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TIIVISTELMA

Siuvatti, Teemu. 2011. Verkkokaupan perustamissuunnitelma - TopData. Opinnidytetyo.

Kemi-Tornion ammattikorkeakoulu. Kaupan ja kulttuurin toimiala. Sivuja 41. 1 liite.

Opinndytetyd jakautuu kahteen osaan tavoitteiden mukaisesti. Molemmissa osissa
kasitellddn uutta tietotekniikkaa ja kuluttajaelektronikkaa myyvda verkkokauppaa,
TopDataa. TopData toimii aloittaessaan Suomen ja Ruotsin markkinoilla ja sen
kotipaikka on Tornio. Ensimmaéiinen tavoite on tutkia uuden verkkokaupan eli TopDatan
perustamiseen vaadittavia liiketaloudellisia seikkoja ja valmiuksia. Toinen tavoite on
tutkia TopDatan tirkeimpid kilpailijoita ja niiden hyddyntdmid kilpailukeinoja.
Verkkokaupan perustamiseen vaadittavat liiketaloudelliset seikat tuodaan esille
teoriatictoa  aukikirjoittavassa verkkokaupan perustamissuunnitelmassa. Toiseen
tavoitteeseen vastaa markkina-analyysi, joka kasittelee kilpailijoita ja niiden
kilpailukeinoja. Markkina-analyysissa selvitetddn ensiksi mitkd ovat TopDatan
tirkeimmit kilpailijat ja seuraavaksi kvantitatiivisella tutkimuksella mitka

kilpailutekijat ovat vaikuttaneet tarkeimpien kilpailijoiden menestymiseen.

Verkkokaupan perustamissuunnitelmassa ilmenee ettd TopDatan perustamiseen on nyt
otollinen markkinatilanne, koska verkkokaupan madrd kasvaa edelleen ja verkko-
ostamisesta on tulossa yha arkipdivdisempdd. Verkkokauppatoiminnan aloittamisessa on
otettava huomioon lukuisia asioita, jotka késitelladan tarkemmin
perustamissunnitelmassa. Markkina-analyysista selvidd ettd TopDatan tarkeimpid
kilpailijoita ovat Suomessa Verkkokauppa.com, Netanttila.com, Hobbyhall.fi, Cdon.fi ja
Gigantti.fi, Ruotsissa Discshop.se, Fyndborsen.se, Webhallen.se, Dustinhome.se,
Spelbutiken.se, Cdon.com, Elgiganten.se, Komplett.se ja Pixmania.com sekd muualla
Euroopassa Play.com ja Amazon.co.uk. Térkeimpien Kkilpailijoiden kilpailukeinoista
Suomessa huomion vie toimitusajan ja hinnan suhteellisen vidhdinen vaikutus
menestykseen. Ruotsissa tirkeimmit kilpailukeinot ovat toimitusaika ja hinta.
Kansainvilisten verkkokauppojen menestystd ovat siivittineet tehokas kulurakenne ja

maantieteellisesti erittdin laajalle ulottuva mutta silti kohtuuhintainen toimitus.

Avainsanat: verkkokauppa, yrittdjyys, markkinointi, liiketalous.



ABSTRACT

Siuvatti, Teemu. 2011. Establishing plan - TopData. Bachelor’s Thesis. Kemi-Tornio
University of Applied Sciences. Business and Culture. Pages 41. Appendix 1.

This study is divided in two parts in accordance with two different objectives. Both
parts deal with TopData which is a new e-commerce retailer in IT and consumer
electronics. TopData will be registered in Tornio and it will operate in the Finnish and
Swedish market. The first aim of this study is to clarify the requirements and
qualifications needed to establish an e-commerce business. The second aim is to find
out which the most important competitors of TopData are and what competitive means
they utilize to flourish in the market. The requirements and qualifications needed to
establish an e-commerce are processed in an establishing plan which is based on
theoretical information. The second aim is approached via market analysis, which
reveals the most important competitors TopData and their competitive means by

quantitative study.

According to the establishing plan it is now a favorable market situation to establish a
new e-commerce business, because of the sizable growth in e-commerce. Various
details and factors that need to be taken into consideration when establishing a new e-
commerce business are presented in the establishing plan. The market-analysis shows
that the most important competitors of TopData are Verkkokauppa.com, Netanttila.com,
Hobbyhall.fi, Cdon.fi and Gigantti.fi in Finland, Discshop.se, Fyndborsen.se,
Webhallen.se, Dustinhome.se, Spelbutiken.se, Cdon.com, Elgiganten.se, Komplett.se
and Pixmania.com in Sweden and Play.com and Amazon.co.uk in the rest of Europe.
The most important competitive means among the Swedish competitors are shipping
time and price, whereas in Finland these factors do not seem to greatly affect the
popularity of the e-commerce business. The large international companies seem to
flourish because of efficient expenditure structure and geographically wide but very

affordable shipping network.

Key words: e-commerce, entrepreneurship, marketing, business.



1. JOHDANTO

Tutkimukseni verkkokaupan perustamissuunnitelman taustalla on harrastuneisuuteni
tietotekniikkaan. Olen hyoddyntinyt verkkoa ja verkkokauppoja ostosten tekemiseen
siitd ldhtien, kun olen suuria itsendisid ostopditoksid tehnyt. Verkkokauppa kiehtoo
minua, koska se on tehokas tapa paitsi tehdd ostoksia, my0s vertailla, jakaa ja 16ytda

tietoa.

1.1  Tutkimuksen tavoite ja rajaus

Tutkimuksen ensisijaisena tavoitteena on selvittdd kuinka verkkokauppa perustetaan.
Rajaan aiheen liiketaloudelliseen ndkdkulmaan, enki kisittele esimerkiksi tietoteknisid
seikkoja. Tavoitteen saavuttamiseksi laadin verkkokaupalle perustamissuunnitelman,
josta selvidd milld tavalla verkkokaupan perustaminen tulisi toteuttaa ja mité
litketaloudellisia seikkoja tulee ottaa huomioon. Tutkimuksen toisena tavoitteena on
kvantitatiivisen markkina-analyysin keinoin selvittdd yrityksen tdrkeimmiit kilpailijat ja
selvittdd kilpailukeinoja ja kilpailuetuja. Néin kartoitan yrityksen tdrkeimmat kilpailijat
sekd verkkokauppojen kannattavuuteen ja menestymiseen positiivisesti vaikuttavia

yleisid tekijoita.

Tutkimuskysymyksid on kaksi ja ne tulevat suoraan tutkimuksen tavoitteista: 1. kuinka
verkkokauppa perustetaan ja 2. mitkd verkkokaupat ovat yrityksen tirkeimpid
kilpailijoita ja mité kilpailutekij6itd niilld on havaittavissa. Liséksi opinndytetydlldni on
henkilokohtainen tutkimusprosessin oppimistavoite sekd verkkokauppayrittdjyyden

pohtiminen yhtend vaihtoehtoisena tulevaisuuden urapolkuna.

Tarkeimpien Kkilpailijoiden selvittdmiselld on Kkartoittava tarkoitus. Hirsjédrven,
Remeksen ja Sajavaaran (1997, 134) mukaan Kkartoittavassa tutkimuksessa on

tarkoituksena

- katsoa mitd tapahtuu
- etsid uusia ndkokulmia, 10ytdd uusia ilmidita
- selvittdd vahan tunnettuja ilmidita

- kehittidd hypoteeseja.
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Menestystekijoitd ja kilpailukeinoja tutkin siksi, ettd pyrin 10ytdimddn tekijoitd jotka
vaikuttavat verkkokauppojen menestymiseen ja joita TopData voisi toimiessaan
hyodyntdd ja benchmarkata. Kilpailijoiden kilpailutekijéiden ja menestystekijoiden
tutkimisella on siten selittdva tarkoitus. Hirsjarven ym. (1997, 134) mukaan selittdvéssa

tutkimuksessa on tarkotuksena

- etsid selitysti tilanteelle tai ongelmaan

- tunnistaa todennékoisid seurausketjuja.

Asetan tarkaksi kriteeriksi tutkittaville verkkokaupoille sen, ettd niilld kaikilla tdytyy
olla myynnissa Playstation 3-pelikonsoli (tdstd eteenpdin PS3) ja siithen lisdvarusteena
langaton Dual Shock -ohjain sekd Battlefield 3 PS3-peli. Rajauksella pyrin jattiméain
epérelevantteja kilpailijoita tarkastelun ulkopuolelle ja toisaalta mahdollistamaan
kyseisten tuotteiden tarkan hintavertailun. Tarkka hintavertailu on mahdollista siksi etti
vertailuun valitsemani tuotteet ovat jokaisella myyjélld tdysin identtiset. Sonyn PS3-
pelikonsolista on useita eri versioita mutta valitsin vertailuun Slim-muotoillun 160
gigatavun kovalevylld varustetun konsolin. Erikseen myytdvdt Sony Wireless Dual

Shock -ohjain ja Battlefield 3-peli ovat myds tdysin identtisid myyjésta riippumatta.

1.2 Tutkimusmenetelmat

Ensimmadisti tavoitetta, kuinka verkkokauppa perustetaan, 1dhestyn pitkalti teoreettisen
tiedon pohjalta. Perustamissuunnitelmasta selvidd verkkokaupan perustamiseen
tarvittavat valmiudet sekd perustamiseen liittyvit kdytdnnon liiketaloudelliset seikat.
Hyodyntaméni tyomenetelmét ovat teoriatiedon aukikirjoittaminen ja yhdisteleminen
sekd kvantitatiinen markkina-analyysi. Ajantasaiset ldhteet ja omien havaintojen
tekeminen ovat mielestéini aiheen kasittelyssa tdrkeitd tyokaluja, koska tietotekniikka ja

verkkokauppa ovat aloina nopeasti kehittyvi.

TopDatan tiarkeimmat kilpailijat ovat Suomessa, Ruotsissa tai kansainvélisesti toimivia
kuluttajaelektroniitkkaa myyvid verkkokauppoja, jotka ovat saavuttaneet kuluttajien
keskuudessa vankan aseman. Niiden kilpailijoiden tunnistamisessa on omat haasteensa,
minkd vuoksi nostin tirkeimpien kilpailijoiden ja menestystekijoiden selvittimisen

opinndytetyon yhdeksi tutkimusongelmaksi. Ldhestyn ongelmaa kvantitatiivisen
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markkina-analyysin keinoin. Markkina-analyysilla tarkoitan tdssd tutkimuksessa
selvitystd yrityksen markkinoista, keskittyen sen toimintaympéristodon ja etenkin
kilpailijoihin. Tietoa tarvitaan, jotta syntyisi osaamista. Markkina-analyysin tavoitteena

on tieto, joka auttaa paitoksenteossa. (Lotti 2001, 26, 27.)

Hirsjarven ym. (1997, 135) mukaan kvantitatiivisessa tutkimuksessa voidaan kéyttda
hypoteeseja. Tésséd tutkimuksessa hypoteeseja on kaksi. Ensimmaiinen hypoteesi on etté
menestyneimmét verkkokaupat ovat TopDatan tarkeimpia kilpailijoita. Toinen hypoteesi

on ettd tairkeimmilld kilpailijoilla on joitakin yhteisid kilpailu- tai menestystekijoita.

1.3  Tutkimuksen rakenne

Selvitdn ensin mitkd verkkokaupat ovat TopDatan todenndkoisesti tirkeimpid
kilpailijoita eli menestyneimpid verkkokauppoja. Sen jdlkeen kartoitan onko
kilpailijoilla havaittavissa yhteisid menestykseen vaikuttaneita tekijoita tai kilpailuetuja.

Vertailen tutkimuksessa seuraavia kilpailutekijoitd, joita ovat

- hinta

- verkkokaupan ilmoittaman toimitusajan keskiarvo

- toimituskulut

- kategorialinkkien mééra etusivulla

- adnimiira prisjakt.nu:ssa (sielld listatuilta yrityksiltd)

- arvosanan keskiarvo prisjakt.nu:ssa tai sijoitus TNS Gallupin kyselyssé

- verkkokaupan perustamisvuosi / verkkokauppatoiminnan aloittamisvuosi
- henkiloston méaédra

- Facebook-tykkédjien eli seuraajien méara.

Perusteluna edellisten seikkojen valitsemiselle on niiden kuuluminen tavalla tai toisella
laajennettuun markkinointimixiin. Markkinointimix muodostuu seitseméstd tekijasta:
tuottesta, hinnasta, saatavuudesta, viestinndsté, asiakaspalvelusta, suhdeverkostoista ja
henkilostostd. (Lahtinen & Isoviita 1998, 112.) Saatavuudella voidaan verkkokaupassa
tarkoittaa toimitusaikaa. Kategorialinkkien mééréd kertoo verkkokaupan kéyttoliittymén
tasosta eli saatavuudesta. Kohdennettua viestintid voidaan mitata esimerkiksi

Facebook-tykkééjien madrélld, silla yritykset jotka kohdentavat viestintdd Facebookiin
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saavat sielld enemmaén seuraajia. Asiakaspalvelun tasosta suuntaa antaa TNS Gallupin

kyselyn sijoitus tai arvosana prisjakt.nu-hintavertailussa.
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2. LAHTOKOHTATILANNE YRITYKSEN PERUSTAMISEEN

Téassd luvussa késitellddn verkkokauppojen markkinatilannetta, uuden verkkokaupan
perustamiseen vaadittavia valmiuksia, yritysmuotoa ja kaupparekisteriin toimitettavan

perustamissopimuksen téyttdmista.

2.1 Verkkokaupan markkinatilanne

Verkkokaupasta ja sen kehityksestd ja koosta 10ytyy monia eri tahojen laatimia tilastoja.
Eri tutkimuksista saadut luvut eivét aina tdsmdd yksi yhteen keskendén, mikd johtuu
yleensd laskutavasta ja esimerkiksi palveluiden jdttdmisestd pois laskuista. Tdméan
vuoksi tdssd kappaleessa ilmoitetut eri ldhteistd perdisin olevat luvut eivét valttimatta

ole taysin vertailukelpoisia keskenéén.

2.1.1 Verkkokauppa kasvaa voimakkaasti

Maksupalveluyritys DIBS Payment Services (2011) on tilastoinut E-handelsindex:ssa
seitsemidn Euroopan maan ohella sekd Suomen ettd Ruotsin verkkokauppaa.
Tutkimuksen mukaan verkkokaupan koko kasvaa tdnd vuonna Euroopassa keskiméérin
11 prosenttia vuoteen 2010 verrattuna. Tutkimuksen mukaan Suomessa markkinoiden
koko kasvaa 24 prosenttia ja Ruotsissa 20 prosenttia viime vuoteen verrattuna.
Verkkokaupan kasvun suurimmiksi syiksi luetellaan ostotiheyden kasvu sekd isommat

kertaostosmaarat.

Asiakkuusmarkkinointiliiton eli ASML:n (2011a), Kaupan liiton ja TNS Gallupin
mukaan tavaroiden ja palveluiden verkkokauppa kasvoi Suomessa tammi-kesdkuussa
15 prosenttia viime vuoteen verrattuna. Ruotsin postin (2011) julkaiseman e-barometrin
mukaan Ruotsissa tavaroiden verkkokauppa kasvoi tammi-kesdkuussa 8,4 prosenttia
viime vuoteen verrattuna. Ruotsin postin e-barometrissa ei ole huomioitu netissé
ostettujen palveluiden arvoa, joten lukua ei voi suoraan verrata ASML:n julkaisemiin
lukuihin. Néiden tilastojen valossa voidaan kuitenkin ennakoida verkkokaupan jatkavan

kasvuaan edelleen.
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Verkkokaupan kasvutekijoitd ovat myos verkko-ostamisen arkipdivdistyminen ja yhéa
useampien kuluttajaryhmien siirtyminen nettiin. TNS Gallupin (2011a) vuoden alussa
teettdmin tutkimuksen mukaan verkko-ostajien profiili on muuttunut ja verkko-ostajat
muistuttavat yhd enemmain suomen véestod keskimairin. My0s vanhemmat polvet ovat
herddmassd verkkokaupan asiakkaiksi. TNS Gallupin mukaan (2011b) etenkin nuorten

aikuisten ja 65-79-vuotiaiden verkko-ostajien mééra on kasvanut.

Nykyéddn yhd useammat kuluttajat ostavat tuotteita ja palveluita my0s ulkomaisista
verkkokaupoista. TNS Gallupin (2011c) tutkimuksen mukaan suomalaisten ostamien
tavaroiden ja palveluiden osuus ulkomailta oli 17 prosenttia koko verkkokaupan

arvosta.

2.2 Yrityksen perustaminen

TopData on uusi verkkokauppayritys, joka on tarkoitus perustaa Tornio-Haaparantaan
Suomen ja Ruotsin rajan pintaan. Yritys on téssd vaiheessa vield teoreettinen eikd siitd
tdman tutkimuksen lisdksi ole olemassa muuta dokumentaatiota. Yrityksen nimi on itse
keksiméni, ja se on valittu kansainvilistymistd silmdlld pitden. Nimi taipuu hyvin

suomenkielen liséksi sekd ruotsin- ettd englanninkieleen.

Toimin aloitusvaiheessa itse yrityksen ainoana perustajana ja omistajana.
Yritystoiminnan  liiketaloudellisen  osaamisen  kivijalkana on  Kemi-Tornion
ammattikorkeakoulussa suorittamani liiketalouden tradenomitutkinto kansainvilisessi
kaupassa. Kiaytdnnon tietotekniikka- ja kulutuselektroniikkaosaamiseni perustuu
pitkédkestoiseen alan harrastuneisuuteen sekd aiempaan tyokokemukseen tietotekniikka-
ja elektroniikka-alalta. Olen mm. tydskennellyt osa-aikaisena IT-tukihenkilond InfoCare
Finland Oy:ssa ja suorittanut tyoharjoittelun Inside Sales-tehtdvissdé N-able
Technologies yrityksessd sekd saanut kdytdnnon myyntikokemusta Tornion Teknisilld

kodinelektroniikkamyymalassa.

2.2.1 Logo

Verkkokaupan houkuttelevuus perustuu kiinnostavan tuotevalikoiman lisdksi myos
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kaupan ulkoasuun. Puoleensa vetdvilld ja ammattimaisella ulkoasulla voidaan vaikuttaa
ostopddtoksen tekemiseen positiivisella tavalla. (Lindén 2009.) TopData kayttdd
perustajan itse suunnittelemaa logoa. Logoa hyddynnetdén verkkokaupan liséksi
yrityksen markkinointiviestinndssd ja lomakkeissa. Logosta on oma versio

suomenkieliselle sivustolle, joka ndkyy kuvassa 1, ja ruotsinkieliselle sivustolle, joka on

kuvassa 2.

opllata.ri

Kuva 1. TopData.fi

oplata.se

Kuva 2. TopData.se

2.2.2  Yritysmuoto

TopDatan yritysmuoto on osakeyhtid. Syy osakeyhtiomuodon valintaan on se, ettd
osakeyhtion perustamiseen riittdd yksi henkild, perustaja ei ole vastuussa yrityksen
veloista henkilokohtaisella omaisuudella, omistajuuden eli osakkaiden vaihtuminen ei
vaikuta osakeyhtion olemassaoloon ja osakeyhtid on itsendinen verovelvollinen jonka
saama tulo verotetaan osakeyhtion tulona. (Yritys-Suomi 2011.) Osakeyhtion
perustaminen vaatii 2500 euron vdhimmadispddoman, jonka perustaja maksaa omasta

padomastaan.

2.2.3 Perustamissopimus

Osakeyhtion  perustamista varten laaditaan perustamissopimus. Patentti- ja
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Rekisterihallituksen ~ verkkopalvelusta (2011) 10ytyy perustamispaketti, joka
tdydennetddn perustamisen yhteydessd. Osakkeet merkitddn 100 euron arvoiseksi ja
kaikki 25 osaketta merkataan perustajan nimiin. Toimitusjohtajaksi ja hallituksen
ainoaksi jdseneksi ilmoitetaan perustaja ja varajdseneksi hidnen avopuolisonsa.
Tilintarkastajaa ei valita vield tdssd vaiheessa koska taseen loppusumma ei ylitd
100 000:ta euroa, eikd liikkevaihto 200 000:ta euroa ja palveluksessa ei ole yli kolmea
henkil6a. Tilikaudeksi méariatadn kalenterivuosi. Osakeyhtion kotipaikaksi ilmoitetaan
Tornio ja toimialaksi kuluttajaclektroniikan ja  tietoteknisten palveluiden

vahittdiskauppa.
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3. MARKKINOINTISUUNNITELMA

Téssd luvussa kisitellddn yrityksen markkinointiin ja markkinoinnin johtamiseen
liittyvid  seikkoja. Markkinointistrategia, kilpailustrategia, asiakasstrategia ja

markkinoinnin tavoitteet ja seuranta kdydaén tarkemmin lapi.

3.1 Markkinoinnin johtaminen

Johtaminen on valittujen tavoitteiden toteutumiseen tdhtddvadd resurssien kayton
suunnittelua, ohjausta ja seurantaa, josta vastaa ylin johto. Suunnittelu on tavoitteen ja
sen saavuttamiseksi tarvittavien resurssien ja kilpailukeinojen hahmottamista. (Lahtinen

& Isoviita 1998, 25, 38.)

Menestyksekkadssa markkinoinnissa tarkeinta ei ole tiukkapipoinen
markkinointisuunnitelman toteuttaminen vaan tilanteen luomien mahdollisuuksien
oivaltaminen eli tilanneherkkyys. Suunnittelulla johto tutkii eri mahdollisuuksia ja
arvioi niiden toteutuksen vaikutuksia. Lahtisen ja Isoviidan (1998, 25) mukaan H. Igor

Ansoff listasi toimivan suunnittelun vaatimuksiksi etta

1. paitokset on tehtdvi jarjestelmallisesti
2. onnistunut toteutus edellyttid selkeitd tavoitteita ja toimintaohjelmia

3. saavutettuja tuloksia on vertailtava asetettuihin tavoitteisiin.

Maailma ei ole kovin systemaattinen, mutta sanotaan silti ettd hyvin suunniteltu on
puoleksi tehty. Toisaalta hyvin suunniteltu ei ole vield yhtddn tehty ja hyvénkin
suunnittelun voi pilata huonolla toteutuksella. Lienee kuitenkin varmaa ettd on
helpompi 16ytdd perille, kun tietid minne on menossa. Tédmdn vuoksi tarvitaan
jarjestelmallistd johtamista, suunnittelua, tavoitteita, strategiaa ja markkinoinnin

johtamista. (Lahtinen & Isoviita 1998, 25.)

Lahtisen ja Isoviidan (1998, 39) mukaan markkinoinnin johtaminen voidaan jakaa
strategiseen johtamiseen ja operatiiviseen johtamiseen. Strateginen johtaminen
madrittdd mitkd ovat oikeita asioita ja operatiivinen kuinka asiat tehdddn oikein.

Seuraava lause kuvastaa hyvin ndiden riippuvuutta toisistaan. “Laadi hyvé taktiikka,
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niin voitat yksittiisen taistelun, laadi hyva strategia niin voitat koko sodan.” Mikili et
voita yhtdkdén taistelua (operatiivinen taso) et varmasti voita koko sotaa (strateginen
taso), mutta vaikka voitat yhden taistelun et vilttdmittd voita koko sotaa. Néin ollen
strategia ja operatiivinen puoli ovat toisistaan riippuvaisia. Markkinoinnin strategisen

johtamisen keinoja ovat esimerkiksi

- toiminta-ajatus
- liikeidea
- padmaarat

- kilpailustrategia.

Operatiiviseen johtamiseen sen sijaan kuuluvat

- kohderyhmit

- painopisteet

- tulostavoitteet

- kilpailukeinot ja toimintaohjelmat

~ budjetit.

3.2 Markkinointistrategia

Markkinoijan tulee kehittdd joukko strategioita, jotta yritys saavuttaisi asetetut
padmadrat. Markkinointistrategia on suunnitelma, jolla mééritetdin kohderyhmait sekd
mitd pddmadrid ja tavoitteita toiminnalla on. Se madrittdd myds padmaérien
saavuttamiseen kaytettdvissad olevat keinot. Markkinointistrategia siséltdd pyrkimyksen

saavuttaa asetetut pddmadrat, kuten esimerkiksi vision tai imagon. (Lahtinen & Isoviita

1998, 38.)

Markkinointistrategian tavoitteena on tukea organisaation kokonaistavoitteiden
saavuttamista, ei pelkdstddn rakentaa kilpailijoista eroavaa mielikuvaa. Brindin
tekemiset ovat tirkedmpid kuin sen sanomiset. Markkinoinnissa tirkedmpé#é on siis mité
tekee kuin mitd sanoo tekevdnsid. Tiedottaminen on osa markkinointistrategiaa ja sen

toteutusta. (Juslén 2009, 144.)
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3.2.1 Toiminta-ajatus ja visio

Toiminta-ajatus eli missio vastaa kysymykseen miksi yritys on markkinoilla ja mitad
varten se on perustettu. Toiminta-ajatus on yrityssuunnittelun ja markkinoinnin perusta,
silld sen midrittdminen estdd yrityksen ajelehtimisen padmadrittomasti vailla suuntaa
(Lahtinen & Isoviita 1998, 39.) TopDatan toiminta-ajatus on tuoda kuluttajille
mahdollisuus hankkia kuluttajaclektroniikan tuotteita ja palveluita toimijalta joka
aidosti sitoutuu arvoihinsa (jotka kdydéddn ldpi kappaleessa 3.2.4) eli avoimuuteen,

nopeuteen, kestdvyyteen, helppouteen, innovatiivisuuteen ja kilpailukykyisiin hintoihin.

TopDatan tavoitteena ei ole pelkdstddn tuottaa voittoa omistajalleen vaan myds
vaikuttaa yhteiskunnalliseen kehitykseen positiivisesti korostamalla avoimuutta ja
kestidvad kehitystd. Visiona eli pddméédrdnd on vuoteen 2025 mennessd kasvaa alalla
merkittdviksi globaaliksi toimijaksi ja saavuttaa asema jossa yritys voi vaikuttaa

yhteiskunnalliseen kehitykseen positiivisesti edustamiensa arvojen kautta.

3.2.2 Liikeidea

Liikeidea maérittdd, mitd, kenelle, milld tavalla yritys tarjoaa. Liikeideaan liitetdén
usein my0s yrityksen imago. Kuvassa 3 havainnollistetaan litkeidean neljda péddosaa ja
niiden yhteensopivuutta. Oleellista onkin ettd neljd pddosaa sopivat hyvin yhteen. Jos
yritys on linjannut olevansa palveleva niin sitd sen on myos oltava todellisuudessa.

(Lahtinen & Isoviita 1998, 39.)
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Mielikuvat

Segmentit

= Miksi asiakas ostaa

= Kenelle markkinoidaan "o
meilta?

Osien yhteensopivuus

Toimintatavat

= Miten tuotteet
tuotetaan?

Tuotteet

= Mita markkinoidaan?

Kuva 3. Liikeidean pédédosat (Lahtinen & Isoviita 1998, 41.)

TopDatan markkinoivia tuotteita ovat tietotekniikka, viihde-elektroniikka, oheislaitteet
ja pienlaitteet. Perustettaessa yritys keskittyy valikoimassaan tietotekniikkaan,
oheislaitteisiin ja pienlaitteisiin. Kaikki saatavilla olevat tuotteet ovat ndkyvilld

verkkokaupassa ja valikoimaa pyritdin pikkuhiljaa kasvattamaan.

Yrityksen kohderyhmé ovat kaikki tietotekniikkaa verkosta ostavat henkilot ja yritykset.
Tarkein kohderyhmé on tietotekniikkaa ja pelaamista harrastavat nuoret ja nuoret
aikuiset, jotka tekevét suurimman osan hankinnoistaan verkossa. Toiminnan kehittyessi
tuotevalikoimaa kasvatetaan, jolloin myds kohderyhmi laajenee. Tavoitteena on
Verkkokauppa.comin ja Gigantin kaltainen monipuolinen kodinelektroniikan

verkkokauppa.

Alkuvaiheessa TopData toimii ainoastaan verkossa. Yritys kéyttdd tavaroiden
toimittamiseen asiakkaalle Itellan ja Matkahuollon kuljetuspalveluita. Asiakkaat

maksavat itse toimituskulut, jotka ilmoitetaan selkeésti verkkokaupassa.

Imago luodaan yrityksen arvojen pohjalta. Arvoilla pyritddn luomaan yrityksestd
asiakkaille ensisijaisesti avoin, edullinen mutta kestdvdd kehitystd tukeva mielikuva.
Kaikki toiminta pohjautuu aidosti arvoihin ja ne ovat julkisesti ndhtavilld

verkkokaupassa.
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3.2.3 SWOT-analyysi

Lyhenne SWOT tulee englannin kielen sanoista Strengths (vahvuudet), Weaknesses
(heikkoudet), Opportunities (mahdollisuudet) ja Threats (uhat). Vahvuudet ja
heikkoudet ovat sisdisid tekijoitd ja mahdollisuudet ja uhat ulkoisia. (Opetushallitus

2011a.)

Kuvassa 4 on pohdintaa TopDatan vahvuuksista, heikkouksista, mahdollisuuksista ja
uhkista SWOT-analyysin muodossa. TopDatan tirkeimpéni vahvuutena ovat arvot ja
nithin sitoutuminen. Suurin heikkous on uutena toimijana tyhjistd aloittaminen.
Toisaalta suurena mahdollisuutena on ettd kuluttajat alkavat kylldstyd nopeasti
rikkoutuviin laitteisiin (Lappalainen 2008) ja suosia kestdvdmpid vaihtoehtoja.
Kestidvyys on yksi TopDatan tirkeimmistd arvoista (kts 3.2.4). Suurimman yksittdisen
uhan TopDatalle muodostavat alalla pitkdén toimineet aseman jo vakiinnuttaneet

kilpailijat.

Vahvuuksia
Arvot ja niihin sitoutuminen Heikkouksia
Sijainti rajalla Tyhjasta aloittaminen
Verkkokaupan selkea kayttoliittyma Alussa yhden miehen yritys

Kasvuhakuisuus

SWOT
TopData

Mahdollisuuksia

Verkossa voi kasvaa nopeasti

Uhkia

. . Suuret kilpailijat
Edullinen asema altavastaajana

Toimituskulut - ja ajat / rahtiyritykset

Kyllastyminen kertakayttokulttuuriin

Kuva 4. SWOT-analyysi TopData
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3.2.4 Arvot

TopDatan tirkeimpid arvoja ovat avoimuus, Kkestdvyys, nopeus, helppous,
innovatiivisuus ja kilpailukykyiset hinnat, joihin kaikki yrityksen toiminta tullaan
sitouttamaan. Avoimuus nédkyy tuotteiden hintojen ja varastosaldojen selkeélld
nikyvyydelld. Kestdvyys tarkoittaa ettd pddtdksenteossa painotetaan yhtend tirkednd
osana kestdvdd kehitystdi. Nopeus tarkoittaa sitd ettd tuotteet postitetaan
mahdollisimman pian. Helppous nidkyy siind ettd yritykseen on helppo ottaa yhteytti ja
verkkokaupan kiyttoliittymd on suunniteltu helppokéyttdiseksi. Innovatiivisuus
tarkoittaa ettd yrityksessd pyritddn aktiivisesti luomaan wuusia tehokkaampia
toimintatapoja vanhojen tilalle. Kilpailukykyiset hinnat saavutetaan tehokkaalla
kulurakenteella ja kilpailuttamisella. Taulukossa 1 on lueteltu TopDatan tarkeimmét

arvot. Toisessa sarakkeessa kerrotaan miten arvo nékyy kdytdnnon toiminnassa.

Taulukko 1: TopDatan arvot

Arvo Selitys

Avoimuus Tuotteiden hinnat ja varastosaldot ovat aina julkisesti ja selkedsti

ndkyvilld verkkokaupassa

Kestivyys Seka tuotteissa ettd toiminnoissa valitsemme tulevaisuutta ajatellen
kestavemmaén vaihtoehdon. Pitkdn tdhtdimen kestdvéd kehitys on

TopDatalle aina tirkedmpéaa kuin lyhytaikainen voiton tekeminen

Nopeus Mikéli tuotetta on varastossa tilaukset pyritdén postittamaan

vastaanottopdivand (mikali tilaus tehty ennen klo 15.00)

Helppous Yritykseen on helppoa ja nopeaa saada yhteys puhelimitse tai
sdhkdpostilla ja tiedusteluihin pyritdéin vastaamaan viimeistddn 2
arkipdivén kuluessa.

Verkkokaupan kayttoliittyma pyritddn tekeméédn helppokéyttoiseksi

ja kahden vuoden vilein teetetddn kdytettavyystutkimus

Innovatiivisuus | Pyrimme tietoisesti uusien toimintatapojen luomiseen ja

edelldkdvijdn asemaan

Kilpailukykyiset | Sijainti kahden valtakunnan rajalla mahdollistaa
hinnat tavarantoimittajien  kilpailuttamisen =~ Ruotsin ja  Suomen

markkinoilla
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3.3 Kilpailustrategia

Kilpailustrategia méérittdd yrityksen Kkilpailuedut. Kilpailuedut voivat syntyd
ylivoimaisista tuotteista, tehokkaasta jakelujérjestelmaésts, asiantuntijuudesta, hintojen
edullisuudesta, teknologiasta tai muusta kilpailijat paihittdvastd seikasta. (Lahtinen &

Isoviita 1998, 115.)

Kasitteelle benchmarking ei ole vakiintunut suomenkielistd vastinetta. Ideana se
tarkoittaa sitd ettd yritys vertailee omaa toimintaansa alan parhaisiin yrityksiin.

(Lahtinen & Isoviita 1998, 126.)

TopDatan tavoitteena on vahva kasvu ja kasvua varten tarvitaan kilpailuetuja. TopDatan
kilpailueduista tirkein on aito arvoihin sitoutuminen. Kilpailuetua hankitaan myos
benchmarkaamalla kilpailijoita ja heiddn kilpailuetujaan. Neljannen kappaleen
markkina-analyysi benchmarkaa kilpailijoiden kilpailuetuja, joita hyddynnetidén
yrityksen toiminnassa. TopDatan tavoitteena on kasvaa sekd verkossa ettd
maantieteellisesti. Yritys pyrkii sekd verkkokaupan kasvuun ettd myShemmaissi
vaiheessa myymaéldiden perustamiseen. Uusien myymaldiden tarve tullaan selvittiméan

toiminnan edetessa.

Heikot signaalit ovat tulevaisuudentutkimuksessa oraalla oleva ilmid, joka voi muuttaa
tulevaisuutta radikaalisti. Heikon signaalin hyddyntdminen oikeaan aikaan voi luoda
menestyvad taloudellista toimintaa (Opetushallitus 2011b). TopDatassa tulevaisuuden
heikkoja signaaleja etsitddn jatkuvasti, koska edelldikévijan asemassa voi saavuttaa

vahvaa kasvua kilpailijoihin ndhden.

Tarkeimmistd kilpailijoista esimerkiksi Verkkokauppa.comin kilpailustrategia on ollut
ulkopuolisen tarkkailijan ndkokulmasta menestynyt. Verkkokauppa.com perustettiin
1992 ja se tyollistdid nykyisin 300 tyontekijdd neljdssd toimipisteessa.
Verkkokauppa.com ilmoittaa tuotteiden hinnat ja varastosaldot verkkokaupassaan
selkedsti ja avoimesti. (Verkkokauppa.com 2011.) TopDatan ottaa hintastrategiaksi
Verkkokauppa.comin  tavoin ilmoittaa  hinnat ja  varastosaldot avoimesti

verkkokaupassaan.
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3.3.1 Verkkokaupan menestystekijoité

Seppo Vehmas kertoo kirjassaan Perusta menestyvd verkkokauppa (2008, 283, 316)

lapimurron verkkokaupassa edellyttdvin onnen ja pitkdjanteisyyden lisdksi mm.

- sopivaa ja verkkoon soveltuvaa tuotetarjoomaa

- selkedé lisdarvon tuottamista asiakkaalle

- aitoa intoa omaan tuotevalikoimaan

- palvelua juuri siind muodossa kuin asiakas sen haluaa

- kustannustehokasta toimitusketjua

- sisdllon ja verkkokauppapalvelun jatkuvaa kehittimista
- asiakkaat saadaan tuottamaan siséltod verkkokauppaan
- tarjotaan ostokokemus eldmyksend

- tuotetietoutta jota muut eivét tarjoa.

Vehmaan mukaan asiakkaille tuotettava lisdarvo voi olla esimerkiksi paikallinen kieli,
tuki tai lisdinformaatio. Toimitusketjussa on tirkeédd ettd tieto kulkee. Siind vaiheessa
kun ostaja tekee tilauksen olisi optimaalinen tilanne se ettd jéirjestelmd olisi
samanaikaisesti vertailemassa eri toimittajia ja miké niistd on kilpailukykyisin. Vehmas
korostaa kattavan tuotetarjooman, tehokkaan logistiikan ja myyntikanavien valinnan
merkistystd teknisten ratkaisujen ohella. Vehmaan mukaan tekniikka voi muodostua
ratkaisevaksi tekijaksi tai heikoksi lenkiksi vasta siind vaiheessa jos se ei toimi kunnolla
tai jos ratkaisu on suunniteltu vidhdisempddn kayttoon kavijamidrien kasvaessa

merkittavasti.

Ruotsin postin (2011) julkaiseman e-barometrin mukaan avoimesti ilmoitetut
kokonaishinnat, helppo navigointi ja selkeét tuotetiedot ovat tirkeimpid verkkokaupan
valintaan vaikuttavia tekijoitd. Esimerkiksi odottamattomat toimituskulut tai pakollinen
rekisterdityminen ovat syitd miksi kuluttajat keskeyttdvét ostotapahtuman. Ruotsalaiset
kuluttajat kayttdvat myos hintavertailutyokaluja erittdin usein, silld tutkimuksen mukaan
lahes kolme neljdstd vertailee tuotteiden hintoja hintavertailusivustoilla ennen
ostopditostd. Hintavertailusivustolla kuluttajan on helppo tehdd yhteenveto

verkkokaupan vahvuuksista.
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3.3.2 Verkostoituminen

”Yritykset ja yhteisot eldvit sidosryhmiensd kanssa ja sidosryhmistédén.” Sidosryhmista
tarkeimpid ovat henkilostd, asiakkaat/jdsenet ja omistajat/rahoittajat/sijoittajat, silld
ilman niitd organisaatio ei voi toimia. Muita tarkeitd ryhmid ovat yhteistyOkumppanit,

viranomaiset, poliittiset paattdjit, jarjestot ja media. (Juholin 2009, 199.)

TopData ylldpitdd laajaa yhteysverkostoa pysyidkseen kilpailukykyisend. Tavoitteena on
hyvien suhteiden ylldpitiminen sidosryhmiin eli kaikkiin toimijoihin jotka ovat
tekemisissd yrityksen kanssa. Suhteiden ylldpitdmiselld pyritddn sekd varmistamaan
litkketoiminnan kilpailukyky, ettd globaalin kasvun ja yhteiskunnallisen vaikuttamisen
toteutuminen. Liiketoiminnan uudistaminen ja kehittiminen ovat tirkeitd asioita
TopDatalle, joten innovatiivisuutta ja uudistumishakuisuutta arvostetaan myds
sidosryhmissd. Esimerkiksi valmistajien uudenlaisia tuotteita pyritddn rohkeasti
tuomaan esille ja yritys pyrkii jopa rohkaisemaan valmistajia kehittdmain uusia tuotteita
asiakkaiden toiveiden mukaan. Niin sekd valmistajat ettd TopData saavat innovatiivisen

ja uudistumishaluisen yrityskuvan.

3.4 Asiakasstrategia

Markkinointi on internetin my6td muuttunut paljon. Asiakkaat kdyttavit nykyain suurta
valtaa netissd vilittdessddn tietoa ostopddtoksistddn ja kokemuksistaan muille
asiakkaille. Kuluttajat pitdvét usein titd tietoa merkityksellisempdnd kuin yritysten
mainontaa ja markkinointiviestintdd. (Juslén 2009, 42.) TopData pyrkii kdidntdméan
asiakkaiden vallan hyoddykseen tekemilld asiakkaista suosittelijoita. Amazon-
verkkokauppa on jo kauan hyddyntdnyt asiakkaiden roolia suosittelijana. Amazon-
verkkokaupassa asiakas nédkee tuotetta selatessaan mitd muita tuotteita timén tuotteen
ostaneet asiakkaat ovat ostaneet. Asiakkaille tédllainen markkinointi on tehokasta ja

personoitua sisdltod. (Vehmas 2008, 278.)

3.4.1 Asiakasajattelu

Loppuasiakas on tuotteen verkkokaupasta tilaava henkil6. Asiakkaan saama asiakasarvo



23
kodinelektroniikassa on pddasiassa toiminnallinen. Esimerkiksi pesukone hankitaan
toiminnallisen arvon saavuttamiseksi eli vaatteiden pesemiseen, tietokone vaikkapa
verkkopankin kdyttoon, surffailuun tai pelaamiseen. Pelaamisen yhteydessd voidaan
puhua my0s tuotteen kdytdstd saatavasta nautintoarvosta. Toisaalta osalla tuotteista on
asiakkaalle symbolista arvoa, kuten esimerkiksi Applen iPhone- tai iPad- laitteilla, jotka
tullaan todenndkoisesti TopDatan valikoimassa ndkemddn. Laitteet ovat pitkalti
samanlaisia Kkilpailijoiden vastaaviin, mutta Apple on saavuttanut markkinoilla
edelldkdvijaméisen statusssymbolin aseman (Aune 2010) johon kuluttaja péaédsee

osalliseksi ostamalla heidédn tuotteitaan.

3.4.2 Asiakassuhteiden hallinta

Asiakastietokannan yllépito on tirkedd TopDatalle, silld se on tehokas tapa kohdistaa
markkinointia ja laatua. Sen avulla asiakkaat voidaan myds jakaa erilaisiin kategorioihin
kuten avain-, vakio-, satunnaisiin-, ja potentiaalisiin asiakkaisiin. Ruotsalainen

Webhallen-verkkokauppa ryhmittelee asiakkaat viidelle portaalle, joita ovat

1. pronssi
2. hopea

3. kulta

4. valkoinen
5. musta.

Jokaisella portaalla/tasolla on tiettyjd etuja ja taso madrdytyy pisteiden perusteella.
Pisteet perustuvat ostoihin, ostotiheyteen, jdsenyyden kestoon ja uutiskirjeen
tilaamiseen. (Webhallen 2011.) Mahdollisuus, hyddyt ja haitat tdménkaltaisen
jarjestelmdn kéyttoonotolle TopDatassa selvitetddn teknisid ratkaisuja vertailtaessa.
Verkkokaupassa tiedon kerddminen on vaivatonta, silld ostosten tiedot kerdtdén
automaattisesti tietokantaan. Tiedon tehokas analysointi ja hyddyntdminen ovat

kuitenkin haasteellisia asioita ja vaativat suunnittelua.
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3.5 Markkinoinnin tavoitteet ja seuranta

Juslénin mukaan (2009, 143, 347-348) markkinoinnin tehtdvid ovat asiakkaiden

l6ytdminen, saaminen, pitdiminen ja asiakkuuksien kehittdminen.

Juslénin mukaan verkkokauppojen tulisi seurata kuutta perusasiaa, jotka ovat

1. Sivustolle tuleva litkenne. Kuinka paljon eri kévij6itéd sivustolle tulee?

2. Mistid kévijét tulevat. Kuinka moni kdvijoistd tulee sivulle suoraan kirjoittamalla
osoitteen osoitepalkkiin, ja kuinka moni paityy sivulle esimerkiksi hakukoneen
kautta? Mikéli saa paljon kévijoitd hakukoneista kertoo se sisdllon laadusta ja
sdhkoisten juurien vahvuudesta.

3. Myyntiliidit (englanniksi leads). Kuinka paljon lisdtietopyyntdjd, esitetilauksia
ja materiaalin latauksia tuotteista ja palveluista tehddén? Néiden runsas kysynta
kertoo markkinointikoneiston tehokkuudesta.

4. Uusien asiakkaiden maara.

5. Eri liikenteen ldhteiden tuottamat tulokset. Kuinka moni péétyy verkkokauppaan
hakukoneen tai vaikkapa linkin kautta? Mitd se kertoo ja mitkd markkinointi-
investointisi tuottavat sinulle parhaiten ja missé on eniten kehitettavaa?

6. Konversiot. Kuinka suuri osa asiakkaista etenee ostotilanteessa seuraavaan
vaiheeseen kohti tilausta eli kuinka moni sivulle péadtyneistd vie
ostotoimenpiteen loppuun saakka? Mihin ostotilanne useimmiten toppdd ja

miksi? Voiko asiaa korjata?

TopDatan markkinoinnin tavoitteita ovat tunnettuuden lisddminen, arvojen vélittiminen
asiakkaan tietoon, wuusien asiakkaiden hankkiminen ja voiton lisddminen.
Volyymimittari, jolla mitataan myyntid, myyntikatetta, asiakasmidrdd ja keskiostosta
siséltyy verkkokaupan myyntijdrjestelmain, joten erillistd volyymimittaria ei tarvita.
Sivuston litkennettd ja kévijoiden alkuperdd tarkkaillaan palvelimen hallintaohjelmiston
avulla. Myyntiliidien, uusien asiakkaiden ja konversioiden mairdn tarkkailua varten
valitaan verkkokauppaohjelmisto eli tekninen toteutus, jossa kyseisten toimintojen

seuranta on automaattista. Jarjestelmén tuottamat raportit tarkastetaan kuukausittain.

Mainonnan tulosmittauksella selvitetddn missd mdaarin mainonta kannattaa. Tamai

toteutetaan mainonnan budjetin kdytdnnon seurannalla sekd esimerkiksi myShemmin
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kayttoon otettavan sdhkopostimainontajirjestelmén omalla tulosmittarilla. Yksi tillainen
sahkOpostimainontaohjelmisto on Apsis (2011). Kahden vuoden vélein toteutetaan
mainostoimiston tai tutkimusyrityksen kanssa yhteistydssd brandin ja tunnettuuden
mittaus. Pitkén aikavélin kannattavuutta seurataan markkinointi-investoinnin tuottoaste
(ROI)-mittauksilla. Se lasketaan jakamalla kampanjan avulla syntynyt nettokatetuotto

markkinointikustannusten loppusummalla. (Juslén 2011, 355.)
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4. TALOUSSUUNNITELMA

Taméa luku koostuu TopDatan taloudenpitoon liittyvistd seikoista. Luvussa kisitellddn
taloudellisia tavoitteita, investoinnin rahoitusldhteitd, muita rahoitusldhteitd ja

tulosennustetta.

4.1 Pitkédn aikavilin tavoitteet

Omavaraisuusaste mittaa yrityksen vakavaraisuutta, tappion sietokykykd ja kykyi
selviytyd sitoumuksista. Tunnusluvun arvo kertoo kuinka suuri osa varallisuudesta on
rahoitettu omalla pddomalla. Nettovelkaantumisaste kuvaa yrityksen velkaantuneisuutta.
Se kertoo, mikd on omien pddomien ja rahoittajilta lainattujen korollisten velkojen
suhde. Taulukossa 2 ilmenee omavaraisuusasteen ja nettovelkaantumisasteen
viitteelliset ohjearvot. Ensimmaiisessé sarakkeessa nédkyy arvon selite eli esimerkiksi
erinomainen tai heikko. Toisessa sarakkeessa ovat omavaraisuusasteen ohjearvot ja

kolmanessa sarakkeessa nettovelkaantumisasteen ohjearvot.

Taulukko 2. Omavaraisuusasteen ja nettovelkaantumisasteen viitteelliset ohjearvot.

(Kauppalehti Balance 2011a & b.)

Viitteellinen ohjearvo Omavaraisuusaste Nettovelkaantumisaste
Erinomainen yli 50 % alle 10 %

Hyvéa 35-50 % 10-60 %

Tyydyttava 25-35% 60-120 %

Vilttava 15-25 % 120-200 %

Heikko alle 15 % Y1i 200 %

Quick ratio mittaa yrityksen kykya selviytyd lyhytaikaisista veloistaan nopeasti rahaksi
muutettavalla omaisuudella. Tunnusluku mittaa yrityksen kassavalmiutta ja
rahoituspuskurien tilaa. Current ratio mittaa yrityksen maksuvalmiutta ja
rahoituspuskuria tilinpddtoshetkelld. Tunnusluvussa mitataan nopeasti rahaksi
muutettavien erien suhdetta lyhytaikaisiin velkoihin. Taulukossa 3 ilmenee quick ration
ja current ration viitteelliset ohjearvot. Ensimmaisessé sarakkeessa on arvon selite eli

esimerkiksi erinomainen tai hyvi. Toisessa sarakkeessa ndkyy quick ration ohjearvot ja
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kolmannessa sarakkeessa current ration ohjearvot.

Taulukko 3. Quick ration ja Current ration viitteelliset ohjearvot. (Kauppalehti Balance

2011c & d.)

Viitteellinen ohjearvo Quick ratio Current ratio
Erinomainen yli 1,5 yli 2,5

Hyva 1-1,5 2-2,5
Tyydyttava 0,5-1 1,5-2
Vilttava 0,3-0,5 1-1,5
Heikko alle 0,3 alle 1

TopDatan taloutta seurataan tarkasti ja se pyritddn pitdmdin ennaltamadrétyissi
tavoitearvoissa. Pitkdn aikavilin tavoitteita ovat etti omavaraisuusaste pidetddn yli 50
prosentissa ja nettovelkaantumisaste alle 100 prosentissa. Maksuvalmius pidetddn
hyviné eli nopea maksuvalmius (Quick ratio) pidetdén yli yhden ja current ratio yli
kahden. Kannattavuus pyritddn pitdmddn hyvénd, vaikka toiminnan ensimmaéisend

vuonna se voi osoittautua haastavaksi.

4.2 Investointien rahoitus

TopData saattaa toiminnassaan tarvita joskus ulkopuolista rahoitusta suurempiin
investointeihin. Suuret investoinnit voivat olla perusteltuja, koska ne mahdollistavat
suuremman tuotannon (Pohjola & Pekkarinen & Sutela 2006). Investointien tarvetta
harkitaan aina investoinnin ollessa ajankohtainen. Mikéli investoinnin kannalle
paddytaan eikd yritykselld ole riittdvdsti pddomaa sen toteuttamiseen, harkitaan

seuraavia alaluvuissa késiteltyjd rahoitusvaihtoehtoja tapauskohtaisesti.

4.2.1 Pankkilaina

Pankkilaina kilpailutetaan eri pankkien vililld. Taulukossa 2 on Osuuspankin
Rahoituslaskimella tehty esimerkkilaskelma, jossa luoton méiird on 25000 € ja

todellinen vuosikorko 4,43 %.
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Taulukko 4: Osuuspankin Rahoituslaskin, esimerkkilaskelma. (Osuuspankki 2011.)

Luoton maara 25 000,00 euroa
Kuukausierét 48 kpl
Jarjestelypalkkio 187,50 euroa
Kasittelymaksu 6,00 euroa/erd
Luottokustannukset 2 210,87 euroa
Todellinen vuosikorko 4.43 %

4.2.2 Finnvera

Finnvera voi myontdd pienlainaa enintddn 35000 €. Pienlaina on tarkoitettu
toimintaansa aloittavan tai jo toimivan yrityksen hankkeiden rahoittamiseen. Finnvera
voi myontdd kehittdmislainaa enintddn 400 000 € enintddn 75 % hankkeen
kokonaiskustannuksista. Kehittdmislaina on tarkoitettu PK-yritysten merkittdvien
kehittdmishankkeiden rahoittamiseen. Kansainvilistymislainaa voivat hakea alle 250

henkilon yritykset. (Finnvera 2011.)

4.2.3 Elinkeino-, litkenne- ja ymparistokeskus

PK-yritys voi hakea Elinkeino-, litkkenne- ja ympdristokeskukselta (tdstd eteenpédin ELY-
keskus) eli aiemmalta TE-keskukselta valmistelurahoitusta uusien liiketoimien
kdynnistimiseen, kansainvélistymiseen, lisddmadn osaamistaan ja kidynnistaméain T&K-
hankkeita. Valmistelurahoitusta ei anneta mikéli yritys saa muita julkisia tukia. (TE-

Keskus 2010a.)

4.3  Muita rahoitusldhteitd ja tukimuotoja

Yrityksen perustaminen vaatii aina pddomaa. Starttirahan tarkoitus on edistdd uuden
yrityksen aloittamista. Tuki on 25,74 € / paivé. Edellytyksend rahoituksen saamiselle on
yrittdjadkokemus- tai koulutus, mahdollisuus kannattavaan toimintaan, tarpeellisuus
yrittdjaksi ryhtyvin toimeentulon kannalta ja yritystoimintaa ei aloitettu ennen

hakemista. Tuen antamisessa otetaan huomioon myds kilpailutilanne ja uuden
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yritystoiminnan tarve paikkakunnalla. (MOL 2011.)

ELY-keskus voi myds myontdd avustusta yksinyrittdjdlle ensimmdiisen tyontekijan
palkkamenoihin. Avustus on 30 % palkattavan tyontekijdn palkasta ensimmdisen 12 kk
ajan ja 15 % seuraavien 12 kuukauden ajalta. Avustusta on haettava ennen tydsuhteen

alkamista. (TE-Keskus 2010b.)

TopData hakee starttirahaa toiminnan aloittamiseen. Ensimmaistd tyontekijaa palkatessa
haetaan ELY-keskukselta avustusta. Perustusvaiheessa selvitetddn esimerkiksi ELY-

keskuksesta onko saatavilla muita mahdollisesti huomioimatta jaéneitd tukimuotoja.

4.4  Viitteellinen tulosennuste

Taulukossa 3 on laskettu, ettd TopData ottaa investointeihin lainaa Finnveralta 35 000
euroa ja pankista 25 000 euroa. Yrittdjd laittaa omaa pddomaa yritykseen yhteensd 2500
euroa ja saa tdyden palkan tydstddn. Myyntiarvio on laskettu 8000 tuotteen myynnilld
40 euron kappalehintaan. Omakustannushinta on 35 euroa joten katteeksi tulee 15 %.
Ensimmadisen tappiollisen vuoden jédlkeen néilld luvuilla TopData tekisi positiivisen
tuloksen. Arvioon on laskettu sdhko-, netti- ja vastaavat kulut kuten 1200 euron
kuukausivuokra tiloille. Mikéli vuokra olisi edullisempi riittdisi positiiviseen tulokseen

myds pienempi myyntivolyymi.

Taulukko 5. TopDatan tulosennuste vuosille 2012 ja 2013

Tulosennuste 2012 2013
Myyntituotot 320 000 320 000
ALV -59 837 -59 837
Liikevaihto 260 163 260 163
Kayttokate -2 854 10 682
Rahoitustulos -5031 6694
Nettotulos -5 638 6427
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5. MARKKINA-ANALYYSI: KILPAILIJAT JA KILPAILUKEINOT

Tassd luvussa késittelen TopDatan markkina-analyysia ja itse empiiristd tutkimusosaa.

Kéyn luvussa tarkemmin 1dpi aineistoa ja tuloksia.

5.1 Aineisto

Tutkimusaineiston kerédsin excel-taulukkoon, joka on liitteend 1. Tutkimusaineistossa

TopDatan tirkeimmait Kkilpailijat on jaettu maantieteellisen sijainnin mukaan

vertailuryhmiin. Kilpailijat sijoittuvat Suomeen, Ruotsiin ja muualle Eurooppaan kuten

Jerseyn saarille ja Isoon-Britanniaan. Alaluvuissa késittelen kilpailijat ja ldhteet misti ne

ovat perdisin.

5.1.1 Kilpailijat Suomessa

Aloitin kilpailijjoiden kartoittamisen Suomesta. ASML (2011b) on listannut seuraavat

viisi verkkokauppaa Suomen parhaiksi verkkokaupoiksi.

1. Verkkokauppa.com

2. Netanttila.com
3. Hobbyhall.fi
4. Cdon.fi

5. Hm.com/fi

TNS Gallupin toteuttamaan kyselyyn Suomen parhaasta verkkokaupasta osallistui 560
vastaajaa ja 5 eniten d4nid saanutta edustivat noin 53 % annetuista dédnistd. “Paras” on
todenndkoisesti kymmenien tai satojen tekijoiden summa, digitaalisen asioimisen
helppoudesta valikoimien laajuuteen ja hinnoitteluun totea Paula Ylisassi ASML:sta.
Listan viidestd verkkokaupasta neljd ensimmadistd ldpdisee asettamani kriteerit, joten
hm.com/fi karsiutuu tutkimuksen ulkopuolelle. Listan liséksi Suomessa toimii Gigantin

verkkokauppa, jonka otan mukaan vertailuun.
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5.1.2 Kilpailijat Ruotsissa

Ruotsissa hintavertailusivustot ovat Ruotsin postin (2011) e-barometrin mukaan erittdin
suosittuja, silld ldhes kolme neljdnnestd hyodyntdd niitd verkko-ostoksia tehdessdén.
Yksi suosituimmista hintavertailusivustoista on Internetworld-lehden vuonna 2006
Ruotsin ~ parhaaksi  internetsivustoksi  valitsema  prisjakt.nu.  Prisjaktissa
verkkokauppojen, hintojen ja tuotteiden ominaisuuksien vertailu on erittdin helppoa.
Valitsin prisjaktin ldhteeksi ruotsalaisten kilpailijoiden selvittimisessd sen kattavuuden

ja monipuolisuuden takia.

Prisjaktissa on mahdollista antaa verkkokaupalle arvosana ostokokemuksen perusteella
(Prisjakt 2011). PS3:n, lisdohjaimen ja Battlefield 3 pelin 16ytymisen lisdksi asetin
tutkimukseen mukaan laskettavien kilpailijoiden kriteereiksi, ettd yritys on saanut
prisjakt-sivustolla vidhintddn 2000 @intd ja arvosanojen keskiarvoksi véhintdén 7,0.
Taulukossa 4 olevat yhdeksén verkkokauppaa tiyttdviat ndmé kriteerit. Taulukossa on
myds ilmoitettu verkkokaupan palvelussa saama &dnimédrd ja kaikkien annettujen

arvosanojen keskiarvo.

Taulukko 6. Prisjakt.nu suosituimmat verkkokaupat. (Prisjakt.nu 2011.)

Verkkokauppan nimi/osoite Adnimairi Arvosana
discshop.se 4937 9,3
fyndborsen.se 4669 9,29
webhallen.se 8006 9,16
dustinhome.se 7433 9,11
spelbutiken.se 3052 8,96
cdon.com 4045 8,56
elgiganten.se 5082 8,51
komplett.se 2083 8,17
pixmania.com 5465 7,15

5.1.3 Kilpailijat muualla Euroopassa

Suomen ja Ruotsin kilpailijoiden lisdksi on todenndkdistd ettd maailmalla suuren
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suosion saavuttaneet verkkokaupat kilpailevat TopDatan kanssa. Ison-Britannian
kansallisen asiakastyytyvéisyysindeksin (NCSI-UK 2011) mukaan parhaimpia
verkkokauppoja  asiakastyytyvdisyydelld mitattuna ovat maailman tunnetuin
verkkokauppa Amazon ja Play.com. Otan Amazon- ja Play.com-verkkokaupat mukaan
tutkimukseen, koska suurina toimijoina Euroopan talousalueella ne pystyvit
todennékoisesti haastamaan hinnoittelullaan ldhes minkd tahansa eurooppalaisen

verkkokaupan.

5.2  Tulokset

Ensimmdisen tutkimushypoteesin mukaan menestyneimméit verkkokaupat ovat
TopDatan tirkeimpid kilpailijoita. Ndin ollen tirkeimmaét kilpailijat Suomessa ovat
Verkkokauppa.com, Netanttila.com, Hobbyhall.fi, Cdon.fi ja Gigantti.fi, Ruotsissa
Discshop.se, Fyndborsen.se, Webhallen.se, Dustinhome.se, Spelbutiken.se, Cdon.com,
Elgiganten.se, Komplett.se ja Pixmania.com sekd muualla Euroopassa Play.com ja

Amazon.co.uk.

5.2.1 Suomalaisten kilpailijoiden vertailua

Toisen tutkimushypoteesin mukaan tdarkeimmilld kilpailijoilla on joitakin yhteisid
menestystekijoitd. Laadin aineistosta kuvan 5, jossa vertailen tirkeimpien suomalaisten
kilpailijoiden kilpailutekijoiden ja ASML:n (2011b) teettdimén tutkimuksen sijoituksen
suhdetta. Kilpailijan sijoitus tutkimuksessa ilmenee parhaasta aloittaen vasemmalta
oikealle. Hintapalkki ilmaisee kulloisenkin kilpailijan hinnan suhteessa tutkimuksessa
olleiden suomalaisten kilpailijoiden yhteenlaskettuun hintaan, toimitusaikapalkki
toimitusajan yhteenlaskettuun toimitusaikaan ja niin edelleen. Verkkokauppa.com
sijoittui ASML:n tutkimuksessa parhaalle sijalle ja kuvasta 5 ilmeneekin, ettd edullinen
hinta ja lyhyt toimitusaika ovat varmasti vaikuttaneet tulokseen positiivisesti. Sen
sijaan esimerkiksi netanttilalla, cdon.com:illa ja gigantilla on Facebookissa enemmaén
seuraajia, eli ne ovat todenndkoisesti kdyttdneet enemmén resursseja viestintdin
sosiaalisessa mediassa (SoMe:ssa). Hobbyhallia ei Facebookista 160ydy laisinkaan.
Huomionarvoista on, ettd netanttila ja hobbyhall ovat erittdin suosittuja verkkokauppoja

vaikka niiden ilmoitetut toimitusajat ovat kilpailijoita huomattavasti suurempia.
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Verkkokauppa.com ilmoittaa toimitusajakseen keskiméédrin 1,5 tyOpdivdd, mutta

Netanttila ja Hobbyhall 7 pdivaa.

Kilpailutekijéiden suhde sijoitukseen (Suomi)

B Hinta M Toimitusaika Viestintd SoMe:ssa

verkkokauppa.com| netanttila.com hobbyhall.fi cdon.com gigantti.fi

1 2 3 4 >5
Sijoitus ASML:n (2011b) tutkimuksessa

Kuva 5. Kilpailutekijéiden suhde sijoitukseen Suomessa.

5.2.2 Ruotsalaisten kilpailijoiden vertailua

Laadin aineistosta kuvan 6, jossa on vertailu Ruotsin prisjakt.nu (2011)
hintavertailusivustolla listatuista verkkokaupoista. Tdssékin kuvassa palkit ilmaisevat
kyseisen verkkokaupan hinnan, toimitusajan ja Facebook-seuraajien miirén suhdetta
vertailussa mukana olevien  yhteissummaan. Suomen tilanteeseen suurin ero
ruotsalaisissa kilpailijoissa on toimitusajan korrelaatio sijoitukseen. Kaikkien paitsi
Pixmanian ilmoittama keskimédirdinen toimitusaika on joko 3 tai alle 3 tyOpdivaa.
Ruotsissa voidaan siis péételld arvostettavan nopeaa toimitusaikaa, jopa hinnan
kustannuksella, silld esimerkiksi Discshop oli tutkimuksen kaikista verkkokaupoista
toiseksi kallein, mutta silti sen arvosana prisjakt.nu-palvelussa on 9,3, eli
vertailuryhménsd paras. Facebook-seuraajien mddrd oli Ruotsin verkkokaupoissa
pienehko, silld vertailuryhmén yhdeksistd verkkokaupasta viidelld verkkokaupalla oli
alle 5100 seuraajaa. Korrelaatiota arvosanan ja sosiaalisen median viestinnidn kanssa ei

ilmene.
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Kilpailutekijoiden suhde arvosanaan (Ruotsi)

B Hinta M Toimitusaika Viestinta SoMe:ssa
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9,3 9,29 9,16 9,11 8,96 8,56 8,51 8,17 7,15

Arvosanan keskiarvo prisjakt.nu (2011) hintavertailusivustolla

Kuva 6. Kilpailutekijoiden suhde arvosanaan Ruotsissa.

5.2.3 Muita huomioita

Play.com sijaitsee Jerseyn saarilla. Jerseyn saaret on Ahvenanmaan, Kanariansaarten ja
San Marinon ohella tunnettu siitid ettd se ei kuulu Euroopan Unionin veroalueeseen.
Néiltd alueilta tuotteita tilattaessa arvonlisdvero veloitetaan esimerkiksi Suomesta
tehdyssé tilauksessa vain jos arvonlisdveron mééréksi tulee vahintdan 10 euroa (Lehto
2011; Magee 2006). Postittamalla tuotteet Play.comin tapaan Jerseyn saarilta tai
Ahvenanmaalta, kuten esimerkiksi Cdon.com ja Verkkokauppa.com tekeviét, parantavat
yritykset hintakilpailukykydén Suomessa alle 43,50 euron arvoisissa tuotteissa (Lehto

2009).

Amazon on maailman suurin jdlleenmyyjd internetissd. Se keskittyi alusta ldhtien
tarjoamaan maailmanlaajuisia toimituksia kohtuukustannuksin. Silld on kattavin
tuotevalikoima ja tehokas toimituslogistiikka, minkd ansiosta se on yksi maailman

suurimpia yrityksid. (Vehmas 2008.)

Kuvassa 7 nékyy kaikkien tutkimuksessa mukana olleiden kilpailijoiden hintavertailun
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tulokset. Kalleimman ja halvimman ero vertailun tuotepaketin hinnassa oli yhteensad 125
euroa, joten hintavertailu kannattaa. Kuluttajat vertailevat ostopditostd tehdessddn
netissd eri kauppojen hintoja tulevaisuudessa varmasti yhd useammin. Play.com ja
Amazon ovat hintavertailun edullisimmat, miké kertoo niiden tarkedsta kilpailutekijasta.
Suurilla volyymeilla ndmé kaksi voivat kilpailla voimakkaasti hinnalla ja saatavuudella
ja ndin péihittdd hinnassa myds paikalliset verkkokaupat. Hobbyhall ja Netanttila ovat
hintavertailun kalleimmassa paissd, mikd kertoo siitd, ettd hinta ei ole kaikille
kuluttajille tirkein osatekijd ostopédidtoksessd. Verkkokauppa.com sijoittuu vertailussa

edullisempaan pddhin, minki se myods monesti tuo esille mainonnassaan.

Tarkeimpien kilpailijoiden hintavertailu
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Kuva 7. Kilpailijoiden hintavertailu.
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6. JOHTOPAATOKSIA JA POHDINTAA

Tama luku kasittelee tutkimuksen tuloksista vedettyja johtopddtoksié ja pohdintaa sekd

pohdintaa oppimisestani opinndytetyon tekoprosessissa.

Verkkokaupan perustamisessa tulee ottaa huomioon lukuisia asioita, joista tarkeimpid
seikkoja on kasitelty tissd perustamissuunnitelmassa. Perustamissuunnitelma on vastaus
ensimmdiseen tutkimuskysymykseen eli sithen, kuinka verkkokauppa perustetaan.
Perustamissuunnitelman tai liiketoimintasuunnitelman kirjoittamista voi jatkaa ldhes
loputtomiin, joten jonkinlainen rajaus on hyvd tehdd. Tietoteknisten seikkojen
rajaaminen suunnitelman ulkopuolelle oli hyvd ratkaisu, koska tyd olisi muuten
jakautunut niin pahasti tekniseen ja liiketaloudelliseen osaan. Tekninen toteutus on
tarked asia verkkokaupan perustamisvaiheessa, mutta siithen olisi syytd tehdd oma

jatkotutkimuksensa tai kayttdd jonkun muun tekemaii selvitysté tai vertailua.

6.1 Térkeitd kilpailutekijoitd

Toiseen tutkimuskysymykseen, eli mitkd ovat tdrkeimmat kilpailijat ja mitd yhteisid
kilpailutekijoitd niilld on havaittavissa, l0ytyi vastaus markkina-analyysista.
Vastaukseen kannattaa suhtautua kuitenkin varauksella, koska yhtend tutkimuksen
hypoteesina oli, ettd menestyneimmét verkkokaupat ovat TopDatan tirkeimpid
kilpailijoita. Ndin ei kuitenkaan vilttdmattd todellisuudessa ole. Tutkimus kuitenkin
onnistui sille asetetussa tehtivissddn eli kartoittamaan menestyneimpid verkkokauppoja
ja niiden kilpailutekij6itd. Téarkeimmat kilpailijat voidaan jakaa maantieteellisen
sijainnin mukaan, mutta verkon rajattomuuden vuoksi se ei liene lopulta mielekasta.
Mikéli kilpailijat ovat panostaneet esimerkiksi Amazonin tavoin maailmanlaajuiseen
saatavuuteen, ei niiden Kkilpailukykyd kannata aliarvioida. Toisaalta huomattiin, ettd
etenkddn Suomessa hinta tai edes toimitusaika eivit aina olleet tdrkeimpid tekijoitd
verkkokaupan valinnassa. Makkina-analyysin pohjalta on syytd olettaa, ettd etenkin
suomalaisille verkkokaupan valintaan vaikuttaa monesti se mistd tuotteita on aiemmin
ostettu, eli tuotteet paddytdén helposti ostamaan tutulta jilleenmyyjdltd. Ruotsissa sen
sijaan verkkokaupan suosioon vaikutti usein toimitusaika, mikd kannattaa huomioida

toiminnan laajetessa Ruotsiin.
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6.2 Otollinen markkinatilanne

Markkinatilanne uuden verkkokauppayrityksen perustamiseen on otollinen, koska
verkkokaupan maird kasvaa edelleen. Suuret toimijat ovat vakiinnuttaneet asemiaan,
mutta se ei tarkoita sitd etteikd niitd voisi péihittdd tekemdlld asiat paremmin.
Tarkeimpien kilpailijoiden aktiivinen seuraaminen ja benchmarkkaus on tirkedd, jotta
trendit huomataan ja hyodynnetddn ajoissa. Heikkoja signaaleja kannattaa tarkkailla

jatkuvasti, silld edelldkédvijan asemassa on paljon potentiaalisia etuja.

6.3 Matkan varrella opittua

Yleisesti tutkimuksen validiteetti on hyvi, koska tutkimuksen tarkoitus on selvittdd
tarkeimmat kilpailijat ja niiden kilpailukeinot, ja siind onnistuttiin. Markkina-analyysin
aineistossa reliabiliteetti on tyydyttdvd, koska aineiston kerddmiseen TopDatan
kilpailijoista on olemassa vain harvoja luotettavia ldhteitd. Toisaalta tuloksiin on myos
voinut vaikuttaa joku satunnainen tekijd, kuten véliaikainen hinnan alennuskampanja.
Kilpailukeinoja kasittelevit tulokset ovat jossakin médrin yleistettivid koska aineistossa
otettiin  huomioon maantieteellinen jako. Yleistettdvyys kuitenkin rajautuu

tietotekniikkaan ja kulutuselektroniikkaan liittyvdén verkkokauppaan.

Opinndytetyon kirjoittaminen on opettanut minulle paljon wuutta. Tieteellinen
kirjoittaminen on tullut tutummaksi ja ldhteisiin tukeutuva pohdinta tuntuu luontevalta
kirjoitustavalta. Kaiken kaikkiaan arvioin onnistuneeni opinndytetydssd hyvin ja tistad
on hyva jatkaa kohti uusia haasteita ja tyoeldmidi. En ole vield pdittanyt perustanko

verkkokauppaa, mutta mielestédni téssd tyossé loin hyvédn pohjan perustamiselle.
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