi partahdylaansa ilmaiseksi jakamalla niita
kadulla ja antamalla niité varsinkin armeija kayttoon sotilaille, jotka palatessaan takaisin
kotimaahansa alkaisivat kayttamaan tuotetta sen helppokayttdisyyden takia. Tama mene-
telma oli yksi keino monesta, josta sitten syntyi suuri yritys tai tuote myds meidan ai-
kaamme nimeltédan Gillette. (Anderson 2009, 22 — 23.)

liImaisen ajatus alkujaan on lahtenyt tai se on mitattu alkavasi ihmisten jakamisen talou-
desta noin vuonna 3000 eKr. Babyloniassa missa elettiin erdénlaista maatalous yhteis-
kuntaa. Ei taysin ole selvilla, etta miten se alkujaan merkittiin kasitteeksi ja keiden toi-
mesta, mutta kun ihmiset ottivat erdanlaiset laskentatavat ja kaavat mukaan elamaan.
Syntyi ilmaisen kasite yhteiskuntaan, missa jaettiin ihmisille ilmaisia asioita, olkoot se
ruoka, tyokalut tai asumisen muotoja. Tama sitten muuntautui vuosisatojen ja tuhansien
aikana sivistyksen mukana ilmaisen talouden malliksi, jonka ymparilla me talla hetkella
elamme ja toimimme. Kuitenkin merkityksellisen& aikana pidetd&n 1900 — luvun alkua, jol-
loin maailman teollistuminen lis&&ntyi, erilaisten yritysten esille tuleminen vahvistui ja néi-
den toimijoiden eraanlainen kilpaileminen mahdollisti ja muokkasi maailmamme ilmaisen
talouden mallin (Anderson 2009, 45 — 47).

Chris Anderson kirjoittaa kirjassaan Free, The Future of a Radical Price 2009, etta viime
vuosisadan ilmainen oli vahva markkinointimenetelma ja tamé&n vuosisadan ilmainen on
taysin uusi taloudellinen malli. Han kertoo, etta ilmaisen uusi muoto perustuu bittien talou-
teen, joka tarkoittaa sitda, kun joku asia muuttuu ohjelmistoksi se vaistamatta, tulee muut-
tumaan ja muuntautumaan ilmaiseksi tasaisen ajan jalkeen. Jota voisi miettia myds siten-
kin, ettéa ohjelmisto voi olla ilmainen, mutta sen ohjelmiston sisalla olevat palvelut ovat
maksullisia. (Anderson 2009, 23 — 24).

2.6 llmaisen tulevaisuus

Vaikkakin tulevaisuus on tai osittain aina epévarma, voidaan kuitenkin tulevaisuutta aina
havainnoida ja péaéatella sen tulevia tapahtumia. Chris Anderson kirjassaan Free, The Fu-
ture of a Radical Price 2009 kirjoittaa paljon ilmaisen historiasta ja erimenetelmista mit&
on tapahtunut vuosien aikana ja miten se on muuntautunut eraanlaiseksi talous malliksi,
mutta han myads kertoo ilmaisen tulevaisuudesta. Vaikkakin opinnaytety6n aiheena on siis

minkéalainen tavara tai palvelu kiinnostaa kuluttajaa, niin aiheen valintahan sivaltaa juurikin
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Chris Andersonin kirjan aihetta. Kun ajatelmanahan oli, etté ihmisilta kysyttaisiin mita he

haluaisivat saada nykyjaan. Niin kyseisessa kirjassahan tavallaan vastataan siihen ihmis-
ten kysymyksiin ja vastauksiin, etta mihin varsinkin nama erilaiset palvelut ja tavarat johta-
vat. Ettd miten ne nékyvat tulevaisuudessa, etta miten se nakyy yrityksissa, eri toimijoissa

ja ihmisten elamassa tama niin sanottu ilmainen maailma.

Opinnaytetyoni kertoo siita, ettd mita asiakkaat haluavat nyt. Se ei siis kerro valttamatta,
mit& he haluavat tulevaisuudessa. Kuluttajien ja asiakkaiden halukkuus saamaan jokin
tuote tai palvelu voi olla siis ihan taysin erilaista kuin nykyisessa tilassa ja maailmassa.
Tama tietenkin on taysin realistista ja odotettavaa. Chris Anderson Kirjoittaa kuitenkin kir-
jassaan vahan rivien valista lukien siten ei tdysin myontaen, mutta havainnoiden, etta il-
maisen tulevaisuus tulee olemaan meidan arkipdivamme elaméaéa. Jokainen asia mihin me
olemme kosketuksissa, tulee olemaan jollain tavalla iimaista. Tasta ilmaisesta emme siis
joudu maksamaan mitaan. Maailman talous tulee Chris Andersonin mukaan siis muuntau-
tumaan ilmaisen maailman talouteen. Jossa ymparistd missd me elamme ja toimimme,
tulee muuttumaan taysin melkein ilmaiseksi. Jossa meidan ei pida maksaa mistaan mi-
taan, jotkin asiat tietenkin ovat maksullisia lisépalveluita. Asioiden yllapitaminen sitten toi-
mii erdanlaisena ilmaisena tyon tekemisella tai se, miten me maksetaan se ilmaiseksi
saatu tavara tai palvelu, on jonkinlainen tehty asia meidan itsemme toimesta. Olkoot se
nahty mainonnan nakeminen, jonkin asian painaminen, tayttdminen, ajan antaminen ja
kayttdminen tai kuunteleminen. Niin kuin nykyjaankin, monet televisio kanavat, lehdet ja
palvelut toimivat mainostajien kautta, jotka pyrkivat menetelmilla&n antamaan ihmisille ta-
man saadun ja ndkeman asian ilmaiseksi. TAma tulee tulevaisuuden maailmassa muotou-
tumaan arkipaivaiseksi asiaksi, jossa monet asiat mihin ihmiset ovat siis kosketuksissa.

Niin muut tekijat maksavat sen kyseisen asian luomisen ihmisille. (Anderson 2009.)

Ennen kaikkea tata kuitenkin, tama ilmaisen talouden muutos tulee nakymaan verkossa,
elikka internetissa, missa erilaiset palvelut tulevat muotoutumaan ilmaisen talouden mal-
liin. Missa kaikki palvelut, mita me kdytdmme ovat ilmaisia, mutta niiden palveluiden yllapi-
taminen sitten maksaa mainostaja tai jokin muu ulkopuolinen tekija tai hyotyja. Tietenkin
erilaiset lisdpalvelut maksavat, mutta niilla kuitenkin ajatuksena on vain antaa lisé sisaltoa,
jota kayttaja ei valttamatta tarvitse. Kuitenkin verkko maailma muotoutuu eraanlaiseksi
avoimeksi lahdekoodiksi, mita ihmiset pystyvat muokkailemaan ja kayttamaan ilmaiseksi.
(Anderson 2009, 33 - 34)

Tavaroiden osalta ilmaisen maailman talous nayttaa silta, ettd ihmiset juurikin haluavat
kaytannollisia tavaroita mitd kayttavat ja tarvitsevat elamassa myos tulevaisuudessakin.

Yrityksien ja eri toimijoiden erilaiset kampanjat kuitenkin tulevat muuntautumaan siten,
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ettad erilaiset ilmaiset tulevat olemaan enemmankin verkkoon saatavissa. Koska sen yllapi-
taminen ja hankkiminen on halvempaa. IImaisnayte ajatelma, missa kuluttajille jaetaan jo-
tain asiaa, niin muuntautuu erdanlaiseksi subventioksi. Jossa epasuorasti kuluttajat siis
maksavat saatavan ilmaisen asian muuta kautta. Esimerkiksi muiden tuotteiden hinnan
korotuksena tai kyseisen tuotteiden kayttajien maksamana. Chris Anderson ei kirjassaan
taysin havainnoi tavaran merkitysta tulevaisuudessa, vaan kirja on enemmankin perehty-
nyt ilmaisiin palveluihin ja niiden muutoksiin. Kuitenkin voi nahda, etta subventionaalinen
kehitys tulee lisddntymé&an tavaroiden osalta, jolloin itsessaan olevat tavaran kayttajat tu-
levat maksamaan kyseiset ilmaiset tuotteet uusille asiakkaille. Esimerkiksi ravintolassa,

tarjotaan ilmainen juoma, jonka maaritetty hinta on lisatty sitten ravintolan ruokiin.

Eraanlainen osamaksu maksamisen malli yleistyy, missa myydaan jokin tuote teemalla il-
maiseksi asiakkaalle. Mutta asiakas kuitenkin maksaa kyseisen tuotteen taysi hintaisena
takaisin tasaisen valiajan maareissa. Ajatuksena on luoda eraanlainen ajatus tai kuvitelma
iimaisesta tuotteesta (Anderson 2009, 33 — 34.)
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3 AINEISTO JA TUTKIMUSMENETELMA

Tassa osiossa opinnaytetyon tutkimuksen aineistosta ja tutkimusmenetelmista. Mista ai-
neisto on kerétty ja miten naité aineistoja tutkitaan eri menetelmia kayttaden. Opinnayte-
tyon tutkimusmenetelma oli kvantitatiivinen, jolloin pyrkimyksené on kayttaa tasmallisia ja

laskennallisia menetelmia. Tassa tapauksessa tilastollisia tutkimusmenetelmia.

Paaasiallinen opinnaytetydn aineiston keruu lahde on kyselylomakkeen vastauksien saa-
masta datasta. Kun pyrkimyksena oli saada runsas maara erilaisia vastauksia, joten kyse-
lylomake taytti tten sopivimman vaihtoehdon laadullisen aineiston keruuseen. Pyrkimyk-
sena on havainnoida ja tilastoida tata kyselylomakkeiden vastauksien saamaa dataa.
Toiseksi kaytettiin erilaisia aiheeseen liittyvid artikkeleita tai sitd teemaa tukevaa materiaa-
lia ja Googlen antamaa hakukoneen ja sen tydkalujen suomaa tietoa aineiston keruussa.
Naissa seuraavissa osioissa lisda naista aineiston keruun menetelmista, lahtékohdista ja

opinnaytetytn toteutuksesta.
3.1 Kyselylomake

Paaasiallinen tiedonkeruumenetelma oli kyselylomake. Lahdin siis keraamaan tietoa ihmi-
silté kyselylomakkeella, johon maaritin kaksi erilaista kysymysta ja useita erilaisia kysy-
myksia ensiksi itselleni ja opinnaytetydn tutkimusta varten. Pyrkimyksena on, ettd saisin
ajatusta ja tietoisuutta mita kysyisin ihmisilta tarkennettuna ja miten taméan tiedon voin tut-

kia ja analysoida kyseisessé opinnaytetydssa.

Nama kysymykset ensiksi itselleni ja talle opinnaytetydlle olivat seuraavat:

Mille ja
Minkalainen Mink minkalaiselle G
URel ta! . ihmiset iimaiselle . potentiaali
palvelu olisi n3kevat palvelulle tai tuotteille ia
parhaiten T > tuotteelle . J?
toimivas ilmaisena~ olisi palveluille?
kysyntaa?

Kysymykset opinndytetydssa
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Nama edelliset kysymykset ndin olevan jarkevia ja tutkimus aiheellisesti ajankohtaisia.
Pyrkimyksena oli juurikin saada kyselyn vastaajilta tieto, etta minkalainen tuote tai palvelu
olisi parhaiten toimiva. Elikka minkélaisen tuotteen he haluaisivat saada mielissaan esi-
merkiksi saadessaan kaupassa, tilauksen yhteydessa, kadulla, esittelyssa tai messuilla.
Ajatuksena on myos nahda minka inmiset nékevat ylipgdatansakin ilmaisena. Onko siella
tuotteita tai palveluita, joita ei ole olemassa vai ovatko ne nykyisié tuotteita mita jaellaan
kuluttajille ja asiakkaille. Tasté johdosta lahtisimme sitten tutkimaan ja analysoimaan, etta
minkalaiselle iimaiselle palvelulle ja tuotteelle olisi kysyntaa? Ja minkalainen yleinen ky-

synta potentiaali nailla tuotteilla tai palveluilla voitaisiin saavuttaa.

Seuraavaksi minun piti maarittéaa ja suunnitella kysymykset itse kyselylomakkeeseen.
Missa vastaajat padsevat lukemaan ja pohtimaan, mita juurikin he haluaisivat ilmaiseksi
saada ylipaatansa. Kerasin tiedon Webropol -kyselylomakkeella, mihin maaritin kaksi ky-
symysta vastaajille, joihin oli pyrkimyksené saada vastaajat helposti ja nopeasti vastaa-

maan.

Nama kysymykset kyselylomakkeessa olivat seuraavat:

Minkalaisen ilmaisen
tuotteen/palvelun, haluaisit
saada ilmaiseksi kaupassa,
tilauksen yhteydessa, kadulla
tai esittelyssa?

Minkalaisella tuotteella/palvelulla

nakisit siis olevan sinulle eniten
hyotya tai nakisit sen tuovan
sinulle lisdarvoa?

Kyselylomake kysymykset

Kyseisen kyselyn tulin jakamaan Facebookissa, erilaisissa foorumeilla ja keskustelu alus-
toilla, joihin ihmiset paasivat vastaamaan kyselyyn taysin anonyymisti ja nopeasti. Taman
kyseisen tiedon, mité ihmiset vastasivat, keréasin ne Exceliin ja tdssa opinndytetyssa tu-
len purkamaan ja tutkimaan tatd saamaani tietoa.
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Valitsin opinnaytetydn aineiston keruuta varten juurikin kyselylomakkeen, koska néin sen
olevan helposti rakennettava ja suunniteltava. Sen pystyi asianmukaisesti muotoilemaan,
tarkoittaen sitd, etta siihen pystyi liséadmaan paljon erilaisia teemoja ja niitd teemoja pystyi
myds muokkaamaan visuaalisempaan suuntaan. Jolloin kyselyn vastaajalla olisi miellytt&-
vampi tai jollain tavalla helpompi vastata esitettyihin kysymyksiin. Kyselylomaketta pystyi
sahkdisessa muodossa myds helpommin jakamaan erilaisissa medioissa. Johon ihmisilla
oli helpompi taten vastata, ja he pystyivat omalla ajallansa néain myos tekemaéan. Erilaisia
kyselylomake alustoja myds tarkasteltiin, ettd minkalainen kyselyjen jako ohjelma olisi pa-

ras mahdollinen.

Tutkimukseni johti, ettd Surveymonkey -alusta olisi ollut parempi kaytettavyyden ja visuali-
soinnin takia, mutta se kuitenkin nayttaytyi tutkimuksissa maksulliseksi ja taten jouduin
sen kaytdsta myos luopumaan. Havannoin tutkimuksieni aikana mydskin, ettd monet ky-
sely alustat ilmaisevat itsensé ilmaisena palveluna! Sita he voivat kylla olla aluksi, mutta
jos kysely saa liikaa vastaaja maaria. Niin kysely alustasta tulee taten maksullinen tai nii-
den lisgpalvelut maksavat, jos haluaa korottaa jotain asetusta. Tdma korreloi opinnayte-
tyon aihetta paljoltikin, missa juurikin kuluttajalle tarjotaan jotain ilmaista kayttéa joksikin

aikaa, mutta maaritetyn ajan jalkeen palvelusta tuleekin maksullinen.

Valitsin kuitenkin Webropol alustan opinnaytetyota varten, koska sain sen kayttoon il-
maiseksi koulun kautta, toisekseen Webropol kuitenkin oli hyva ja luotettava toimija mista
|6ytyi samat edellytykset kuin muista. Webropolin erilaiset toiminnot myds mahdollistivat
juurikin kysely lomakkeen teeman muokkauksen, jossa paasin tekemaan kyselylomak-
keesta varikkaan ja helposti lahestyttavan. Kyselylomakkeen teema valittiin varikkaan ja
silmia miellyttavan varimaailman johdosta, jossa haluttiin vastaajille tuottaa lempeata aja-
tus kirjoa, jotta he pystyivat tuottamaan vastauksia/ajatuksia ja heille jaisi hyva mieli kyse-
lyn tayttdmisesta. Valitsin vihreyden teemaisen Webropol sapluunan, mihin sitten liitin ja

kirjoitin selostukseni ja kysymykseni inmisille. (Liite 1. Kyselylomake)

Kyselylomake siis luotiin Webropol -alustalle, missa sille méaaritettiin kysymykset ja saate
vastaajille mitd kysymyksien vastauksilla halutaan saavuttaa. Alku saatteeseen paatin,
etta se kertoisi aluksi minusta, etta mita min& opiskelen ja missa pain. Kerroin tarkkaan,
ettd mita kyseisilla vastauksilla tullaan tekemé&én ja mika on kyseisen opinnaytetyén aja-
tuksena tai mika silla on pyrkimyksena saavuttaa. Talla tavalla halusin yllapitaa tietynlaista
l[Apindkyvyytta, ettd vastaaja voisi yhtya ja miettid tarkasti mita aikoo vastata minun maari-
tettyihin kysymyksiini. Halusin myds luoda myds tietynlaista yhteishenked, missa kyselyn

vastaajat olisivat oikeassa hengessa mukana ja oikeasti miettisivat annettuja kysymyksia.
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Kyseiselle kyselylle ei maaritetty tiettya ikdd, sukupuolta, sosiaalista asemaa, poliittista
kantaa tai muuta maaritetta. Kyselyn lomakkeeseen maaritettiin ainoastaan anonymiteetti-
Syys ja nopeus, jolloin ihmiset pystyivéat vapaasti ja nopeasti vastaamaan kahteen erilli-
seen kysymykseen. Kyselyn kieli oli Suomeksi ja siihen vastaaminen onnistui Suomeksi,
missdan valissa kuitenkaan ei ollut mitaan ilmoitusta kiellosta, etta kyselyyn ei olisi voinut
vastata erikielinen ihminen kayttaen, vaikka Googlen kielen kdantamisen ohjelmaa. Etta
olisi vaikka muuttanut kyselyn kielen eriksi ja vastannut omalla kielellaan tai halutulla sel-
laisella. Ajatuksena kuitenkin oli, etta olisin ehk& maarittanyt kyselyyn ian. Koska ajattelin,
etta iallinen vastauksien erilaisuus olisi voinut ehk& myaos kiinnostaa. Paatin kuitenkin toi-
sin ja halusin keskittya tutkimaan sita, ettd mité ihmiset suurena massana haluaisivat il-

maiseksi eika yksilona.

Taytyi myos tarkastella kyselylomakkeiden tietoturvaa, kun ajatuksenahan minulla oli vain
kysya ihmisiltd kaksi helppoa ja nopeata kysymysta! En halunnut missaan vaiheessa kui-
tenkaan saada kysyjien nimia selville tai heidéan muita henkilétietoja esimerkiksi séhkdpos-
tia, osoitetta tai puhelinnumeroa. Valitettavasti minun taytyi kyselylomakkeeseen maarit-
taa IP-lukitus jarjestelma ja evasteiden lukemisen mahdollistaminen, koska menneisyyk-
sien kokemusten perusteella jotkin tekijat haluavat sabotoida joidenkin kyselyiden dataa.
Tarkoittaen sitd, ettd jos en olisi tata jarjestelmaa laittanut péaalle, olisi jokin taho voinut ra-
kentaa erilaisen botti hyokkayksen kyselyyn ja vastata ympari pyoreita vastauksia kysy-
myksiin vaikkapa monta tuhatta kertaa. Jolloin saamani ja kerddmani data olisi korruptoi-
tunut kayttamattomaksi ja opinnaytetyoni tekeminen olisi keskeytynyt ennalta maaratto-
maksi ajaksi. Kuitenkaan tietoturvaan vedoten, en néitéa IP-osoitteita tai evasteitd padssyt
ikind missdan vaiheessa hakemaan tai lukemaan. Webropol alusta kuitenkin pystyi sen

datan hallinnoimaan ja paattamaan mita silla tiedolla he tekevatkaan.

Kyselyyn tulleet vastaukset menivat Webropol-alustalle olevaan tilastointi jarjestelméaéan,
mista saatu data kerattiin ja siirrettiin erilliselle Excel — tiedostoon. Excel néhtiin olevan
hyva ohjelmisto, runsaalle maaralle vastauksia, jossa sité oli helppo muokkailla parempaa
lukutilaan. Excel oli my6s oiva valinta ison maaran datan hallinnointiin, kuin myds erilais-

ten Excel tiedostojen séahkdposti lAhettAminen oli helpompaa ja sujuvampaa.

Kyselyyn kerattiin vastauksia aikavaliltd 17.6.2019 — 1.8.2019 ja télle aika maareelle ei ol-
lut tiettyd ennalta m&éarattyd aikaa. Taman nahtiin olevan riittava aika kyselylomakkeen
kerddmalle datalle. Toisekseen my6s oli huomioitava, etta ihmiset kesa aikana saattoivat
olla vAhemman kiireisia ja taten heidan osallistumisen valmius nain olevan mahdollisem-
paa kuin muuna vuoden aikana. Kyseisen jaettavan sahkoisen kyselylomakkeen I6ydat

litteesta. (Liite 1. Kyselylomake)
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Kun kyselylomake oli maaritetty ja se oli valmis kokonaisuus, taytyi siihen saada myos
vastauksia. Kun ideana oli juurikin kysya kyseiset kysymykset internetin kautta nopeuden
ja helppouden takia, jouduin miettimaan ja tutkimaan erilaisia sosiaalisia verkostoja inter-
netissa. Paatin hakuni siséistédd Facebookin alustalle, missa ihmiset muutoinkin ovat no-
pea liikkeisia ja sosiaalisia. N&in, ettd he ovat minun paaasiallinen kohteeni kysymysten
esittamiseen. Facebookin kautta hain erilaisia ja suurikokoisia ryhmig, joissa olisi paljon
mahdollisia erilaisia vastaajia ja ihmisia. Monet ryhmisté olivat suurikokoisia, mutta eivat

tayttaneet edellytyksia kyselyn jakamiselle.

Monissa ryhmissa oli jo saannoissa ilmoitus, etta eivat halua mitaan ulkopuolista linkitta-
mista varsinkaan omissa tekemissa julkaisuissa tai, etta tama ryhma ei ole missaan muo-
dossa minkaanlainen datan kerays paikka. Moneen ryhmaan piti myos lahettaé erillinen
liittymis- pyynt®, johon piti monessa ryhméssa vastata ennalta maaritettyihin kysymyksiin.

Esimerkiksi, milla asialla liikun, missé asun ja mitéa teen ryhméassa.

Matkan varrella osoittautui todella vaikeaksi [0ytaa isoja ja aktiivisia ryhmiéa mihin ylipaa-
tansakin voisi liittya ja mihin kyselylomakkeen voisi edes jakaa. Kuitenkin l6ysin tiettyihin
minun méaaritettyihin raameihin olevat ryhmaét ja niihin sitten l&hetin liittymis- pyyntoni ja
taytin vastaukseni heidan maaritettyihin kysymyksiin. Paasin jokaiseen ryhmaén sisélle,

minne halusinkin ja jossa sai erilaisia kysely lomakkeita myds jakaa.

Etsin my0s kaksi erillista forumia ja keskustelualustaa, mihin pystyin kyseisen kysely lo-
makkeen myds littaméaéan. Huomasin, etta niissakin oli omat sdanttnsa ja edelletyksensa.
Kaikenlaisiin asioihin taytyi kysya lupa paikalliselta yllapitajalta, se tietenkin oli myos hyva-
tapaista kaytosta. Tulin valitsemaan tutut kaksi alustaa, missa minulla oli jo tilit luotuna.
Toisessa alustassa minulla oli jo tietynlainen uskottavuus keratty, niin ndin myos mahdolli-
sena senkin, ettd ihmiset vastaisivat kyselyyn paremmin, jos julkaisun tekija on ollut kysei-
sella alustalla kauan aikaa. Kyseiset alustat siis valittiin runsaiden kayttaja maara potenti-
aalin vuoksi, missa oli paljon erilaisia mahdollisia kyselylomake vastaajia ja nama néhtiin

my@s olevan aktiivisena.

Tassa seuraavassa nama Facebook ryhmat, foorumi ja keskustelu alustat, mihin tAméan

kyselylomakkeen tulin jakamaan.

Nama Facebook ryhmat olivat:



20

Kuva 4 Facebook Ryhmat

Foorumi ja Keskustelu alusta olivat:

Kuva 5 Muut Alustat

Kun kyseiset ryhmat oli valittu ja maaritetty. Jouduin néiden alustojen yllapitgjat selvitta-
maan ryhmien saannot ja yllapitajat datasta, koska heilta kuitenkin tuli ja taytyi kysya lupa
taman kaiken tekemiselle. Halusin pyrkid saamaan oikean luvan, eika kyselya tultaisiin
poistamaan heidan sivuiltaan johonkin saantéon vedoten. Talla menetelmalla mydskin
voin saada erilaisia oikeuksia ja myonnytyksia keskustelun herattamiselle. Jokaiselle yll&-
pitgjalle tulin lahettamaan erillisen tilanne paivitys viestin ja kysymyksen. (Liite 2. Viesti yl-
lapitdjille). Ettd saako heidan alustoillaan jakaa kyseisen julkaisun ja kysya opinnaytetyota
varten erilaisia teema kysymyksid. Kysymyksen tulin lahettamaan omasta henkilokohtai-
sesta Facebook profiilista tai naiden foorumien kayttajatunnusta kayttaen. Kaikilta yllapita-
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jiltd tuli myonteinen vastaus, etta heidan alustoillaan saa jakaa opinnaytety6ta varten ole-
van julkaisun ja siihen olevat kysymykset. Joitakin vastauksia kuitenkin taytyi odottaa noin

yli viikko, etté sain jonkinlaisen vastauksen.

Nyt kun lupa oli saatu kyselyn jakamiselle, kyselylomakkeen sitten jaoin ihmisille nahta-
vaksi, kun luvan siihen olin saanut kyseisiin ryhmiin. Kyseisissa ryhmissa kyselylomak-
keen jakamisen hetkella oli noin yhteenséa 260 000 potentiaalista vastaajaa, kuitenkaan ei
voida sanoa kuinka moni heista oli aktiivinen tai kuinka moni naki kyseisen jaetun julkai-

sun naissa ryhmissa ylipaatansa.

Naiden ryhmien julkaisuihin olin raataléinyt oman viestin, missa juurikin kerroin milla asi-
alla julkaisen taman kyselyn heidan ryhméassaan. (Liite 3. Saate ryhmille). Julkaisussa
ideana oli juurikin tiedostaa, etta olen puhtain elkein ja aikein kerddmassa opinnaytetyo-
hon liittyvaa materiaalia. Julkaisulle, kun halusin my6s nakyvyytta, valitsin siihen mielen-
kiintoisen kuvan julkisesta ilmaisesta kuvapankista. Taman ideana oli juurikin saada mabh-
dolliset kyselylomake vastaajat pysdhtymaan sosiaalisissa medioissa ja saada ne vastaa-
maan kyseiseen kyselyyn. (Liite 4. Saate sosiaalisen median ryhmille). Valitsin omasta
mielestani ajatusta herattavan ja varikkaan kuvan, joka liittyi opinnaytetyén teeman mukai-
seen aiheeseen. Ajatuksena oli rakentaa pysahdyttava reaktio, kun ihmiset selaavat Face-
bookin aikajanaa tai ndiden ryhmien erillisia listauksia. Uskoakseni todella monta tuhatta
kyseisen julkaisun naki, mutta ei reagoinut siihen mitenkaan. Jotkut reagoivat kyselyyn
vastaamalla, jotkin kommentoimalla, jotkin tahot sitten tykkasivat kyseisesta julkaisusta.
Jotkin sitten painoivat kysely linkkia, joka oli kyseisessa julkaisussa mukana ja vastasivat

opinnaytetyoni aiheen kysymyksiin.

Kyseiset ryhmat myds valittiin siitd syysta, ettd opinndytetyon laatija, oli ndissa ryhmissa
jollain tavalla mukana lukijana ja tarkastelijana. Varsinkin Wish/Aliexpress/Ebay/ Finland —
ryhma vaikutti todella potentiaaliselta rynmalt&, koska se oli todella aktiviinen ja monet sen
ryhman jasenista olivat kiinnostuneita erilaisesta halvemmista tuotteista tai erityislaatui-
sista sellaisista. Lahti ryhma oli laatijan asuinpaikkakunta, mika oli erittdin todennéakdinen
vaihtoehto kyselyn jakamiselle, koska sielld oli paljon erilaisia ihmisié ja vastaaja potenti-
aali oli suurta. Kaikki muut Facebook ryhmat olivat myds potentiaalisesti lukijakunnaltaan
aktiivisia ja halusivat tai heilla oli pyrkimyksena tuottaa paljon keskustelua, joten oli todella
jarkevaa kyselylomake kysymyksineen sijoittaa sinne. Murobbs foorumi oli todella laaja-
keskustelu alusta, missa oli paljon erilaisia yhteiskunta keskustelu aiheita, joten oli todella

merkityksellista kyselyn jakaminen myos siell.
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3.2 Artikkelit ja hakukone

Toinen tiedonkeruumenetelma oli artikkelit ja hakukoneen suomat tydkalut. Opinnayte-
tyossa kaytettiin aineistoon keruuna siis erilaisia artikkeleita, jotka toivat ilmi ilmaisen sa-
nan potentiaalisuuden ja sen negatiiviset kasitteet. Artikkelit olivat paapiirteittain Yhdysval-
loissa tuotettuja, kirjoitettuja ja suunniteltuja, koska siella trendi, kaytettavyys ja tietoisuus
opinnaytetyon aiheeseen liittyen olivat laajemmalla skaalalla kuin muualla maailmassa.
Naita ilmaisen tuotteen tai palvelun kasitteita siis kaytettiin laajemmin erilaisissa yhteyk-
sissd enemman, kuin esimerkiksi taalla Suomessa, joten oli jarkevaa kohdistaa artikkelien
ja tutkimustiedon haku Yhdysvaltoihin sen runsauden méaran takia. Erilaisia artikkeleita
[6ytyi useita kymmenid, monet kuitenkin lapikavivat samaisia aiheita eri sanoja tai raken-
teita kayttaen. Monet olivat enemmankin mielipide artikkeleita, eivatka valttamatta kohdis-
tuneet kerattyyn dataan. Loytyi myds Suomalaisia maarityksia ilmaiselle sanalle varsinkin

kuluttajasuoja viranomaisten sivuilta.

Googlen hakukone ja sen luoma Google Trends online ty6kalu oli myos yksi paaasiallinen
tiedonkeruun menetelma4, josta nahtiin ja paastiin ndkemaan maaritettyjen sanojen haku-
kone tuloksia ja niiden sanojen trendeja. Naita tietoja kaytettiin opinnéytetydn hahmotta-

missa, ymmartamisessa ja sanojen potentiaali skaalauksessa.
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4 TULOKSET JA ANALYSOINTI

Nyt, kun on kerrottu ilmaisen maailmasta ja sen eri kasitteistéd. Voimme siirtya vastaa-
maan opinnaytetyon aiheen kysymyksen vastaamiseen, joka oli minkalainen tavara tai
palvelu kiinnostaa kuluttajaa. Tassa osiossa opinnaytetyon tuloksiin ja analysointiin. Kun
opinnaytetyon kyselylomakkeen kerdamisen aika umpeutui, tultiin tama keréatty data ja
tieto keradmaan ja siirtAmaan Excel tiedostoon, missa sita pystyi lukemaan ja analysoi-

maan paljon paremmin.

Opinnaytetydhon liittyvaan kyselylomakkeeseen vastattiin 145 kertaa erilaisen vastaajan
toimesta, kuitenkin erilaisia vastauksia oli noin 620 kappaletta. Monet vastaajista kertoivat
monta erilaista tuotetta ja palvelua vastauksissaan, minka haluaisivat saada ilmaiseksi.
Webropol statiikan mukaan kyseinen kyselylomake linkki avattiin 708 kertaa, jolloin tama
tarkoittaa sita, ettéa 563 linkin avannutta ei vastannut kysymyksiin ollenkaan. (Liite 5. Kyse-
lyn statistiikka). Taytta ja oikeata syyté on vaikea tietaa, mutta syyt liittyvat epailyksieni
mukaan varmasti enemmankin inmisten vastaamisen mielenkiinnon puutteeseen, ei ollut
aikaa vastata tai eivat ymmartaneet kysymyksia. Mahdollista on myds sekin, ettéd kun Fa-
cebook on erilaisen toisten kayttajien tekemisen seuraamisen alusta. Niin ihmisilla ei ollut
mitdén lahtdkohtaa tai mielenkiintoa edes vastata kysymykseen vaan aukaisivat linkin

mielenkiinnolla.

Officen tarjoama Word ohjelmisto kertoi ja naytti, ettd sana maarallisesti ihmiset olivat kir-
joittaneet kyselylomake vastauksiin yhteensa 4774 sanaa, erilaisia merkkeja ja kirjaimia
oli kaytetty yhteensa 29 216. Josta voidaan paatella, etta tekstia ja tietoa oli todella paljon.

Kun vastaajia oli 145 niin noin keskiarvoltaan jokaisessa vastauksessa oli hoin 32 sanaa.

Vastauksia tuli kuitenkin todella laajasti ja niihin oli todella yksityiskohtaisesti vastattu. Jo-
kaisella vastaajalla oli omat ajatuksensa ja halunsa, mita he haluaisivat saada, joten vas-
taukset olivat taysin erilaisia ja niita oli todella vaikea itsekin myds maaritella opinnaytetyo-
hon analysoitavaksi. Monet sanoista tarkoittivat monta erillisté tuotetta varsinkin tavaroi-
den osalta. Palveluiden osalta oli todella paljon samaa aihetta liittyvia vastauksia. Useat
vastaajat olivat kayttaneet kyselyn vastaamiseen todella paljon intohimoa ja aikaa, joka
nakyi pitkina kirjoituksina ja ajan kulutuksena. Monet vastaajista olivat todellakin ajatelleet
vastauksiensa kirjoittamista ja niiden sanarakenteita. Joissakin vastauksissa oli pienoisia

elaman tarinoita, missa yhteydessa olivat ilmaisia tuotteita tai palveluita saaneet.

Webropol tarjoaman statiikkaan mukaan jopa 7 minuuttia kesti joillakin kyseiseen kyselyyn

vastaaminen. Tietenkin mahdollista on my6s sekin, etta olivat aukaisseet kysely lomak-
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keen erilliselle valilehdelle ja jattaneet sen sinne avattuna. Jotkin vastauksista olivat hu-

moristisia ja jotkut vakavia mielenkiinnolla kirjoitettuja selostuksia. Jotkut vastaajista eivéat
valttamatta ymmartaneet kysymysta tai pohjustusta silla hetkella, kun kyselyyn vastasivat.
He saattoivat ilmoittaa, etté en tieda tai vastasivat, kopioi ja liitd menetelmalla sen saman

mit& vastasivat toiseenkin kysyttyyn kysymykseen.

Kun kyselylomakkeessa oli kaksi erillistd kysymyst&, toinen liittyi tavaraan ja toinen palve-
luun. Niin tavara kysymykseen tuli enemman vastauksia ja ehdotuksia mita haluaisivat il-
maiseksi saavansa tavara muodossa. Palveluiden osalta oli mydskin paljon vastauksia,
mutta ne olivat suurimmilta osin samoja, elikkd ihmiset halusivat aika lailla samoja palve-

luita kayttéonsa kuin muutkin.

Kun kyselylomake jaettiin erilaisissa alustoissa kesan aikana, oli mahdollisuus, etta vas-
tauksissa tulisi ilmi erdanlaista vuoden ajan teemaan liittyvia vastauksia. Kuitenkaan kyse-
lyssa ei tullut vuoden aika teemaisia vastauksia kovin paljon ilmi, ainoastaan tulitikku ja
heijastin sana tulivat esiin. Mutta ajattelisin niiden olevan ympéri vuosi teemainen tuote.
Vastauksista siis kay ilmi, ettd kyselylomakkeen vastaus hetkella ajateltiin ympari vuotista

tuotetta tai palvelua, jonka he haluaisivat ilmaiseksi.

Opinnaytetyolla oli siis 1&ht6 kohtana selvittdd ennalta méaaritettyihin kysymyksiin vastauk-
set, mitka kayvat ilmi kyselylomakkeen saamasta datasta. Ajatuksena oli selvittaa, etta
minkalaisista tuotteista tai palveluista ihminen olisi mielissaan saadessaan esimerkiksi

kaupassa, tilauksen yhteydessa, kadulla esittelyissa tai messuilla.

Opinnaytetytn kaksi paa kysymysta olivat siis, mink&laisen ilmaisen tuotteen haluaisit

saada ilmaiseksi ja minkélaisen ilmaisen palvelun haluaisit saada ilmaiseksi?

Opinnaytetydn nelja erillista jatkokysymysta kyselylomakkeen vastauksien saamasta da-
tasta olivat seuraavat, minkalainen tuote tai palvelu olisi parhaiten toimiva, minka ihmiset
nakevat ilmaisena, mille ja minkalaiselle ilmaiselle palvelulle tai tuotteelle olisi kysyntaa ja

kysyntéa potentiaali tuotteille ja palveluille.

Tassa osiossa ne kysymykset ja siihen liittyvat vastaukset ja analysoinnit.
4.1 Minké&laisen ilmaisen tuotteen haluaisit saada ilmaiseksi

Kyselylomakkeen tuloksista kavi ilmi, ettd yleisesti haluttiin tuotteita, jotka hyddyttaisivat
normaalia elamista ja likkumista. Vastauksista |0ytyi erilaisia elintarvikkeita, tulitikkuja,
roskapusseja ja kosmetiikkaa. Haluttiin lahjakortteja, heijastimia, &mpareitd, puhdistuk-

seen ja siivoukseen liittyvia tarvikkeita. Useasti kdvi my0ds ilmi, ettd haluttiin kaytanndllisia
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tuotteita, jotka kuluvat ajan kanssa kaytossa pois. Monet samat sanat kavivat vastauk-
sissa ilmi moneen kertaan, josta tein oman Word Cloud sana pilven Word Art sovellusta
kayttaen, joka automaattisesti generoi kaikista naista yleisista sanoista mitéa siihen ohjel-
maan oli laadittu ja liitetty! Bio sana né&kyi monessa vastauksessa ja se liittyi siivoukseen,

roskapusseihin ja elintarvikkeisiin.
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Kuva 6. llmainen tuote Word Cloud

Tulitikku ndkyi myds monta kertaa vastauksissa kuin myos jonkinlainen siivoukseen liit-

tyva liina. Muistitikku oli my@s haluttava tavara.

Vastauksissa kavi myos ilmi, ettd mink&laisista tuotteista tavara muodossa ihmiset eivat
ole kiinnostuneita. Ja naita olivat yleensa "kréaéasa” aiheiset tuotteet, mita ne nyt sitten jo-
kaisen kohdalla ovatkaan. Monet eivat halua mitaan ilmaista tuotetta ja joillekin kelpasi
kaikki mahdollinen. Jotkut nakivat, ilmaisen tuotteen nékyvan muiden tuotteiden hinnassa,
joten eivat sen myotakaan olleet kiinnostuneita ilmaisesta tuotteesta vaan haluavat itse

paattda mita ostavat ja tarvitsevat.
4.2 Minkéalaisen ilmaisen palvelun, haluaisit saada ilmaiseksi?

Kyselylomakkeen tuloksista kavi taysin ilmi, etta yleisesti haluttiin ilmaisia jasenyyksia eri-
laisiin palveluihin. Esimerkiksi. Spotify, Netflix, HBO Nordic ja muut suoratoisto palvelut.
Erilaiset kuljetuspalvelut ja asennuspalvelut olivat myds haluttuja. llmaista asiakaspalve-
lua my6s haluttiin, missa voit soittaa johonkin yritykseen esim. tuki tiimiin tai oikean palve-
lun valitsemiseen. Alennuskupongit ja hieronnat olivat myds haluttuja palveluita. Oli my6s
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nahtavissa muutamassa vastauksessa, ettéd ihmiset haluavat paassa kokeilemaan ensiksi

jotain tiettya palvelua ennen kuin sen mahdollisesti aikovat ostaa.
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Kuva 7. limainen palvelu Word Cloud

Monet samat sanat kavivat vastauksissa ilmi moneen kertaan, josta tein oman Word
Cloud sana pilven, joka on automaattisesti generoitu kaikista néisté yleisista sanoista! Eri-
laiset suoratoisto palvelut olivat kirkkaasti eniten nakyvilla ja toisena sitten erilaiset alen-
nukset joistakin palveluista! Mihin ndma alennukset sitten liittyivéat, niin useassa tapauk-

sessa kuntosaliin, hierontaan tai kosmetologi palveluun.
4.3 Minkélainen tuote ja palvelu olisi parhaiten toimiva?

Datasta kay ilmi, etta tuotteiden osalta parhaiten toimiva tuote olisi elamaa hyodyttava
kaytanndllinen ja normaalilla kulutuksella haviava tuote. Ihmiset haluavat siis tuotteen,
josta l6ytyy nama kriteerin tayttavat toiminnot. Rivien valista pystyi havainnoimaan, etta

haluttiin ekologista ja tarkoituksen omaista tuotetta.

Palveluiden osalta parhaiten toimiva ilmainen palvelu olisi olla jAsenyys johonkin suora-
toistopalveluun. Yleisesti eniten haluttu ilmainen palvelu néhtiin olevan internetista saa-

tava tai, etta sita pystyy kayttamaan internetin valityksella.



27

4.4 Mille ja minkalaiselle ilmaiselle tuotteelle tai palvelulle olisi kysyntaa?

Tuote - Jos halutaan saavuttaa elamaé hyodyttava, kaytannollinen, normaalilla kulutuk-
sella haviava tuote. Taman pitaisi olla vastauksista paatellen siivoukseen tai elintarvikkei-

siin liittyva tuote.

Palvelu - Vastauksista paatellen palvelun pitéisi olla ilmainen tietynlainen suoratoisto jase-

nyys tai muu silmia ja &anta stimuloiva elamys.
4.5 Kysyntapotentiaali tuotteille/palveluille?

Suurin osa vastaajista halusivat, juurikin ilmaisen tuotteen olevan jokin siivoukseen tai
elintarvikkeisiin liittyva tuote. Joten jos erilaiset toimijat haluavat jakaa ja antaa ilmaisen
tuotteen kuluttajille ja asiakkaille taytyisi heidan miettid tuotteen olevan noihin kriteereihin
liittyva.

Nain suurimmilta osin oikeanlainen tietoisuus kuluttajien ja asiakkaiden mielihaluista halu-
tusta tuotteesta on taattu. Siivous tai elintarvike tuote olisi siis se haluttu tavara saada jos-

sain kaupassa, tilauksen yhteydessé, kadulla, esittelyssa tai messuilla.

Palveluiden osalta vastaajat halusivat, ilmaisen palvelun olevan jasenyys johonkin suora-
toisto palveluun. Joten jos erilaiset toimijat haluavat jakaa ja antaa ilmaisen palvelun kulut-
tajille ja asiakkaille taytyisi heidan miettia ilmaisen palvelun olevan juurikin suoratoisto ja-
senyys. Niin kuin tédssakin suurimmilta osin oikeanlainen tietoisuus kuluttajien ja asiakkai-
den mielihaluista halutusta ilmaisesta palvelusta on taattu, jonka he voisivat siis haluta

saada kaupassa, tilauksen yhteydessa, kadulla, esittelyssa tai messuilla.
4.6 Liiallinen maara ilmaisia

Opinnaytetydn vastauksissa kavi myds ilmi, etta minkéalaisia tuotteita ihmiset olivat ennen-
kin saaneet ja joita heill& on liian paljon saatuna. Kyselyssa kun oli 145 erilaista vastaajaa,
niin 15 vastauksessa oli iimoitettu, etta tallaisia tuotteita ihmiset eivat juurikaan halunneet
lisda olivat kynat tai muut promo tuotteet, missa on todella laaduttomasti tehtyja logoja tai
kuvioita. Kynat ja promo tuotteet kylla kavivat halutuissa tavaroissa ilmi, mutta monet kui-
tenkin sanoivat, etté eivét haluaisi laadutonta tavaraa. Siispé olisi erittain jarkevaa, etta
yritykset ja eri toimijat miettisivat omien promo tuotteiden laadun tarkkaan mita jakavat.

Koska se voi sitten nakya taten negatiivisena ilmiéna jossain muodossa.
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5 POHDINTA JA YHTEENVETO

Tassa kyseisessa luvussa pohdintaa opinnaytetydn erivaiheista, tiedon keruusta, tulok-
sista, analysoinnista ja toteutuksesta. Opinnaytetyohan, kun lahti oman mielenkiinnon
kautta rakentumaan valmiiksi kokonaisuudeksi, omasta mielesténi toteutin tyon kohtalai-
sesti, mutta en millaéan taydellisesti kuitenkaan. Ajattelin, kun lahdin méaarittelemaan opin-
naytetyon aihetta ja siihen olevia kysymyksia, etté valinta oli taysin selva ja helppo analy-
soitava. Kun sain kasiini kyselylomakkeen saamat vastaukset, hékellyin méarasté, kuinka
paljon erilaisia vastauksia oli tullut ja kuinka kirjavaa se olikaan. Kun vastauksia oli satoja
eik& ne olleet niin helposti luettavissa, niin se vaikeutti niiden tilastointia ja maarittamista

erilaisiin maareisiin, jotta voisin johtopaatokset vastauksista siten saada ja suorittaa.

Paamaarana oli saada noin 1000 erilaista vastausta, en kuitenkaan siihen maaraan paas-
syt, mutta lahelle kuitenkin sitd maaraa paasinkin ja sain jopa noin 620 erilaista vastausta.
Taméa maaré omasta mielestani oli riittava talla aikataululla saatuna ja mina aikana tah-
doin tdméan opinnaytetydn suorittaa ja toteuttaa. Opinndytetydn toteutukselle en ollut maa-
rittényt tiettya aika maaretta, milloin sen tulisin kokonaan tekemaankaan, mutta olen erit-

tain tyytyvainen vastaus maariin.

Opinnaytetydn muu tietoperustan hankkiminen osoittautuikin vaikeaksi valinnaksi, koska
vaikka ilmainen hakusanana hakukoneita kayttden on todella yleinen sana. Oli kuitenkin
vaikea l0ytaa tarkkaa tietoperusta materiaalia, mita pystyisi kayttamaan kyseisessé opin-
naytetydssa. Useat materiaalista olivat artikkeleita ja enemmankin ehka mielipiteita. Ei ol-
lut suuria tutkimuksia, joita olisi voinut kayttaa kyseisessa opinnaytetydssa. Todennakoi-
sesti materiaalia on tehty ja tuotettu, mutta se on jossain yrityksien omassa keraamassa
datassa, mité ei niin helposti jaeta muille tekij6ille nahtaviksi tai analysoitavaksi varsin-
kaan ilmaiseksi. Uskoisin, etta suurin osa tasta keratysta datasta on juurikin isoilla verkko-

kaupoilla. Amazon tai Ebay.

Kyselylomakkeen vastauksista kavi taysin ilmi, etta varsinkin ilmaisen tuotteeseen liittyen
haluttiin tuotteita, jotka hyddyttaisivat normaalia elamista. Haluttiin valtella tuotteita, jotka
ovat turhia tai kradsén omaisia. Jatko potentiaalin ndkdkulmasta katsottuna, erilaiset toi-
mijat kannattaisi juurikin jakaa opinnaytetyosta ilmi tulleella tiedolla hyddyllista, kaytannal-

listé kulutus tavaraa, joka pitéisi olla siivoukseen tai johonkin elintarvikkeisiin liittyvaa.

lImaisena palveluna k&vi myds taysin ilmi, ettd ilmaisena palveluna haluttiin enimméakseen
jasenyyksia erilaisiin suoratoistopalveluihin tai tiettyihin muihin internet sivujen palvelu

muotoihin.
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Kuitenkin olisi suotavaa ja suositeltavaa jokaisen opinnaytetyota tarkastelevan ilmi tulleita
haluttuja tavaroita ja palveluita tarkemmin silla silmalla, ettéa onko niita jarkea valttdmatta
jakaa. Koska tietenk&aan kaikilla toimialoilla ei ole jarkevaa jakaa ilmaisia elintarvike tuot-
teita tai palvelu jasenyyksid, jos haluaa saavuttaa ilmaisen tuotteen tai palvelun jakamisen
kautta edustetulle brandille tai teemalle parhaan nakyvyyden tai haluaa saavuttaa tietyn
haluamansa lopputuloksen jakamallaan tuotteella tai palvelulla. Eli yritysten kannattaa
miettid, ettéd mika on jokaisen kampanjan tarkoitus ja mink& halutun lopputuloksen haluaa

Saavuttaa.

Kuitenkin taman tietyn ilmaisen tuotteen tai palvelun suunnittelu hetkelld, mita haluaa ja-
kaa. Taytyy miettia ja tutkia sité seikkaa, ettd mahdollisesti olisi suotavaa, etta tuote tai
palvelu olisi juurikin elamaa hyodyttava, kaytannollinen, ekologinen ja normaalilla kulutuk-
sella toimiva. Taman tietenkin erilaiset toimijat voivat itse maaritelld, mika on jarkevin
mahdollinen tuote. Toimijoiden kuitenkin pitdisi hy6tya jollain tavalla ilmaisen tuotteen tai
palvelun jakamisella, olkoot se brandin tietoisuuden kasvattamista tai tietyille tuotteille -

palveluille testaajia tai kayttajia.

Kysely tutkimus tulokset olivat melkeinp& odotettua. Sen osin, opinnaytety6 ei onnistunut
tuomaan ainakaan itselleni uutta tietAmyst&, vaan vahvisti omia havaintojani mité olen
vuosien aikana huomannut maailmankulusta ja ilmaisen maailmaan liittyvasta ymparis-
tosta. Opinnaytety® kuitenkin loi havainnoille selvan tutkimus tuloksen, joka vahvistaa
niitd. Tavaraa ja palveluita siis halutaan ilmaiseksi, mutta tavarana halutaan kaytannol-
lista, joka tietenkin ihan selvasti ajateltuna on jarkevaa. Palveluiden osalta juurikin viihteel-

liseen maailmaan liittyva suoratoisto palvelua haluttiin, joka mydskin on odotettu vastaus.

Kun katsoo ilmaisen tavaran ja palveluiden maailmaa globaalisti voi huomata, etté jossain
maan osissa "ilmainen” sanana kaytetddn enemman erilaisissa yhteyksissa ja siita on
muotoutunut erdé@nlainen normaali kaytantd markkinoinnissa tai tuotteiden/palveluiden ja-
ossa. Syyna voi olla juurikin kilpailevassa yritys maailmassa oleva tunnettavuuden tar-
keys, jolloin ilmaisia tuotteita ja palveluita jakamalla tdma tunnettavuus kasvaa. Mahdolli-
suus tuotteen tai palvelun testaamiseen helpottuu, jolloin my6s erilaisia kayttgjia voi olla
mahdollista saada lisaa. limaisten tuotteiden ja palveluiden jakamisella on siis suuri poten-
tiaali nykyisessd maailmassa. Se voi olla positiivinen ensi kosketus tai se voi olla myos
negatiivinen viimeinen kosketus tdhan kampanja tuotteeseen tai palveluun. Vaikka se olisi
negatiivinen ilmi6, sen voi myds siirtda toiseen suuntaan menevaksi. Kannattaa ajatella
iimaista tuotetta naytteena asiakkaalle, joka paasee testaamaan kyseisté tuotetta. Elikka
ilmainen voi olla niin sanottu testi tuote, jonka kautta sitten pdéset luomaan paremman ja

paivitetyn tuotteen kuluttajille.
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Jos tutkii enemman opinnaytetydn tuloksia ja miettii ilmainen tuotteet/palvelut ndkymaa
tulevaisuudessa. Voi huomata, etté varsinkin palveluiden osalta halutaan enemman viih-
teelliseen maailmaan liittyvaa ilmaista palvelua. Tuotteiden osalta, todella vaikea huomata
onko muuttuvaa trendia havaittavissa. Osittain kannattaa myds huomioida se, ettd maa-
ilma muuttuu, ihmisten halut, tavat muuttuvat sen mukana, jolloin varsinkin erilaisten ja

uudenlaisten palveluiden kysynta kasvaa.

Kerroinkin tuossa luvussa 2.1 Nakyvyys internet osiossa, etta free sanalla haettuna tulee
ilmi 16 miljardia kertaa mainittuna. Taytyy kuitenkin muistaa, etta kun kayttaa ulkomaa-
laista Googlea tai muita hakujatteja ja etsii free sanalla. Niin se sana on muotoutunut
eraanlaiseksi tayte sanaksi, jota kaytetddn monessa eriyhteydessa, joka ei valttamatta tar-
koita ilmaista sen Suomalaisessa muodossa, joten 16 miljardia kertaa mainittuna hakutu-
loksissa ei valttamatta kerro koko totuutta sen sanan potentiaalisuudesta tai sen niin sa-
notusta houkuttelevaisuudesta. Sanaa siis kaytetaan tietynlaisena markkinointi sanana
houkuttelemaan asiakkaita, vaikka sivulla tai missa yhteydessa sita sanaa kaytetaankin,
niin se ei olekaan valttamatta ilmainen. Sama logiikka my6s nakyy Suomessakin, mutta ei

niin suureissa maarein.

Kannattaako opinnaytetyon tuloksiin kuitenkaan taysin luottaa? Ei valttamatta kannata
taysin luottaa, koska vaikka vastauksia oli noin 620, niin naita todellisia vastaajia oli vain
145 kpl eri ihmisen tai tahon tekeméana. Tama ei suinkaan eika tietenkaan taysin anna
taytta kuvaa halutuista tavaroista ja palveluista. Jos tarkastelee vaikka ndita alustoja,
missa tama kyselylomake jaettiin. Voi huomata, etté siella oli monta ryhmaa, jotka olivat
elektroniikkaan liittyvaa ja kun ei ole mitenkdan mahdollista nahda, etta mista ryhméasta
tuli eniten vastaajia ylipaatansakin kyseiseen kyselylomakkeeseen. Aina tallaiset kyselylo-
makkeet ovat tai voivat olla vaaristelevia, kun sita ei tiedd mika mielenkiinnon ryhma vas-
taa enemman. Esimerkiksi, jos olisin jakanut kyselylomakkeen martta-kerhon Facebook
ryhmaan, niin olisinko saanut tavaroiden osalta vastauksia halutusta tavarasta jotain lanka
rullia. Vai jos olisin jakanut johonkin BMW-kerhon Facebook ryhmé&an, niin olisinko saanut

vastauksia tavaran osalta halutusta tavarasta karvanopat.

Erilaisten yritysten, toimijoiden tai yhdistysten kannattaa miettia ilmaista mahdollisuutena,
eika vain kuluna. limainen tulee avaamaan tulevaisuuden ovet tassa kilpailevassa yhteis-
kunnassa. Vaikkakin monet ihmiset sanovat, ettd he haluavat maksaa tuotteesta tai palve-
luista ilomielin, uskon vahvasti, ettd he valehtelevat sisimmissaén itsellensa. Data kertoo
toista, erilaiset ilmaiset palvelut jo kukoistavat tdssd meidan yhteiskunnassa. On luotu

eraanlaisia data verkostoja, missé voimme soitella ja viestitelld ilmaiseksi. LOoytyy erilaisia
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tietokone, kannykka peleja, jotka ovat muodostettu ilmaisen ymparistén maailmaan. So-
vellukset, tietokone kayttojarjestelmat ja musiikin kuuntelu ovat ilmaisia. Ne ovat ilmaisia
kuluttajille, mutta eivat tietenk&an niiden tekijoille, jotka sitten saavat rahallisen hyddyk-

keen jotain muuta kautta.

Aika lailla kaiken ilmaisen pystyy luomaan internetin maailmaan, mutta voiko samaa me-
netelmaa kayttaa fyysisessa tavara maailmassa. Kaikkea tietenk&én ei pysty luomaan ja
antamaan, mutta ilmaista tavaraa kannattaa miettia naytteena ja sanan lahettilaana,
missa sina kaytat sita ilmaisen tavaran luomaa hypeéa tekemaan jotain muuta erityislaa-
tuista sinun edustamalle brandille tai teemalle. Aikomuksena luoda silla jokin muu asia,

ehké&pa tietynlainen toimeentulonl&hde.

Sita en tieda, mutta olen kuitenkin sitd mieltd, ettd jokaisen yrityksen, yhdistyksen tai toi-
mijan kannattaa jakaa ilmaisia tavaroita ja palveluita asiakkaille tai kuluttajille, koska po-
tentiaali uusiin asiakkuuksiin on todella suurta. Orator Frank Woodwardin sanomaa viela
kayttaen, etta ilmainen ei tarkoita tappiollista vaan se tarkoittaa tuotteesta myyntiin johta-
van reitin epasuoraa rakentamista!
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LITTEET

LIITE 1. Kyselylomake

Minkdlainen ilmainen tavara tai palvelu kitnnostaa sing

Hei,

Olen opiskelemassa Lahden Ammattikorkeakoulussa — Palveluliiketoiminta alaz — Eli minusta pitaisi tulla Tradenomi
ja sen osalta olen tekemassa opinndytetyGtani, jonka aihe on Minkalainen ilmainen tavara tai palvelu kiinnostazs
kuluttajaa? Valitsin kyseisen aiheen omasta mielenkiinnosta ja haluan padssa tietdmaan ihmisten mieltymyksst ja
ajatukset, ettd minkalzisista ilmaisista tuotteista tai palveluista he ovat kiinnostuneita.

Tats kyseista tietoa, mits tulen keradmaan jz analysoimaan opinndytetydssani voidaan kayttdd monien yrityksien,
vhdistyksien tai erilaisten toimijoiden toiminnan kehittdmiseen, jolloin heille voidaan luodz ja sucda parempi
katselmus, ote ja tietoisuus asiakkaistaan olkoot ne nykyisia tai tulevia sellzisia.

Taman tiedon tulen kerddamaan anonyymisti ja tulen siirtdmaan tdman datan Exceliin, josta lahden rakentamaan
opinnadytetydtani. Tavoitteena olisi keratd noin 1000 erilaista vastausta, joka mahdollistza hyvan tietoperustan ja
omaisi tulevaisuutta katsoen idezllisen suunnan jatko kayttéon.

Kysely tiedonkeruu aika 17.6.2019 - 1.8.2018!

Kiitan siis sinua, joka haluat kavitas aikaasi tallaisen asian miettimisesn ja vastazamiseen!
Olen todella kiitollinen!

Mutta t3ss3 alla olisi kysymykseni sinulle!

1. Minkélaisen ilmaisen tuotteen, haluaisit saada ilmaiseksi kaupassa, tilauksen
yhteydessd, kadulla tai esittelyssd? Minkilaisella tuotteella niikisit siis olevan sinulle
eniten hyotyid tai ndkisit sen tuovan sinulle lisdarvoa?! *

{ - Tuotteellz zjattalen kysymyksessani fyysista ja materiazlista tuctetta, jota pystyt kayttamaan tai pitamaan kadessa.
esim. Kyné )

2. Minkdlaisen ilmaisen palvelun, haluaisit saada ilmaiseksi kaupassa, tilauksen
yhteydessd, kadulla tai esittelyssa? Minkilaisella palvelulla nikisit siis olevan sinulle
eniten hyotyad tai nikisit sen tuovan sinulle lisdarvoa?! *

{ - Palvelullz ajattelen kysymyksesséni aineetonta tai materizlisoitumatonta hyddyke tuotetta. esim. “YouTube" )

#|

Kuva 8 Kyselylomake
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LIITE 2. Viesti yllapitdjille

Tassa viesti malli, minka lahetin jokaiselle ryhmén, forumin tai keskustelu alustan yllapita-
jalle saadakseni luvan kyselyn julkaisemiseksi.

Hei,

Olen opiskelemassa Lahden Ammattikorkeakoulussa - Palveluliiketoiminta alaa ja sen
osalta olisin tekemdssa Opinndytety6ta, jonka aihe on Minkalainen ilmainen tavara tai pal-
velu kiinnostaa kuluttajaa? Taman osalta kysyisin teilta siis lupaa, ettd saisinko julkaista tei-
dan sivullanne - alustallanne ->( Tassd sivu tai alustan nimi )<- \Webhropol -kysely lomak-
keen, mihin ihmiset padsevit vastaamaan kahteen erilliseen kysymykseen. Vastaaminen tu-
lee toteutumaan anonyymisti ja uskoisin myds nopeasti.

Téssd alhaalla olisi seuraava linkki, minka tulisin siis julkaisemaan:
Webropel Linkki

Tassa Virustotal Linkki, ettd ndette sen linkin olevan puhdas:
Virustotal Linkki

Huomioitavaa myo0s olisi se, etta tulisin nostamaan kyseista julkaisua ylospdin, kommentoi-
malla sitd sdantéjenne mukaisesti, ettd saisin riittdvasti sithen vastaajia kyseiseen kyselyyn!

Terveisin ja Kiittden

JUHAMATTI NISKASAARI
SAHKOPOSTI - LAHDEN AMMATTIKORKEAKOULU LAMK

Kuva 9 Yll&pito viestittdminen
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LIITE 3. Saate ryhmille

Tassa viesti malli, minka kirjoitin ja asetin jokaiseen Facebook ryhmaan, Forumiin ja kes-
kustelu alustaan ihmisille nahtavaksi, mista paasivat kyselyyn.

Hei,

[YLLAPIDOLTA ON KYSYTTY LUPAA JULKAISUUN]

Olen opiskelemassa Lahden Ammattikorkeakoulussa - Palveluliiketoiminta alaa - Eli
minusta pitdisi tulla Tradenomi, tietyn suunnan kehittdja ja sen osalta olen tekemdssa
Opinnaytety6tdni, jonka aihe on Minkalainen ilmainen tavara tai palvelu kiinnostaa
kuluttajaa? Valitsin kyseisen aiheen omasta mielenkiinnosta ja haluan paassa tieta-

mdan ihmisten mieltymykset ja ajatukset, ettd minkalaisista ilmaisista tuotteista tai pal-
veluista he ovat kiinnostuneita.

Tata kyseistd tietoa, mita tulen keradmaan kyselyn vastauksista, aion analysoida opin-
ndytetyOssani ja sitd voidaan kdyttda monien yrityksien, yhdistyksien tai erilaisten toi-
mijoiden toiminnan kehittdmiseen, jolloin heille voidaan luoda ja suoda parempi katsel-
mus, ote ja tietoisuus asiakkaistaan olkoot ne nykyisia tai tulevia sellaisia. TAman tiedon
tulen kerdadamaan anonyymisti ja tulen siirtdmaan timan datan Exceliin, josta 1dhden ra-
kentamaan opinndytetyotani.

Alla olevasta linkist3,
-linkki-

Padset \Webropol kysely lomakkeeseen, mista 16ytyy kaksi kysymysta, joihin olisin to-
della kiitollinen, jos paasisit ja kerkedisit vastailemaan!

KI[TOS MIELENKIINNOSTASI!

Terveisin ja Kiittien

JUHAMATTI NISKASAARI

Kuva 10 Alusta ilmoitus
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LIITE 4. Saate sosiaalisen median ryhmille

Kuva 11 Sosiaalinen media nakyvyys kuva
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LIITE 5. Kyselyn statistiikka
Tassa kyselyn statiikasta kuva, missa voi ndhda vastauksien méaran ja kyselyn avaami-

sen maaran.
O Kyselyn tiedot (2 Paivit
T8, SR
- Lahetettavia/Lahetettyja viesteja Vastaaminen
Viesteja jonossa: 0 Vastaajien lukumaara: 0 Lisaa vastaanottajia
Viestit lahetetty: 0 Vastauksia (tahan mennessa) 146
Epaonnistuneita viesteja: 0 Vastanneet vastaajat: 0
Vastaamattomat vastaajat: 0
Kysely avattu lahettamatta vastausta: 708

Kuva 12 Kyselyn tiedot



