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Verkkomarkkinapaikkojen suosio on kasvanut huimasti viime vuosina. Verkossa tapah-
tuva kaupankaynti on luonut uusia mahdollisuuksia myyjille ympari maailmaa. Ndin myds
suomalaisille yrityksille tarjoutuu uudenlainen vayla kasvuun ja kansainvalistymiseen. Kui-
tenkin Business Finlandin tekeman tutkimuksen mukaan suomalaisten pienten ja keski-
suurten (pk) yritysten harjoittama myynti ndilla alustoilla on merkittdvasti alhaisempaa
verrattuna muihin Euroopan maihin, esimerkiksi Itdvaltaan ja Saksaan.

Kehityshankkeen paatavoitteena oli selvittda Beatum Oy:n kaltaisen suomalaisen pk-yri-
tyksen mahdollisuuksia kansainvalisilla verkkomarkkinapaikoilla. Yksi suurimmista verkko-
markkinapaikoista, Amazon, valittiin kehityshankkeeseen alustaksi, jota analysoimalla
saatiin kattava tutkimus sen mahdollisuuksista. Kehityshankkeen tarkoitus on toimia kay-
tannon ohjeistuksena lukijalle siita, kuinka myynti tallaisella verkkomarkkinapaikalla voi-
daan aloittaa. Lisdksi yksi Amazonin mahdollistamista liiketoimintamalleista, dropship-
ping, valittiin sopivaksi tdhan hankkeeseen. Tama liiketoimintamalli on viime vuosina ollut
hyvin suosittu, silla se on kustannustehokas tapa aloittaa verkkokauppa toiminta.

Kehityshankkeessa tehty kdytdannon osuus kuvaa yksityiskohtaisesti, miten yritystunnuk-
set Amazon.com verkkomarkkinapaikalle tehdaan, kuinka potentiaalinen tuote valitaan
sekd mita tulee huomioida vertailtaessa mahdollisia tuotteen valmistajia. Kehityshank-
keen aikana valittiin tuote X, jota voisi mahdollisesti alkaa myyda Amazon verkkomarkki-
napaikalla. Lisdksi sen valmistajia vertailtiin ja niista valittiin paras vaihtoehto, joka ilme-
nee johtopaatoksissa.

Tutkimuksen paattaa johtopaatokset ja pohdinta, joissa todetaan, ettda suomalaisilla yri-
tyksilla on mahdollisuuksia kansainvalisilla verkkomarkkinapaikoilla seka analysoidaan
kriittisesti tutkimuksen kulkua seka parannusehdotuksia ja jatkotutkimusaiheita.
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Over the recent years, the popularity of online marketplaces has grown tremendously. E-
commerce has created new opportunities for sellers around the world. This has provided
new possibilities for growth and internationalization, also for Finnish companies. However,
according to a study conducted by Business Finland, the sales of Finnish small and me-
dium-sized (SME) companies on these platforms are significantly lower compared to other
European countries, such as Austria and Germany.

The main objective of this development project was to discover the possibilities of a Finnish
SME like Beatum Oy in international online marketplaces. One of the largest online mar-
ketplaces, Amazon Inc. was chosen as a platform for this development project, and by
analyzing it, a comprehensive study of its possibilities was obtained. The objective of the
development project was to provide practical instructions for the reader on how to start
selling on such online marketplace. Furthermore, one of the business models offered by
Amazon, dropshipping, was chosen to be a suitable model for this project. This business
model has been very popular in recent years, as it is a cost-effective way to start an online
store.

The practical section of this development project describes in detail how a company ac-
count is created for the Amazon.com online marketplace, how a potential product is se-
lected and what should be considered when comparing potential product manufacturers.
During the development project, product X was chosen which could potentially be sold on
the Amazon online marketplace. Moreover, the manufacturers of this product were com-
pared, and the best option was chosen from them, which appears in the conclusions.

The research concludes with conclusion and reflection, which state that Finnish companies
have opportunities in international online marketplaces. It also critically analyzes the pro-
gress of the research as well as suggestions for improvement and future research.
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1 JOHDANTO

Viime vuosina kaupankaynti on kiihtynyt digitalisaation ja kansainvalisten verkko-
markkinapaikkojen avulla. Lee:n mukaan kaksi kolmasosaa maailman B2C myyn-
nista tulee verkkomarkkinapaikkojen kautta. Ilmiéta viime vuosina kiihdytti myos
rajahdysmaisesti Covid-19 pandemia. Verkossa tapahtuva kaupankaynti on tuonut
uusia mahdollisuuksia myyijille. Ndin my6s suomalaisille yrityksille tarjoutuu uu-
denlainen vaylad kasvuun ja kansainvalistymiseen. Kuitenkin Business Finlandin
mukaan suomalaisten pienten ja keskisuurten (pk) yritysten harjoittama myynti
verkkomarkkinapaikoilla on merkittavasti alhaisempaa verrattuna muihin Euroo-

pan maihin, esimerkiksi Itdvaltaan ja Saksaan. (Lee 2022; Business Finland 2020.)

Taman opinndytetyon aihe perustuu tekijan vahvaan omaan mielenkiinnon kas-
vuun verkkokauppa liiketoimintamallia kohtaan. Lisdksi Helsingin Sanomien uuti-
nen aiheesta edesauttoi asiaa, silld siind ilmeni Amazon verkkomarkkinapaikan
laajeneminen Pohjoismaihin. Talla hetkella Amazon ei toimi Suomessa taydessa
mittakaavassa, mutta esimerkiksi Ruotsissa se toimii. Koska suomalaisten yritysten
myynti verkkomarkkinapaikoissa on vield verrattain vahaista, tdssa opinnayte-
tyossa pyritaan selvittamaan, miten myynti onnistuisi. Opinnaytety6éhon on valittu
toimeksiantajaksi Beatum Oy:n, silla tarkoitus oli Iahtea tutkimaan Beatum Oy:n
kaltaisen, suomalaisen pk-yrityksen ensiaskelia kansainvalisessa verkkomarkkina-

paikassa. (Helsingin Sanomat 2020.)

Tassa tyossa kaytetaan paljon esimerkkeja Amazon.com Inc. yrityksestd, koska se
on talla hetkelld yksi suosituimmista verkkomarkkinapaikoista Euroopassa etta

Pohjois-Amerikassa. (Pool 2022.)

1.1 Beatum Oy

Opinnaytetyo tehddan Beatum Oy:n toimeksiantona. Beatum Oy on Satu Eskelisen

vuonna 2017 perustama osakeyhtio. Yritys on perustettu sijoitusyhtidksi, joka



hankki 10 % osuuden lasinjalostusyritys Rakla Qy:sta. Parhaimpina vuosina liike-
vaihto oli 27 000 euroa ja liikevoitto 14 000 euroa. Beatum Oy haluaa selvittaa
verkkokaupan antamat mahdollisuudet yritykselle, seka mahdolliset haasteet,
mita verkkokaupan myoéta voisi koitua. Beatum Oy:n pdatoimialana toimii talla
hetkella liikkeenjohdon konsultointi, mutta siirtyi kesalla 2022 kokonaan sijoitus-

toimintaan

Beatum Oy:lla ei ole ollut lainkaan liiketoimintaa viimeiseen kahteen vuoteen, ja
tasta syysta siskoni Ella Eskelinen ja mina halusimme ldhted kokeilemaan uutta
vanhan yrityksen pohjalta. Ostimme enemmistéosakkuuden adidiltdmme Satu Es-
keliseltd. Teimme yhteistuumin tilin Pohjoismaiseen Nordnet-sijoituspalveluun
aloittaaksemme pitkaaikaisen sijoittamisen yrityksen varoilla. Taman lisdksi
olemme miettineet vaihtoehtoisia liiketoimintamalleja. Ideaksi tuli pitkdn pohdin-
nan jalkeen l6ytaa tuote, jota voisimme lahteda myymaan Amazon.com verkkopal-
velun kautta. Tassa merkittavin motivaatio oli oma kiinnostus verkkomarkkina-
paikkoja kohtaan seka niiden viime vuosina saavuttaman suosio. Opinndytety6
tehdaan kehittamishankkeena, jotta nahdaan miten, verkkokauppa aloitetaan tyh-
jasta. Tavoitteena on luoda kdytannon ohjeistuksia, jotka voidaan soveltaa myos
muihin yrityksiin, jotka ovat kiinnostuneita myymaan tuotteita verkkomarkkina-

paikan avulla.

1.2 Tarveanalyysi

Tarveanalyysi tarkoittaa tyokalua, jolla pystytdan tulkitsemaan yrityksen mahdol-
lisia tarpeita liiketoiminnassa. Tarveanalyysi mahdollistaa sen, ettad paastaan kar-
toittamaan toimia, joita tulee tehda halutun tuloksen aikaansaamiseksi. (Huma

2022.)

Perimmadinen tarve analysoida kansainvadlisen verkkomarkkinapaikan mahdolli-
suuksia suomalaiselle pk-yritykselle on ndiden yritysten kilpailukyvyn kasvattami-

nen sekd Suomen elinkeinoeldman kasvattaminen. Verkkomarkkinapaikkayritys-



ten viime vuosina saavuttama suosio seka potentiaali yrityksen liiketoiminnan kan-
nalta tekevat aiheesta ajankohtaisen seka merkittavan. Viimevuotiset tutkimukset
osoittavat, ettd suomalaisilla yrityksilla on verkkomarkkinapaikkojen hyédyntami-
sessa parantamisen varaa, joten on tarkeaa selvittda, miten niitd voidaan kaytan-
nossa hyddyntaa. Taman vuoksi nimenomaan pk-yrityksen nakdkulmasta suori-
tettu tutkimus, joka voi toimia oppaana muille yrityksille, on tarkeda suorittaa.

(Business Finland 2020.)

1.3 Tavoite ja tutkimuskysymykset

Taman kehittamishankkeen tavoitteena on saada kokonaisvaltainen kuva siita, mi-
ten tuotteita myydaan Amazon palvelun kautta. Taman lisaksi halutaan luoda kay-
tannon ohjeistuksia, jotka voidaan yleistda muihin yrityksiin soveltuviksi. Ndiden
kdaytannon ohjeiden myota halutaan myos selvittdd, mitd ndma toimet pienelta
suomalaiselta yritykselta vaativat, seka mita edellytyksia yrityksella tulee olla en-
nen kuin listautuu Amazon verkkokauppaan. Naiden tavoitteiden pohjalta seuraa-

vat tutkimuskysymykset ovat luotu:

e Mitkd ovat kansainvalisen verkkomarkkinapaikan mahdollisuudet suo-

malaiselle yritykselle?

¢ Mikd Amazonin verkkokaupan palveluista on paras mahdollinen aloitta-

valle yritykselle?

1.4 Hankkeen rakenne ja menetelmat

Opinndytetyo toteutetaan kehityshankkeena, jonka tietoperustassa hyodynne-
taan lahteina kirjallisuutta, akateemisia artikkeleita seka internet-artikkeleita, ku-
ten media julkaisuja. Kehityshankkeen menetelmina kaytetaan dokumenttianalyy-

sia ja havainnointia, joita on hyddynnetty kerattdessa tietoa tutkimusaiheesta.
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Hankkeen rakenne koostuu kahdeksasta eri osasta. Ensimmaisessa osassa kasitel-
laan tutkimuksen johdantoa, jossa kuvataan kehittamishanketta yleisesti, maari-
tellaan sen tavoitteet seka tutkimuskysymykset. Lisaksi ensimmaisessa osassa esi-
telldadn case-yritys Beatum. Ensimmadinen osa kattaa myds tarveanalyysin ja nyky-
tilan kuvauksen. Tarveanalyysi kertoo aiheen tarkoituksen seka sen, mita hyotya
siitd voisi olla Beatum Oy:lle. Toisesta luvusta alkaen seuraavat kappaleet kasitte-
levat aiheen teoriaa, lukuja on yhteensa kolme. Viidennes luku koostuu kehitta-
misprosessin kuvauksesta, jossa kuvataan yksityiskohtaisesti koko prosessin lapi-
vientiad alusta loppuun. Kuudennessa luvussa uppoudutaan kehittamistoiminnan
kuvaukseen ja seitsemas luku koostuu kehityshankkeen kehittdmistoiminnan tu-
loksien kuvaamisesta, sekd kokoaa tutkimuksen pohdinnan ja johtopaatdkset yh-

teen. Viimeisesta eli kahdeksannesta luvusta l0ytyy kaikki tyossa kaytetyt lahteet.

1.5 Rajaukset

Tdssa opinnaytetydssa useita rajauksia liittyen sen laajuuteen on ollut valttama-
tonta tehda. Opinnadytetyo keskittyy pelkdstdan Amazon.com verkkomarkkina-
paikkaan eikda huomioi muita kilpailevia verkkomarkkinapaikkoja. Koska tavoit-
teena on luoda yksityiskohtaiset ohjeistukset tietyn palvelun kaytostd, on tehok-
kain tapa valita markkinapaikoista yksi, johon keskittya. Lisaksi tyostd on kokonaan
rajattu pois B2B-markkinapaikat, joten fokus on ainoastaan B2C-markkinapaik-

koissa.
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2 KANSAINVALISET VERKKOMARKKINAPAIKAT

Tassa luvussa perehdytaan tutkimuksen teoriaosuuteen, jonka tarkoitus on tarjota
lukijalle yleisesta tietoa verkkokaupoista, kansainvalisistda verkkomarkkinapai-

koista seka niiden liiketoimintamallista.
2.1 Verkkokauppa

Mika siis on verkkokauppa? Verkkokauppakonseptilla tarkoitetaan sitd, etta kulut-
taja ostaa tuotteita tai palveluita internetin kautta. Tahan prosessiin voi sisaltya
myos tuotteiden ja palveluiden myynti seka vaihtaminen. Verkkokauppa ilmiona
sai alkunsa 1990-luvun alkupuolella, kun maailmanlaajuiset Internetverkot otettiin
kayttoon. Verkkokaupoissa maksu tulee tapahtua laskulla tai valittdmasti verkko-
pankin kautta. Verkkokauppaa pystyy harjoittamaan seka kotimaahan etta ulko-
maille, nykypdivana niiden kautta on mahdollista ostaa lahes mita vain. (Tilasto-

keskus 2022; Retime 2022; Laudon & Traver 2019, 67-68.)

Yleisesti ottaen on olemassa useita eri verkkokauppamalleja ja -tapoja maaritella
ne. Tyypillisesti ne voidaan erottaa toisistaan niiden markkinasuhteen perusteella
— kuka myy kenelle. Laudon ja Traver méaarittelee naista nelja yleisinta: (Laudon &

Traver 2019, 62—65.)

e Business-to-consumer (B2C): Verkkokaupan muoto, jossa yritykset myyvat
yksityisille kuluttajille.

e Business-to-business (B2B): Verkkokaupan muoto, jossa yritykset kayvat
kauppaa toisten yritysten kanssa.

e Consumer-to-consumer (C2C): Verkkokaupan muoto, jossa yksityishenkil6t
kdyvat kauppaa keskenaan.

e Mobile commerce (M-commerce): M-commerce tarkoittaa verkkokauppa
muotoa, jossa mobiililaitteet mahdollistavat verkossa tapahtuvat transak-

tiot. (Laudon & Traver 2019, 62-65.)
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Vaikka verkkokauppamallit voidaan erotella toisistaan, niitd voidaan myos kdyttaa
vhdessa toisiaan tukevina malleina. Esimerkiksi useat yritykset myyvat verkko-
kauppansa kautta seka yksityisille kuluttajille etta yrityksille, jolloin se harjoittaa
listan kahta ensimmaista mallia. Tassa opinndytetydssa kuitenkin keskitytaan B2C

verkkokauppa malliin.

2.1.1 Verkkokaupan hyodyt ja haitat

Yritykset ja kuluttajat voivat saavuttaa erilaista hyotya verkkokauppojen myéta.
Ensinnadkin myynti ja ostaminen on verkkokaupasta mahdollista ajasta ja paikasta
riippumatta, jolloin esimerkiksi kansainvalisen kaupan harjoittaminen on tehok-
kaampaa ja vaivattomampaa. Taman lisdksi verkkokauppa madaltaa seka kulutta-
jien kynnysta ostaa etta yritysten kynnysta myyda, silla kuluttajat voivat tehda os-
toksia kotisohvaltaan ja yritykset voivat aloittaa myynnin verkossa ilman suuria in-
vestointeja. Verkkokauppa my6s madaltaa merkittavasti yritysten kynnysta kan-
sainvalistymiseen. Verkkokaupan myo6ta pienemmatkin yritykset ovat voineet hel-
posti laajentaa liiketoimintaansa uusiin maihin. Verrattuna kivijalkamyymalan
avaamiseen uudessa maassa, kynnys verkkokaupan avaamiseen uuteen maahan

on huomattavasti pienempi. (Laudon & Traver 2019, 366—365.)

Verkkokaupan perustaminen voi olla helppoa ja halpaa yrittdjalle. Verkkokaupan
yllapitaminen vaatii kuitenkin vankkaa ja monipuolista ymmarrysta liiketoimin-
nasta. On kuitenkin olemassa monia vinkkeja siihen, kuinka tdma onnistuu melko
vaivattomasti. Tulee miettid, kuinka yritys erottuu muista, eli esimerkiksi miten
tuote eroaa muista samankaltaisista tuotteista. Siihen tulee |0ytda niin sanottu
kultainen keskitie, koska esimerkiksi jos myyt hyvaa ja laadukasta tuotetta ja asia-
kaspalvelusi on kehnoa, niin asiakkaat kaikkoavat hiljalleen. Tietenkin sama patee
myos toisinpain. Yrityksen tulisikin keskittya kaikkiin kohtiin aluksi niin, etta esi-
merkiksi laatu, tuote ja asiakaspalvelu olisivat tasaista ja keskivertoa jo ennen
verkkokaupaksi listautumista. Tasta tilanteesta yrityksen olisi helpompi yllapitaa

tasaista laatua eri osa-alueilla, jopa nostaa tasoaan tasaisesti. Verkkokauppaa teh-
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tdessd on hyva tehda kattava markkinatutkimus, jolla tarkoitetaan sita, etta teh-
daan kartoitus kilpailijoista ja mahdollisista asiakkaista. (Yrittajat 2022; Nordea

2022.)

Suomalaisetkin pystyvat perustamaan verkkokaupan ilmaiseksi Amazonin alus-
talle, vaikka Suomi ei vield olekaan niin sanottu ’Amazon-maa”’. Talla tarkoitetaan
sitd, ettd Amazonilla ei vield ole virallista liiketoimintaa Suomessa. Suomeen kui-
tenkin pystytaan toimittamaan Amazonista tilattuja tuotteita. Verkkokaupan tu-
leekin olla listattuna johonkin muuhun viralliseen ”Amazon-maahan’’, esimerkiksi
Saksaan tai Iso Britanniaan. Vaikka verkkokaupan perustaminen onkin ilmaista,
niin myytdessa tuotteita heidan alustansa kautta ei ole ilmaista. Amazon ottaa
myytyjen tuotteiden voitoista tietyn prosenttiosuuden riippuen siitd, mita ylla

mainittua palvelua paatyy kdyttamaan. (Kubla 2022.)

2.2 Kansainviliset verkkomarkkinapaikat

Verkkomarkkinapaikka on virtuaalinen alusta, joka yhdistaa myyjat ja kuluttajat.
Se mahdollistaa toisilleen tuntemattomien myyjien ja ostajien valiset automatisoi-
dut transaktiot, samalla tarjoten myyjille mahdollisuuden tavoittaa suurempi asia-
kaskunta ja kuluttajille enemmaén vaihtoehtoja mista valita. Verkkomarkkinapai-
koissa tehtdavat maksutapahtumat prosessoidaan usein maksupalvelun kautta,
joka on markkinapaikan yllapitdjan tarjoaman. Tyypillistd verkkomarkkinapaik-
koille on, etta yllapitdja ainoastaan tarjoaa alustan, johon ulkopuoliset myyjat voi-
vat julkaista tuotteitaan myyntiin. Verkkomarkkinapaikan yllapitaja ei itse yleisesti

myy sielld omia tuotteitaan tai yllapida varastoa. (Kestenbaum, 2017)

Amazon on erinomainen esimerkki kansainvalisestd verkkomarkkinapaikasta.
Amazonissa monta eri yritystd myyvat tuotteitaan, koska Amazonilla on kaytos-
saan valmis asiakaskunta ja erinomainen alusta verkkokaupalle. Amazon ei ole ai-
noa jattildainen talla alalla, silla muun muassa toinen yhdysvaltalainen yhtié nimelta
eBay Inc. on tunnettu verkkomarkkinapaikka, jossa yritykset tai yksityishenkil6t

voivat myyda tuotteitaan tai palveluitaan. Ei myodskdan pida unohtaa kiinalaisia
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Wish ja Aliexpress-yhtioita, jotka vallitsevat Aasiaa lahes kokonaan. Wish ja
Aliexpress ovat tunnettuja halvoista kopiotuotteista seka pitkista toimitusajoista.
Tammoisia Amazonin kaltaisia sivustoja kutsutaankin kolmannen osapuolen sah-
koisiksi kaupankayntialustoiksi. Alustojen avulla yritys tavoittaa enemman asiak-
kaita verkossa myydessaan tuotteitansa tai palveluitansa. Kolmannen osapuolen
alusta auttaa yritysta hallinnoimaan logistiikkaa, myyntia, markkinointia, seka jopa

kauppaa kayvan yrityksen sivustoa. (Kestenbaum 2017; Europe 2022.)

2.2.1 Kansainvalisen verkkomarkkinapaikan hyodyt ja haitat

Yritykset pystyvat hyotymaan naitd kolmannen osapuolen kaupankayntialustoista
monin eri tavoin. Sivustot ovat tehty siten, ettd ne ovat helppokayttoisia ja niiden
kayttoonotto on vaivatonta. Tunnetut sivustot antavat asiakkaille mukavan kayt-
tokokemuksen, ja lisdksi ne tayttavat turvallisuusvaatimukset maksamisessa.
Useimmilla verkkomarkkinapaikoista on kdytdssaan hakukoneoptimointi-ominai-
suudet, joilla tarkoitetaan esimerkiksi Googlen kautta menevaa liikenteen laatua
ja maara tietyn yrityksen sivustolle. Talla ominaisuudella pystytdan parantamaan
sahkoista liikennetta juuri sille sivustolle, jolle sita kaytetaan esimerkiksi asiakas-
palautteiden ja arvioiden avulla. Nykypdivana on myos tarked pystya tekemaan
verkkokauppaostokset mobiililaitteiden avulla, ja esimerkiksi Amazon.com verk-
kokaupalla on oma applikaatio tata varten. Monet kansainvaliset verkkomarkkina-
paikat omaavat hyvan teknisen tuen, jota yritykset ja yksityishenkil6t arvostavat,
ja taten he ovat luoneet uskollisen asiakaskunnan itselleen. Alustojen avulla yritys
tavoittaa enemman asiakkaita verkossa myydessaan tuotteitaan tai palveluitaan
kuin esimerkiksi omassa verkkokaupassa tai kivijalkamyymaldissa. Kolmannen
osapuolen alusta auttaa yritysta hallinnoimaan logistiikkaa, myyntid, markkinoin-
tia ja kauppaa kdyvan yrityksen verkkosivustoja. (Kestenbaum 2017; Europe 2022;
Kallio 2021.)

Useista hyddyista huolimatta verkkomarkkinapaikkoihin kohdistuu myos haittoja,

jotka tulee huomioida niitd hyodynnettdessa. Ensinndkin kopioimisen riski on
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usein suuri. Tama tarkoittaa, etta vaikka yritys keksisi tuotteen mita myyda verk-
komarkkinapaikan kautta, se ei tarkoita sita, ettd kukaan muu ei ryhtyisi samaan
ja kopioisi liiketoimintaa. Taman vuoksi tulee olla varuillaan, silla on mahdollista,
ettd kuluttajat Ioytavat halvempia ratkaisuja tuotteille. Lisdaksi on myds mahdol-
lista, etta yritys tekee omat verkkosivut internetiin ja tata kautta mainostaa omia
tuotteita, jolloin se ei hyodynna verkkomarkkinapaikkaa valikatena. Tama voidaan
nahda kilpailevana vaihtoehtona verkkomarkkinapaikoille. Viime vuosina myds
kasvava kilpailu erilaisten verkkomarkkinapaikkojen valilla ollut kovaa, silla mark-
kinoilla on useita eri markkinapaikkoja, joista kuluttajat voivat valita mieleisensa.

(Kestenbaum 2017; Europe 2022; Kallio 2021.)

2.3 Verkkomarkkinapaikan liiketoimintamallit

Tarkastellessa kansainvalisia verkkomarkkinapaikkoja seka niiden liiketoiminta-
malleja, useita eri vaihtoehtoja on tarjolla. Yleisimmat naistd ovat suoratoimitus,
palveluiden tuotteistaminen verkossa, sovellusten myyminen ja affiliate-markki-
nointi eli kumppanuusmarkkinointi. Liiketoimintamallia valittaessa tulee muistaa
se, ettd vaikka paperilla ne kuulostavat yksinkertaisilta ja helpoilta niin jokaisessa

niissd on omat haasteensa. (Laudon & Traver 2019, 345-350)

Valittaessa liiketoimintamallia Beatum Oy:lle, ensimmaisend ideana oli jonkin yk-
sinkertaisen tuotteen valmistaminen omassa autotallissa. Tama miete kuitenkin
kariutui hetkessa kuluja laskettaessa. Tutkiessani lisda erilaisia vaihtoehtoja, tor-
masin malliin nimeltad “dropshipping”. Seuraava osio kasittelee tdta mallia tarkem-
min, pureutuu liiketoimintamallin valintaperusteisiin seka kuvaa dropshipping-lii-

ketoimintamallin mahdollisuuksia verkkomarkkinapaikoilla.
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2.3.1 Dropshipping

Dropshipping sana tulee englannin kielesta ja silla tarkoitetaan suoratoimitusta.
Dropshipping eroaa merkittavasti perinteisista liiketoimintamalleista, ja se on ny-
kypdivana suosittu liiketoimintamalli, jonka suosio on varsinkin nuorten keskuu-

dessa rajahtanyt isolla mittakaavalla. (Hyvarinen 2022.)

Dropshipping liiketoimintamallissa myyjalla ei ole lainkaan varastoa, vaan myyja
tilaa tuotteet vasta silloin, kun asiakas on ostanut tuotteen. Tall6in myyja laittaa
tilauksen kolmannelle osapuolelle eli tavaran toimittajalle, joka toimittaa tilauksen
asiakkaalle. Myyja toimii niin sanottuna valikatena tilauksessa. Tasta lukijalle var-
masti heraa kysymys, miksi ei kolmas osapuoli itse myy tuotetta asiakkaalle? Ta-
han usein syyna on se, ettd toimittaja ei osaa mainostaa tuotteitansa oikealla ta-
valla, esimerkiksi hakukoneoptimoimisella tai TikTok-mobiilisovelluksen avulla.
Asian ydin on siis se, ettd myyja mainostaa tuotteita mita hanella ei ole. Asiakkaan
ostettua tuote, myyja etsii tuotteen valmistajan, joka parhaalla katsomallaan ta-
valla toimittaa tuotteen suoraan myyjan asiakkaalle. Dropshipping-malli eroaa
paddasiallisesti tavallisesta vahittaismyyntimallista siten, ettd dropshipping myyja
ei varastoi tai omista itse varastoa, vaan han toimii kuin “middleman”, joka aino-
astaan mahdollistaa kaupan osapuolten valilla. Tarvittaessa myyja ostaa varastoa
kolmannelta osapuolelta esimerkiksi Amazonilta. (Hyvarinen 2022; Youderian &

Hayes 2013.)

Dropshipping on siis liiketoimintamalli, joka ei vaadi suurta omaa padomaa liike-
toiminnan aloittamiseksi. Tama madaltaa merkittavasti kynnysta aloittaa toiminta,
silla usein juuri kulut ovat isoin este uutta liiketoimintaa aloittaessa. Useista eri
vaihtoehdoista dropshipping malli on valittu tdhan opinnaytetyohon juuri liittyen
sen suhteellisesti helpompaan aloittamiseen seka pienempiin vaadittaviin aloitus

kuluihin. (Hyvarinen 2022; Youderian & Hayes 2013.)
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2.3.2 Dropshipping toimitusketju

Dropshipping liiketoimintamallin toimitusketju on termi, jolla voidaan havainnol-
listaa kokonaisvaltaista polkua, jonka tama prosessi kattaa. Tahan polkuun lukeu-
tuu kulku suunnittelusta valmistukseen ja aina pisteeseen, jossa tilattu tuote paa-
tyy lopulta asiakkaan luokse. Dropshipping toimitusketjussa tulee ymmartaa
kolme merkittavinta sidosryhmaa. Nama sidosryhmat ovat tuotteen valmistajat,
tukkukauppiaat ja jalleenmyyjat, jotka muodostavat dropshipping toimitusketjun.
Tuotteen valmistajat nimensd mukaisesti valmistavat tuotteita ja pyrkivat myy-
maan niitd suurissa erissa. Nama valmistajat eivat yleensa myy tuotteita yksityis-
henkildille, vaan ainoastaan tukkukauppiaille ja jalleenmyyjille. Tasta syysta onkin
kustannustehokkain tapa ostaa tuotteet suoraan tuotteen valmistajalta isoissa
erissa, silla talloin kulut ovat pienimmillaan valikdasien puuttumisen vuoksi. Tama
on usein toimiva vaihtoehto siind kohtaa, kun dropshipping myyja on laajentanut
yritystoimintaansa isompaan mittakaavaan ja omistaa jonkinlaisen varaston tuot-

teilleen. (Youderian & Hayes 2013.)
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3 MALLIESIMERKKI VERKKOMARKKINAPAIKASTA — AMAZON

Amazonista puhuttaessa se voidaan usein sekoittaa jokeen tai sademetsaan Etela-
Amerikassa. Selvennyksena tahan viliin, ettd emme puhu maantieteellisesti mer-
kittavistd paikoista vaan maailman laajuisesta, monen miljardin arvoisesta yrityk-
sestd. Seuraavassa kappaleessa yrityksen liiketoimintamalli ja itse yritys esitellaan

peripohjaisesti.

Amazon yritys on perustettu Yhdysvalloissa, Seattlen osavaltiossa. Jeff Bezos pe-
rusti yrityksen 1990-luvun alussa omaan autotalliinsa. Ennen Amazonin perusta-
mista Jeff Bezos oli New Yorkin Manhattanilla, Wall Street-kadun finanssialojen
keskittymassa toissa. Vielda vuonna 2022 Bezos toimii Amazon.com yrityksen halli-
tuksen puheenjohtajana, sekd enimmaisosakkeenomistajana. Aluksi Amazon.com
keskittyi myymaan kirjoja verkkokaupassaan, mutta nykyadan yrityksen tuotevali-
koimaan kuuluu myos verkkokauppa, digitaalinen suoratoisto, tekoalyn hyddynta-
minen ja pilvitallennustila. Amazon.com on verkkomarkkinapaikka, jossa kolman-
nen osapuolen toimijat pystyvat hyodyntdamaan Amazonin alustaa, esimerkiksi
myymaan sielld omia tuotteitansa. Amazon verkkomarkkinapaikassa on noin 30
eri kategoriaa tuotteille. Lisdaksi Amazonilla on pelkastaan Yhdysvalloissa 600 mil-
joonaa eri tuotetta tuotevalikoimassaan. (Hall 2021; Hagiu 2020, 1; Varsikko

2020.)

Amazon-yrityksen markkina-arvo on noin yli 1300 miljardia euroa. Vuonna 2021
talouslehti Forbes julkaisi uutisen, jonka mukaan Amazonin kokonaisliikevaihto oli
386 miljardia Yhdysvaltojen dollaria. Yhdysvaltojen lisdksi Amazonilla on toimipis-
teet Iso-Britanniasta, Kanadasta, Kiinasta, Japanista, Saksasta ja Ruotsista. Amazo-
nin vuoden 2021 vuosikertomuksen mukaan heilld oli noin 1,6 miljoonaa koko-
pdiva- ja osa-aikatyontekijaa. Pelkdstdaan Euroopassa 550 miljoonalla ihmiselld on
mahdollisuus kayttda Amazon.com yrityksen palveluita. (Kohan 2021; Varsikko

2020; Amazon 2022.)
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Amazon yrityksella on kolme erilaista myyntimallia kolmannen osapuolen myyjil-
leen: Amazon Vendor, Amazon FBA Seller ja Amazon Seller. Kaikki néama ovat eri-
laisia ja antavat erilaisia etuja yrityksille, jotka haluavat myyda tuotteitansa Ama-

zon.com verkkokaupan kautta. (Varsikko 2020.)

3.1 Amazon yrityksena

Amazonin laaja-alainen ja innovatiivinen liiketoimintamalli tarjoaa asiakkailleen
monipuolisia palveluita. Yrityksen asiakkaiksi voidaan siis laskea ne yritykset, jotka
myyvat alustan kautta tuotteitansa ja henkil6t, jotka ostavat verkkokaupasta tuot-
teita. Tama on johtanut siihen, ettd Amazonin missio on olla maailman asiakas-
[ahtoisin yritys. Taman myota heidan taytyy tarjota jatkuvasti parempia palveluita
ja valmiita tayttamaan asiakkaiden kasvavia tarpeita. Vaikka heidan liiketoiminta-
mallinsa on kehittynyt vuosien varrella, asiakkaat vaativat edelleen halvempia hin-
toja, monipuolisempaa valikoimaa ja katevampia palveluita, mikad varmistaa sen,
etta Amazonin on oltava kettera ja olla jatkuvasti kehittamassa liiketoimintaansa.

(Amazon 2022.)

Kuva 1 havainnollistaa Amazonin niin sanottua "'ekosysteemia’” eli sitd mihin Ama-
zon yrityksen liiketoiminta perustuu. Aluksi ylhaalta 16ytyy Amazonin suoratoisto-
palvelut. Amazonin suoratoistopalvelut tarjoavat asiakkaalle mahdollisuuden
kayttaa uusimpia sovelluksia, peleja, elokuvia, TV-ohjelmia ja musiikkia, heidan si-

jainnistansa riippumatta. (Amazon 2022.)
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Kuva 1. Amazonin liiketoiminnat (Amazon 2022.)

Toiseksi kuvassa nakyy “e-Commerce” eli sahkdinen kaupankaynti, joka edustaa
Amazonin verkkokauppaa. Amazon.com-sivustolla on laaja valikoima tuotteita,
joita tarjoaa 1,9 miljoonaa pienta ja keskisuurta yritysta ympari maailmaa. Naille
yrityksille Amazonilla on useita palveluita, kuten Amazon Vendor, Amazon FBA Sel-
ler (FBA-lyhenne tarkoittaa Amazonin tayttdmistd) ja Amazon Seller. (Amazon

2022.)

Nykydan Amazon on asiakkaiden kaytettdvissa myos fyysisesti. Kolmanneksi ku-
vassa 1 on Amazonin kivijalkamyymalat. Vuonna 2016 Amazon avasi ensimmaisen
kivijalkakaupassa. Nykydan verkkokaupan jattildinen yllapitaa kaikenlaisia fyysisia
liikkeita kirjakaupoista paivittaistavarakaupan nouto paikkoihin ja Amazon Go -ni-
mista, ilman henkilokuntaa toimivaa ruokakauppaa. Lisdksi Amazonilla on seitse-
man erillistd myymala brandia. Naista nelja on paivittdistavarakauppoja ja suurin

niistd on Whole Foods, jolla on noin 500 toimipistettd. (Amazon 2022.)

Neljantena kuvassa 1 nakyy Amazonin tekodly nimelta Alexa, jolla on tarkea rooli

Amazonin liiketoimintamallissa. Amazon Alexa on pilvipohjainen palvelu, joka hyo-
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dyntda tekoaly teknologiaa erilaisten tehtdvien suorittamiseen. Amazon Alexa tar-
joaa monia mahdollisuuksia luoda muita innovatiivisia laitteita. Tama johtaa Ama-
zonin liiketoimintamallin seuraavaan osaan, joka on Amazon-laitteet. Kuten edella
mainittiin, nama saavat ""dlynsa” Amazon Alexalta ja ndiden laitteiden tarkoitus
helpottaa ihmisten elamaa paivittdin. Tallaisia laitteita ovat Amazon Echo, Echo
Show, Echo Dot ja Echo Dot with Clock. Amazon Echo on kaiutin, joka voi muun
muassa osaa vastata kayttajiensa kysymyksiin, raportoida urheilutuloksia ja aloit-
taa musiikin soittamisen. Suomessa Alexaa ovat kdyttaneet mm. Kotipizza ja OP-

ryhma. (Amazon 2022.)

Kuudenneksi kuvassa 1 on Amazonin IT- ja pilvipalvelut. Amazon Web Service
(AWS) on nykyadan suuri osa Amazonin liiketoimintaa. Se on maailman laajimmin
levinnyt alusta, joka tarjoaa yli 175 taysin varusteltua palvelua heidan datakeskuk-
sistansa ympadri maailmaa. Amazon tarjoaa AWS:n avulla monenlaisia verkkopal-
veluita, jotka tarjoavat yrityksille padasyn Amazonin teknologia-alustaan ja mahdol-
listavat omien sovellusten luomisen kyseiselle alustalle. Se tarjoaa organisaatioille
ja yrityksille turvallisen alustan tietojen tallentamiseen. Yritykset voivat esimer-
kiksi ostaa juuri tarvitsemansa maaran laskentatehoa, jolloin syntyy merkittavia
kustannussadastoja. Yritysasiakkaiden ei tarvitse tehda suuria investointeja omiin
laitteistoihin ja ohjelmistoihin, silld heidan ei tarvitse omistaa koko infrastruktuu-

ria. (Amazon 2022; Laudon & Traver 2019, 763.)

Seuraavaksi kuva 2 havainnollistaa Amazon Vendor mallin toimintaa. Amazon Ven-
dor on liiketoimintamalli, jossa Amazon ostaa tuotteet suoraan tavaran tuottajalta
ja myy ne itse asiakkaillensa. Amazon.com itse hinnoittelee tuotteet ja Vendor-
malliin sisaltyvat Prime asiakkaat. Talla tarkoitetaan sitd, ettd nama tuotteet saa-
puvat perille nopeammalla toimitusajalla pienta kuukausihintaa vastaan, jota asi-

akkaat maksavat. (Arimetrics 2022.)



22

fm e e e
e s |
¥ B O B

Kuva 2. Amazon Vendor (Amazon 2022.)

Amazon FBA Seller on malli, jossa yritykset kayttavat Amazon.com verkkokaupan
alustaa myydessaan tuotteitansa. Kuva 3 havainnollistaa Amazon FBA Seller pal-
velun toimintamallin. Yritykset saavat itse hinnoitella ja esitelld tuotteensa asiak-
kaille. Lisaksi mallissa tuotteet varastoidaan Amazon.com verkkokaupan varastoi-
hin ja Amazon.com hoitaa kuljetuksen asiakkaille. Malli on naista kaikista vaihto-
ehdoista kallein. Ndama ovat myos Prime-asiakkaiden alaisia tuotteita. (Varsikko

2020.)

Amazon FBA Seller

Kuva 3. Amazon FBA Seller (Amazon 2022.)

Viimeiseksi Amazonin liiketoimintamalli vaihtoehdoista 16ytyy Amazon Seller,
jossa yritykset ovat vastuussa tuote-esityksista, seka hinnoittelusta. Yritysten tulee
my0s itse varastoida ja hoitaa mahdolliset kuljetukset tuotteille. Tassa mallissa yri-

tykset ovat itse vastuussa lahes kaikesta ja ndin ollen myds kulut ovat pienemmat,
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kun ei tarvitse kdyttdaa Amazonin muita palveluita kuin heidan verkkokauppa alus-
taansa. Nama eivat kuulu Prime-asiakkaiden piiriin. Toisin sanoen, vaikka asiakas
maksaisi kuukausittaista jasenyytta Amazon.com verkkokaupalle, hdn ei saisi Ama-

zon Seller-palvelun kautta myytyja tuotteita nopeammin. (Varsikko 2020.)

3.1.1 Dropshipping Amazonin kautta

Tassa kappaleessa perehdytaan siihen, kuinka dropshipping toimii Amazon verk-
komarkkinanpaikan avulla. Tatd prosessia havainnollistetaan alla olevan kuvan 4

avulla.

Kuva 4. Dropshipping Amazonin avulla (Amazon 2022.)

Ylapuolella olevassa kuvassa 4 kiteytetaan dropshipping Amazonin avulla. Taman
mallin ensimmaisessa vaiheessa myyja solmii sopimuksen "’dropshippaajan” eli
suoratoimittajan kanssa. Tama sopimus koskee esimerkiksi, suoratoimittajan vas-
tuuta toimittaa lahetys ja sitd milla hinnalla myyja ostaa tuotteen suoratoimitta-
jalta eli tassa tapauksessa tavaran valmistajalta, tukkumyyjalta tai jalleenmyyjalta.
Sopimuksen sisalto riippuu siitd, kenen kanssa on pystynyt neuvottelemaan mah-
dollisimman kannattavan sopimuksen. Taman jdlkeen paastdaan vaiheeseen kaksi.
Asiakas |oytaa tuotteen verkkokaupan mainonnan avulla ja tilaa sen. Mainonnalla

on tassa suuri merkitys ja siihen kannattaakin panostaa, jotta verkkosivusi on mah-
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dollisimman ylhaalla hakukonetuloksissa, kun asiakas etsii tilattavaa tuotetta. Kol-
mannessa vaiheessa myyjalle tulee ilmoitus siitd, etta asiakas on tilannut tuotteen,
myyja vastaanottaa tilauksen ja neljannessa vaiheessa lahettaa tilausvahvistuksen
asiakkaan sahkopostiin. Vahvistuksen lahettamisen jalkeen alkaa viidennes vaihe,
jolloin myyja hankkii tuotteen suoratoimittajalta. Tassa kohtaa sopimuksen laadun
merkitys on suuri, silld jos sopimus on onnistuttu laatimaan hyvin, mahdollistaa se
myyjan ostamaan tuotteen nyt alempaan hintaan. Kuudennessa vaiheessa suora-
toimittaja toimittaa tuotteen asiakkaalle. Kuten aiemmin solmitussa sopimuksessa
on sovittu, suoratoimittajalla on vastuu toimittaa tilaus, joten he toimittavat sen

perille seitsemannessa vaiheessa. (Amazon 2022.)

3.2 PESTEL-analyysi Amazonille

Amazoniin vaikuttavat monet eri tekijat maailmanlaajuisesti, silld se on yksi maa-
ilman suurimpia ja menestyneimpia yrityksia. Jotta saavutetaan tarkempi kasitys
ndista tekijoista, seuraava osuus analysoi Amazonia PESTEL-analyysin avulla. PES-
TEL-analyysi tulee englannin kielesta ja jokainen kirjain edustaa yhta tekijaa, jotka
voivat vaikuttaa yritykseen. Kuva 5 kuvaa suomennettua versiota tasta analyysist3,
jolloin nama kuusi tekijaa ovat: poliittiset, taloudelliset, sosiaaliset, teknologiset,
ympdristolliset ja lainsdadannolliset. PESTEL-analyysi on tyokalu, jolla tarkastel-
laan ulkoisia voimia, jotka vaikuttavat yrityksen liiketoimintaan makrotasolla.
Etenkin téllaisina aikoina, kun maailmantalous kokee suuria muutoksia ja moni
makrotason tekija vaikuttaa niin valtioihin kuin yrityksiin, on erittdin tarkedaa ym-
martdaa nama ulkoiset vaikutukset. Ndin myds niihin varautuminen seka mahdolli-
sesti niiden aiheuttamien ongelmien yli pddaseminen voi olla helpompaa. (Oxford

2022.)
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Kuva 5. PESTEL-analyysi (Oxford 2022.)

Poliittiset tekijat ovat vahingoittaneet Amazon yrityksen vakautta. Eri mailla on
omat lakinsa ja poliittiset suuntaukset; esimerkiksi taloudellisesti vauraat maat,
kuten Yhdysvallat ja Australia, ovat edistdneet Amazonin kasvua. Toisaalta taas
Kiina, joka on tukahduttanut Amazonin laajentumisen. Tahdn syyna saattaa olla
Kiinan vahva halu aina auttaa paikallisia kiinalaisia yrityksia. Euroopan unioni arvioi
Amazonin suorituskykya Amazonissa myyvien jalleenmyyjilta kerattyjen tietojen
perusteella. Jos Euroopan paattidjat toteavat Amazonin olevan jollain tavalla
huono, niin se voi kokea suuretkin tappiot Euroopan Unionin alueella. Poliittiset
huolet vaikuttavat kielteisesti Amazonin tilanteeseen, nakyvyyteen ja tuottavuu-
teen. Lisdksi maiden eri lait ja sdadokset tuovat myyntiin omat haasteensa, silla

kaikki tuotteet eivat ole sallittuja kaikissa maissa. (Greenspan 2019.)

Taloudelliset tekijoitd mietittdessa Amazon on epdilematta taysin yhteydessa
kunkin maan taloudellisiin olosuhteisiin. Esimerkiksi on olemassa maita, joissa ku-
luttajien tulot ovat korkeat, mika motivoi kuluttajia etsimaan ja ostamaan toisista

maista, joissa tulotaso on alhainen. Amazon hyoétyi Covid-19 pandemiasta, silla se
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kiihdytti kuluttajia etsimaan ja tayttamaan tarpeitansa Amazon-sivuston avulla. Li-
saksi isona tekijana verotus, joka tulee selvasti aina vaikuttamaan yhtion suoritus-
kykyyn ja koko toiminnan kuluihin. Lisaksi yleinen korkotason nousu ja energiakus-
tannusten kasvu vaistamatta vaikuttavat monen kotitalouden talouteen negatiivi-
sesti, jolloin kulutus hyodykkeisiin mita esimerkiksi Amazon myy, saattaa vahentya

merkittavasti. (Farooq 2019.)

Sosiaalisilla tekijoilla viitataan yrityksen sosiaaliseen vastuuseen. Yrityksen toi-
minnalla voi olla mahdollisesti suuriakin vaikutuksia ihmisryhmille seka yhteisaille.
Amazonin tapauksessa silla tarkoitetaan myos esimerkiksi asiakkaiden ja yrityksen
valista kanssakdaymistd. Amazon on mahdollistanut nopeat toimitukset ja talla ta-
voin pyrkinyt tyydyttdmaan nuorten asiakkaiden tarpeita. Jatkuvasti muuttuvassa
maailmassa asiakkaiden toiveet kuitenkin muuttuvat koko ajan. Asiakkaat etsivat
Internetistda hyddykkeitd laidasta laitaan, joten Amazon on paattanyt pyrkia tar-
joamaan kaiken mita asiakas voi edes toivoa, aina pienesta hyddykkeesta lahes
mahdottomiksi kuviteltuihin laitteisiin. Asiakkaiden lisdksi sosiaalisten tekijoiden
keskidssa ovat Amazonin tydntekijat. Amazon on julkaissut laajan CSR-raportin,
jossa se kuvaa muun muassa monimuotoisuuden tukemista, vahvaa yrityskulttuu-
ria seka tyontekijoiden tukemista. Lahiaikoina paljon pinnalla olleet suurten tek-
nologiayritysten lomauttamistoimet liittyvat myos sosiaalisiin tekijoihin. Vaikka
Amazon kohtelisi tyontekijoitaan hyvin, heikko taloudellinen tilanne voi ajaa me-
nestyvankin yrityksen tilanteeseen, jossa sdastotoimia on valttamatonta tehda.
Valitettavasti ndma usein kohdistuvat juuri tyontekijoihin. Tama herattaa kysy-
myksia ristiriidasta vahvan kasvun, jota Amazonin kohdalla on nahty jo vuosia, ja
sosiaalisen vastuun vililla. Voisiko tilanne olla lomautuksien suhteen toinen, jos
yritys ei olisi keskittynyt vain rajahdysmaiseen kasvuun, unohtaen muun sisdisen

kulurakenteen? (Pratap 2017; Amazon 2021; Weise 2022)

Teknologisia tekijoita Amazon on hyddyntanyt hyvin, onhan se yksi maailman suu-

rimmista teknologia yrityksistd. Muun muassa viestintd, turvallinen maksaminen
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sivustolla seka asiakkaiden yksityisyys politiikka on toiminut hyvin. Innovatiivisuu-
tensa ja suurten teknologia investointiensa ansiosta Amazon on pystynyt pysy-
maan aallonharjalla ja toiminut jopa suunnannadyttajana muille yrityksille. Yhtion
johto on myds sailyttanyt omistusoikeudet kyberrikollisuuden hallintaan, eika se
saastellyt verkkosivuston kehittdmisessa ja patevien tydntekijoiden palkkaami-
sessa varmistaakseen yksityisyyden seka todistaakseen uskottavuuden asiakkail-

leen ympari maailmaa. (Jurevicius 2020; Frue 2018.)

Ympaéristollisistad tekijoista Amazon on aina kunnioittanut ymparistélainsaadan-
toa vahentamalla tuotteita, jotka vaikuttavat negatiivisesti ymparisté6n. Amazo-
nin kohdatessa jonkin ymparistoon liittyvan ongelman, he ovat aina pyrkineet eh-
kdisemaan virheet seka korjaamaan ne. Kuitenkin Amazonin liiketoiminta itses-
saan on hyvin ristiriitaista ymparistollisten tekijéiden kanssa, silla se kannustaa ku-
luttajia ostamaan lisdaa tarjoamalla siihen entista vaivattomampia keinoja. Lisaksi
tuomalla halpoja, ei kestavia tuotteita kuluttajien saataville, lisaa kulutusta seka

siten myOs jatteen maaraa entistda enemman. (David 2020.)

Lainsdadanndllisista tekijoista huolehtiminen on valttamatonta kaikille, jotka har-
joittavat liiketoimintaa maailmanlaajuisesti. Tastd hankalampaa tekee eri laissa
vallitseva lainsdadanto, joka joissakin tapauksissa voi merkittavasti poiketa jonkin
toisen maan lainsdadannosta. Nain ollen Amazonin kaltaiselle yritykselle on to-
della merkittavaa pysya johdonmukaisena lain silmissa. Amazonilla on oma lakiasi-
antuntijoista koostuva ryhma, jotka huolehtivat oikeudellisista asioita seka niihin
liittyvistd vaikeuksista. Amazon haluaa kunnioittaa kaikkien maiden lakeja par-
haalla mahdollisella tavalla, jotta heidan liiketoimintansa pystyy jatkamaan glo-
baaleilla markkinoilla. Lakien kunnioittaminen onkin Amazonin yksi salaisuuksista
menestymiseen. Taman lisaksi yritys on aina halunnut pitaa kiinni avoimuudestaan

sekad valttaa kaikenlaisia konflikteja. (Greenspan 2019.)
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4 AMAZONIN MAHDOLLISUUDET PIENYRITYKSELLE

Tassa kappaleessa analysoidaan Amazonin potentiaalia Beatum Oy:n kaltaisille yri-
tyksille eli suomalaisille pk-yrityksille. Mahdollisimman laajan yleiskuvan saa-
miseksi analyysiin sovelletaan perinteistd SWOT-analyysid. Kappaleen alussa on
teoriaosuus, jossa esitelldaan SWOT-analyysi. Seuraavassa osassa tarkastellaan
Amazonin vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia Beatum Oy:n kaltai-
sille yrityksille. Koko kappaleiden ajan ndakdkulma on Beatum Oy:n kaltaisten yri-

tysten tarpeisiin sopiva.

4.1 SWOT-analyysin teoria

SWOT-analyysi on viitekehys, jota kdaytetdaan perinteisesti yrityksen kilpailutilan-
teen tunnistamiseen etsimalla sisdisia ja ulkoisia tekijoita. Nama tekijat ovat vah-
vuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Yrityksen vahvuudet kuvaavat sita,
missa yritys on erinomainen ja mikd antaa sille etua. Ne ovat sisaisid asioita ja re-
sursseja, jotka tukevat onnistunutta lopputulosta. Nama voivat koostua esimer-
kiksi vahvasta brandista, uskollisesta asiakaskunnasta tai jostakin ainutlaatuisesta
teknologiasta. Heikkouksilla viitataan yrityksen toiminta-alueisiin, jotka estavat
yritysta toimimasta optimaalisella tasollaan. Nama alueet toimivat onnistunutta
lopputulosta vastaan ja ovat alueita, joilla yrityksen on toimittava paremmin pysy-

dkseen kilpailukykyisena markkinoilla. (Grant 2021; Kenton 2022.)

Mahdollisuudet taas ovat ulkoisia elementteja, joita yritys voi hyodyntda. Ympa-
rist0, jossa organisaatio toimii, tarjoaa erilaisia mahdollisuuksia, jotka organisaatio
voi tunnistaa ja hyodyntaa niistd koituvia hyotyja suunnittelemalla ja toteutta-
malla tarvittavia strategioita. Ndiden strategioiden tunnistaminen ajoissa auttaa
organisaatiota saamaan kilpailuetua. Mahdollisuuksia voivat synnyttaa ulkoiset te-
kijat, kuten hallitus, lainsaadanto, uusi teknologia ja sosiokulttuuriset muutokset.
Uhat ovat myds ulkoisia tekijoitd ja ympariston elementteja, jotka vaarantavat or-
ganisaation kannattavuuden ja luotettavuuden. Naihin ulkoisiin tekijoihin kuulu-

vat organisaatiosta riippumattomat tekijat, jotka voivat vaarantaa strategiaa tai



29

jopa itse yritysta. Ulkoisia uhkia on markkinoilla aina ja niitd on mahdoton hallita,
mutta valmiiksi valmisteltu suunnitelma saattaa auttaa niiden torjumiseksi. Uhkia
voivat olla muun muassa jatkuvasti muuttuva teknologia, makrotaloudelliset asiat

ja kilpailun lisddantyminen. (Grant 2021; Kenton 2022.)

4.2 Amazonin vahvuudet

Amazonin tapauksessa voidaan vaittaa, etta sen olevan sahkoéisen kaupankaynnin
pioneeri. Amazonin liiketoimintamallin sallii kolmannen osapuolen myyjien myyda
omia tuotteitaan kuluttajille, joka tekee yrityksen tuotevalikoimastaan valtavan.
Lisaksi heilla on uskollinen ja laaja asiakaskunta, seka yrityksen palvelut ovat help-
pokayttoisia aloittelevalle asiakkaalle, myyjalle ja ostajalle. My6s Amazonin laaja
tuotevalikoima tarjoaa asiakkaille sadstdja haku kuluissa, silla sielta voi ostaa kaik-
kea. Tasta on siis hydotya Amazonille, kun yrityksen asiakkaiden tarpeet tayttyvat

yhdella kertaa. (Hagiu et al. 2020, 2 & 28; Levy 2020.)

Lisaksi Amazon on keskittynyt vahvan brandin rakentamiseen. Tama on vahvuus
Beatum Oy:n kaltaisille yrityksille, silla heidan asiakaskuntansa on todennakéisesti
jo tuttu Amazonista. Tdma tarjoaa Beatum QOy:n kaltaiselle yritykselle ainutlaatui-
sen vaylan paasta kasiksi suureen asiakaskuntaan, jonka hyédyntaminen tuo val-
tavan maaran asiakkaita, joiden muuten olisi huomattavasti haastavampaa loytaa
sen tarjoamia tuotteita. Esimerkiksi, jos yrityksesi paasee Amazon-hakutulosten
ensimmadiselle sivulle, tama pitdisi laskea suureksi eduksi, seka voitoksi yrityksel-

lesi. (Levy 2020.)

Lisaksi Amazon on kohdistanut resursseja innovaatioihin ja pyrkii jatkuvasti tuot-
tamaan uusia palveluita. Ei ole yllattavaa, ettd Amazon oli maailman innovatiivisin

yritys vuonna 2017. My0s tama voidaan katsoa eduksi pk-yrityksille, silla Ama-
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zonissa myydessadn ne saavat mahdollisuuden nauttia ndista innovatiivisista uu-
sista teknologia ratkaisuista, jotka ilman Amazonia olisivat erittdin kalliita eika si-

ten edes mahdollisia tallaisille yrityksille. (Robischon 2017, 1.)

YIIa mainittujen asioiden lisdaksi yksi Amazonin vahvuuksista on yrityksen varalli-
suus, joka tarjoaa vakautta ja mahdollisuuksia kehittdaa toimintaa jatkuvasti., Esi-
merkiksi vuoden 2019 viimeisella neljanneksella yritys sijoitti 1,5 miljardia dollaria,
jotta Amazon voisi tarjota yhden paivan kestavia toimituksia ympari Yhdysvaltoja.
Tamankaltaiset “tapahtumat” kerdavat lisaa asiakkaita, joka taas hyodyttaa Ama-
zonissa tuotteitaan myyvia toimijoita. Lisaksi Amazonilla on useita palveluita jal-

leenmyyijille, joka tarjoaa suurta etua kolmannen osapuolen myyjille. (Levy 2020.)

4.3 Amazonin heikkoudet

Seuraavaksi analysoidaan, mita heikkouksia Amazonissa on pk-yrityksen nakokul-
masta. Ensinnakin Amazonilla on melko jaljiteltava liiketoimintamalli. Tama johtaa
tilanteeseen, jossa pienempien kilpailijoiden on suhteellisen helppo kopioida hei-
dan liiketoimintamalliaan. Esimerkiksi jotkut kiinalaisista sahkoisen kaupankayn-
nin markkinapaikoista ovat kopioineet Amazonin liiketoimintamallia aiemmin.
Tama voi olla heikkous myods Beatum Oy:n kaltaiselle yritykselle. (Greenspan

2022))

Amazonin heikkoutena voidaan myds pitda sen tyontekijoidensa lakkoilua. Lakkoi-
lua on tapahtunut eri maissa tyoolosuhteiden takia. Esimerkiksi Saksassa kuusi
Amazonin keskusta joutui olemaan kiinni lakkoilun vuoksi. Tdma voitaisiin estaa
parantamalla tavaroiden kuljettajien olosuhteita, muuttamalla valilla jopa alytto-
man rajalliset aikataulut joustavammiksi. Nama ovat johtaneet jopa tilanteisiin,
joissa kuskit eivat ole pystyneet pitamaan wc-taukoja, vaan ovat joutuneet teke-

maan tarpeensa muovipulloon. (Gupta 2022.)
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Lisaksi Amazonin kivijalkakauppojen olemassaolo on rajallinen. Kivijalkakaupalla
tarkoitetaan normaalia kauppaa, jossa tehdaan fyysisesti ostoksia. On kuitenkin
otettava huomioon, etta Amazon osti Whole Foods -markkinat. Talla se pyrki kas-
vattamaan kivijalkamyymaldidensa maaraa. Vaikka kivijalkamyymaldiden vahai-
nen maara voidaan nahda heikkoutena Beatum Oy:n kaltaiselle yritykselle, on
myo0s fakta, ettd suurin osa kaupankdynnista on siirtynyt internetiin, joten fyysis-
ten kauppojen tarve ei ehka enaa ole niin valttamaton. (Greenspan 2022; Veden-

p3i 2016.)

4.4 Amazonin mahdollisuudet

Amazonin innovatiivinen liiketoimintamalli varmistaa, ettd se tarjoaa asiakkailleen
uusia mahdollisuuksia myo6s tulevaisuudessa. Esimerkiksi tekodly teknologian
kaytto tarjoaa paljon mahdollisuuksia. Tama edellyttaa kuitenkin myos asiakasyri-
tysten innovatiivisuutta voidakseen hyddyntda Amazonin palveluita tehokkaasti.

(Greenspan 2022.)

Lisdksi Amazonin toiminnan ytimessa ovat asiakkaat. Yritys korostaa erittdin toi-
mivan asiakaspalvelun merkitysta asiakkaiden tyytyvaisyyden kannalta. Tama tar-
joaa Beatum Oy:n kaltaisille yrityksille mahdollisuuden myydéa tuotteitaan Ama-
zonissa, silla alusta on jo saavuttanut asiakkaiden luottamuksen. N&din Beatum
Oy:n kaltaisten yrityksen on helpompi aloittaa matkansa Amazonissa. (Amazon

2022.)

Amazon tarjoaa paljon mahdollisuuksia kaikenkokoisille yrityksille. Esimerkiksi
suoratoimitus eli dropshipping on nykyaan valtava trendi. Tama antaa yrityksille
mahdollisuuksia myyda tuotteitansa Amazonissa. Dropshipping on liiketoiminta-
malli, jossa yritys ostaa halpoja tuotteita verkkokaupan markkinoilta, yleensa Kii-
nasta. Niin kuin aiemmissa kappaleissa on kuvattu, tdman jalkeen perustetaan
verkkosivusto ja aletaan myyda tuotetta Amazonin kautta. Tama on tehokas tapa,
esimerkiksi pk-yrityksille hydodyntdaa Amazonin palveluita, koska Amazon varastoi

tuotteen ja kuljettaa sen asiakkailleen. Siten Amazonin asiakasyrityksen ei tarvitse



32

edes nahda varsinaista tuotetta, joka siten helpottaa seka sujuvoittaa koko myyn-

tiprosessia huomattavasti. (Amazon 2022.)

4.5 Amazonin uhat

Tassa kappaleessa tarkastellaan erilaisia uhkia, joita Amazonin liiketoimintamalli
voi aiheuttaa Beatum QOy:n kaltaiselle yritykselle. kyky pystya kopioimaan melko
helposti Amazonin liiketoimintamallia ja tuotteitaan, on selkeasti ulkoinen uhka,

josta Amazon karsii jo suhteellisen paljon. (Greenspan 2022.)

Kyberrikollisuus on nykypaivana kasvava trendi. Lahes kaikilla yrityksilla, joilla on
lilketoimintaa verkossa, on kyberrikollisuuden uhkia. Tietoverkkorikollisuus kattaa
laajasti kaiken tietoverkoissa tapahtuvan tai tietoverkkoja hyédyntavan rikollisuu-
den. Tama voi ilmeta tietovuotoina tai identiteettivarkauksina. Rikoksista puhut-
taessa ""Porch Pirates’” ovat myds uhka. Suoraan suomennettuna kuistimerirosvot
varastavat ihmisten kuisteilta Amazonin toimittamia paketteja. Mark Roberilla on
Youtube-kanava, jossa han taistelee varkaita vastaan. Han ei kuitenkaan kirjaimel-
lisesti taistele, vaan han houkuttelee heidat varastamaan hanelta vaarennettyja
paketteja, jotka sisaltdvat glitter pommin ja kameran, joka tallentaa kaiken. Han

lataa videot Youtube-kanavalleen. (Greenspan 2019; Rober 2021.)

Kun tarkastellaan Beatum Qy:n kaltaisia yrityksia, kaikki nama edelld mainitut asiat
ovat uhkia, joita myds ne voisivat kohdata. Se, ettd he myyvat omia tuotteitaan
Amazonin kautta, antaa kilpailijoille edun vierailla myyjien sivustoilla ja siten kopi-

oida parhaat tuote-esittely tiedot ja kayttaa vastaavia toisella alustalla.
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5 VERKKOKAUPAN PERUSTAMINEN AMAZONIIN

Tasta luvusta alkaa opinnadytetyon kaytdnnon osuus. Kuten edelld on mainittu, ke-
hityshankkeen menetelmina on kaytetty dokumenttianalyysia ja havainnointia,
joita on hyodynnetty kerattaessa tietoa tutkimusaiheesta. Taman luvun ensimmai-
sessa vaiheessa esitellaan kuinka tehda Amazon.com sivuille omat yritystunnuk-
set, jotta myymisen voi aloittaa. Luvussa pyritdan kuvaamaan mahdollisimman
tarkasti eri vaiheita, joita tastd prosessista koituu. Pddosin tata prosessia havain-
nollistetaan kuvankaappauksilla, jonka lisaksi kuvat avataan perinpohjaisesti teks-
tin avulla. Koko prosessi alkaa Amazonin etusivulta (kuva 6), jossa ensimmaiseksi
tehddan Amazon.com palveluun tunnukset, jonka avulla paastaan myymaan tuot-

teita Amazon.com verkkokaupassa.

seiverto [ Hello, sign in Retus [
amazon oqiny R O amen. Mcoumalss - aores  Ndcart

=AUl TodaysDeals CustomerService Registry Gift Cards Sell

Refresh your space

Shop the Home store

Gaming accessories Shop by Category Dresses Sign in for the best
a experience

Sign in securely

Kuva 6. Amazon.com etusivu

Kuvassa 6 on Amazon.com verkkokaupan etusivu, josta pddsee muun muassa ha-
kemaan tuotteita, kirjautumaan palveluun sisadlle, tekemaan uudet tunnukset, hal-
linnoimaan nykyista tilid, seka perustamaan uuden yritystilin, jonka kautta pystyy
aloittaa omien tuotteiden myymisen. Amazon.com verkkokaupan etusivu toimii
myo6s mainospaikkana yrityksille, koska miljoonat ihmiset kayvat etusivulla paivit-
tdin katselemassa erilaisia tuotteita. Kaikista suosituimpien tuotekategorioiden
tuotteet padsevat etusivulle, joka edesauttaa niiden myyntia huomattavasti. Tut-
kimukset ihmisten verkkokauppakayttaytymisesta osoittavat, etta yli 90 % kavi-

joistd ei mene ensimmaista sivua pidemmalle etsiessdan tuotetta. (Varsikko 2020.)
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Etusivua alas mentdessa tulee vastaan sivun alapalkki. Kuvassa 7 nakyy eri palkit,
joista pystyy valitsemaan etsimansa kategorian. “Tee rahaa kanssamme” on kohta,
jota etsia, kun haluaa aloittaa tuotteiden myymisen Amazonin kautta. Taman ala-
puolelta 16ytyy eri vaihtoehtoja, kuinka tehdd rahaa Amazon.com verkkosivun
avulla. Tasta tulee valita ympyroity kohta, “’Sell products on Amazon’’ eli myy tuot-
teita Amazonissa. Klikkaamalla painiketta se vie asiakkaan seuraavaan valikkoon,

josta pystyy aloittamaan yritystunnusten tekemisen.

Back to top

Get to Know Us Make Money with Us Amazon Payment Products Let Us Help You

amazon uso r =B United States

Kuva 7. Etusivun alapalkki

Kuvassa 8 on yleisid ohjeita ennen myynnin aloittamista. Naissa kuvataan yleisia
ohjeita, seka edellytyksia ja vaatimuksia yritykselle. Yksi esimerkki naista on, etta
yritykselle taytyy valita myyntisuunnitelma. Tahan on olemassa kaksi eri vaihtoeh-
toa; ensimmadinen vaihtoehto on se, ettd maksat jokaisesta myydysta tuotteesta
0,99 USD. Toinen vaihtoehto on kuukausittainen maksu, jonka suuruus on 39,99
USD per kuukausi. Ndiden vaihtoehtojen lisdksi Amazon.com ottaa molempien
vaihtoehtojen myydyista tuotteista tietyn prosenttiosuuden itselleen. Tama pro-

senttiosuus maaraytyy tuotteen hinnan mukaan.
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Kuva 8. Ohjeita

Kuvassa 9 alkaa omien ja yrityksen tietojen kirjaaminen palveluun. Verkkosivu ky-
syy ensimmaiseksi yrityksen tietoja kuten yrityksen nimea, y-tunnusta, osoitetta ja
ensisijaista yhteyshenkil6a. Taman jalkeen sivusto kysyy rekisterdivan ihmisen
ikad, osoitetta, pankkitietoja ja passin tietoja. Kolmannessa kohdassa on laskutus
eli mihin osoitteeseen laskut |ahetetadn. Tama kannattaa olla sama osoite kuin
missa yrityksesi on kirjoilla, jotta ei tulisi turhia vaarinkasityksia. Neljannessa koh-
dassa on itse kauppa. Tassa vaiheessa ei todellakaan viela tarvitse tietaa mita ha-
luaa lahted myymaan itse verkkomarkkinapaikalla, vaan kyseessa on esikartoitus,
jotta Amazon pystyy rajaamaan dataa, mita yrittajalle mainostaa. Tassa vaiheessa
kuitenkin laitetaan kaupan nimeksi haluamasi vaihtoehto ja sivusto tarkistaa onko
se jo kaytossa vai ei. Viimeisiksi on henkil6llisyyden tarkistus. Sivustolle taytyy la-
hettda kuva passista, seka kopiot tiliotteesta kolmen viimeisimman kuukauden

ajalta. Tietojen hyvaksymisen jalkeen padstaan seuraavaan kuvaan.
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amazon seller central Settings

FAQ

Billing Stoee Varification What s the correct format of the >

phone number?

What should 1 do if I do not have a >
; mobile number to receive SMS?
Business information
What if | have not received the SMS ~ »
with the PIN?

What should | do if my country isnot ~ »
Business name, used to register with your state or federal government listed for the ‘Call' option?

Beatum Oy

Company registration number ©

Registered business address @

Kuva 9. Yrityksen tiedot

Tassa vaiheessa yrittdja on tietonsa hyvaksynyt, ettd ne ovat oikein. Kuvassa 10
nakyy eri aikoja ja kaksi eri pdivamaaraa. Nama ovat henkildllisyyden vahvistus ai-
koja videopuhelussa. Videopuhelun kieleksi voi valita saksan, ruotsin, japanin, eng-

lannin, kiinan tai espanjan.
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Identity Verification

Please choose a date and time to schedule an appointment, and click Next to
confirm your appointment. All appointment times shown in Eastern European
Summer Time. Please plan for approximately 20 minute appointment.

Preferred Language for video call verification

English (US)
ocT
4 5

Tue Wed
10:40 AM 11:00 AM 11:20 AM
11:40 AM 12:00 PM 12:20 PM
12:40 PM 1:00 PM 1:20 PM
1:40 PM 2:00 PM 2:20PM

Kuva 10. Ajan varaaminen

Kuvassa 11 nakyy, ettd videopalaveri ajat ovat kestoltaan noin 15 minuuttia pitkia.
Kun tein opinndytetyon prosessia, haastattelija oli nuori nainen, joka puhui eng-
lantia. Varsinaisesta haastattelusta ei saanut ottaa kuvakaappauksia, joten tassa
kappaleessa avataan videohaastattelu. Haastattelu alussa haastattelija kysyi pe-
rustietoja yrityksestd, seka itse haastateltavasta, jotta tiedot tdsmaavat. Taman
jalkeen haastattelija tarkisti passin aitouden ottamalla siitda kuvan tietokoneen
avulla ja kaski haastateltavaa nayttdmaan passinsa eri sivua, jotta aitouden pystyy
todentamaan. Taman jalkeen jouduin soittajana odottamaan hetken, koska Ama-
zonin tekoalyohjelmansa kay tiedot |api ja vertaa passin kuvaa haastateltavan ul-

kondkoon. Viimeisessa vaiheessa haastattelija kertoi, ettda menee muutama paiva
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ennen kuin yritystunnukset ovat kdyttovalmiit Amazon.com palveluun. Lisaksi hei-

dan taytyi varmistaa viela tietojen paikkansapitavyys

Video Call Verification

You have a scheduled appointment on October 4, 2022, 11:00 AM Eastern European Summer
Time.
Appointment will start in 6 days, 23 hours, 2 minutes, 43 seconds.

Remember to have the original documents that you uploaded, as you will be asked to show them
during the video call.

We may cancel your appointment if you do not join in time

If you need to re-schedule or cancel the appointment, click here.
Instructions :
« Your video call may be recorded for audit and quality purposes.
« Use Safari browser on iOS devices or Google Chrome on other devices with front facing camera
and microphone.
« Provide camera and microphone permissions for the video call when asked by your device while
joining the video call.

Kuva 11. Videopalaveriin osallistuminen

uudelleen.

Muutaman paivan odottelun jalkeen sdahkopostiin saapuu viesti, jos rekisterdinti

on hyvaksytty. Sahkopostista 10ytyy linkki, jonka avulla paasee kirjautumaan Ama-

zon.com verkkosivulle omilla tunnuksilla.
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Kuvassa 12 nakyy yrityssivujen etusivu. Talta sivulta yrittdja pystyy hallinnoimaan

kaikkea  yrityksen ja = Amazonin  valisia  tietoja ja  tapahtumia.

= amazon seller central Beatum Oy | United States Search
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Kuva 12. Yrityssivujen etusivu (Amazon 2022.)

Kuvassa 12, ylhaalta vasemmalta, ensimmaisena listalta 16ytyy “MARKETPLACES”
eli suomennettuna markkinapaikat. Aluksi valmiilla sivustolla on kaytossa Yhdys-
vallat, Kanada sekd Meksiko, koska paakieleksi oli valittu englanti. Tunnusten luo-
misen jalkeen kuitenkin pystyy hakemaan oikeutta myyda myds muiden maiden
markkinoilla yrityksesi tuotteita. Seuraavaksi “OPEN ORDERS”, kuva 12, joka tar-
koittaa suomeksi avoimia tilauksia eli niita tilauksia, joita on asiakkaat ovat lahet-
taneet, joita ei vield olla kasitelty. Nuolta alas painamalla tulee nakyviin enemman
tietoja siitd, mista tilaukset ovat tulleet, sekd minka palvelun tilauksiin ei vielad ole

viela vastattu.

Palataan vield kuvaan 12, kolmanneksi listalta I10ytyy "TODAY’S SALES” eli suomen-
nettuna tama tarkoittaa taman paivan myyntia. Tasta painikkeesta 16ytyy viimei-
sen 24 tunnin myynti rahana ja tuote maarina. Neljantena listalla on ’BUYER MES-

SAGES”. Suomennettuna tama tarkoittaa ostajien viesteja, mika tarkoittaa, etta
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ostaja voi jattaa halutessaan viestin myyjalle, joka valittyy heti myyjan viesti loke-

roon.

Kuvan 12 viides kohta on ”BUY BOX WINS” eli suoraan suomennettuna osto laa-
tikkovoitot. Tassa kohtaan tulee numero myynnin aloittamisen jalkeen. Numero
kertoo sen, etta kuinka luotettava ja hyva tiettya tuotetta myyva yritys on. Ama-
zonissa on normaalia, ettd monet eri yritykset myyvat tdsmalleen samaa tuotetta
tai jossakin tapauksessa riittaa, etta lahes vastaavaa tuotetta. Tasta syysta Amazon
verkkosivusto on tehnyt asiakkaillensa paikan, jossa asiakkaat ostavat haluamansa
tuotteen ”"BUY BOX" osion kautta. Talloin asiakas ostaa sen yrityksen tuotteen,
jolla on parhaat arvostelut. Kahden yrityksen ollessa tasoissa tdssa luokittelussa,
vuorot vaihtuvat tietyn valiajoin, jotta yritykset paasevat vuorotellen takaisin en-

simmaiseksi listalle ja talloin ensimmaisena olevalla yrityksella myynti kiihtyy.

Kuudennes kohta on “TOTAL BALANCE” eli kokonaissaldo, tdma on yrityksesi raha
saldo Amazonin verkkosivuilla. Saldo nousee, kun asiakas ostaa tuotteen yrityksel-
tasi. Seitsemas kohta on ”IPI”, se tulee englanninkielisistd sanoista Inventory Per-
formance Index. IPI tarkoittaa siis suomeksi sita, kuinka hyvin hallitset varastoja
myynnin suhteen eli onko sinulla aina varastot tyhjat tavaroista vai onko yrityksesi
balanssissa tuotteiden ja tilausten suhteen. Viimeinen kohta on “GLOBAL PROMO-
TIONS SALES” eli toiselta nimeltdan Amazon Global Selling. Talla tarkoitetaan verk-
kokauppaohjelmaa, jolla yritys pystyy esimerkiksi Suomesta myymaan tuottei-
tansa maailmanlaajuisille markkinoille yli 200:een eri maahan. Indikaattori laskee,

kuinka monta myyntia on mennyt tdman palvelun avulla muihin maihin.

Tunnusten luomisen jalkeen lahdetdaan miettimaan tuotetta, jota myyda Amazon
verkkomarkkinapaikan kautta. Mietittdessa tuotetta vaihtoehdot ovat kuitenkin
rajalliset, koska kilpaileminen Amazonin tai minkdan muun iso brandin kanssa sa-
moista markkinoista on suuri riski, jossa jaa helposti pahasti jalkoihin. Tama tar-
koittaakin sitd, etta taytyy loytaa markkinarako jostain tuotteesta. Tama voi olla
mitd vain, mutta tulee keksia mita asiakkaat juuri silla hetkellda markkinoilla tarvit-

sevat. Tallaisista tuotteista on monia esimerkkeja kuten laturin virtajohto, joka
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hehkuu pimedssa. Oikeastaan mikd tahansa tuote kelpaa, mutta paaasiana on,
ettd tuotteelle tulee I6ytya kysyntda. Isojen yrityksien ollessa kompel6itad, pieni
yritys pystyy kilpailemaan hyvin ketteryydellaan. Tasta syysta kannattaa seurata
sosiaalisesta mediasta nousevia trendeja ja tarttua niihin. Toisaalta taytyy myos

pystya nopeasti hyppaamaan pois, kun se aika koittaa.
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6 MARKKINARAON ETSIMINEN

Tassa luvussa pohditaan, mita tuotetta kannattaisi lahteda myymaan Amazon verk-
komarkkinapaikalla. Mille tuotteelle 16ytyisi markkinarako? Mitka ovat kansainva-
lisen verkkomarkkinapaikan mahdollisuudet suomalaiselle yritykselle? Mikd Ama-
zonin verkkokaupan palveluista on paras mahdollinen aloittavalle yritykselle? Nai-
hin kysymyksiin pyritddn vastaamaan seuraavan luvun aikana mahdollisimman tar-

kasti, jotta paras mahdollinen lopputulos saadaan selville.

6.1 Tuotteen valinta

Tuotetta valittaessa on tarkeda miettid, mita kuluttajat mahdollisesti tarvitsevat,
minka ongelman he kohtaavat, jonka jokin tuote voisi ratkaista. Tassa omien pai-
vittdisten kokemusten huomiointi seka arviointi on tarkeaa. Yllattavistakin asioista
voi tulla hitteja, jos ne oikeasti ovat tarpeellisia. Lisaksi tuotetta valittaessa kan-
nattaa hyddyntad Amazon.com-verkkosivuja, etsimalla sieltd erilaisia tuote kate-
gorioita ja niiden pohjalta miettia, mita sieltd voisi mahdollisesti puuttua. Tasta

esimerkkina jalleen matkapuhelimen virtajohto, joka hehkuu pimedassa.

On erittdin tarkeaa selvittda mahdollisen tuotteen kilpailutilanne tarkasti ennen
kuin etenee myyntiprosessissa eteenpain. Kuten kuvasta 13 nakyy, jo jonkin ajan
etsimisen jalkeen Amazon.com |6ytyi vastaavia virtajohtoja myyva yritys. Joten
tasta voi jo paatella, ettd ei valttamatta kannata lahtea kilpailemaan taman kaltai-
sen tuotteen markkinoista, kun myyvia yrityksia 16ytyy jo valmiiksi. Tasta syysta

tama jaa selvitystyo tuotteen kohdalta tahan.
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Kuva 13. Virtajohto (Amazon.com)

Muiden muassa sosiaalisen median hydodyntaminen tuotteen valinta prosessissa
on nykypadivana merkittavaa. Se mahdollistaa tehokkaasti uusien trendien tunnis-
tamisen seka tuottaa paljon dataa siita, mika tuote voisi olla laajan asiakaskunnan
mieleen. Siksi ottamalla haltuun monta eri sosiaalisen median alustaa, voi tuoda

tuoteideoita, joita muualta ei valttamatta saisi.

Tuotetta valittaessa myos Total Addressable Market (TAM) eli potentiaalinen koh-
demarkkinan koko on merkittavaa analysoida, jotta pystytdaan laskemaan mahdol-
lisia tuotto-odotuksia seka arvioimaan onko kysyntéa tuotteelle riittdva. Naiden li-
saksi, on hyva miettia tuotteen fyysista olemusta. Luonnollisesti suuri tuote vaatii
enemman kuljetukselta ja tulee todenndkdisemmin kalliimmaksi kuin pienempi
tuote. My0s tuotteen sadilytykseen liittyvat asiat tulee huomioida, etenkin jos niissa
on erityisia huomioita. Jotkin tuotteet esimerkiksi voivat pilaantua tai vaatia saily-
tyksen tietyssa lampdotilassa. Talloin helpompaa voi olla valita tuote, joka ei tallai-
sia vaatimuksia sisdlld. Koska Amazon on maailmanlaajuinen verkkomarkkina-
paikka, eri maissa voi tuotteelle olla erilaisia vaatimuksia lakien ja sdaddsten suh-
teen. Naista on myds hyva ottaa selvaa etukateen, jotta voitaisiin valttya yllatyk-
siltd. Lisdksi tuotteisiin saattaa kohdistua erilaisia turvallisuus riskeja, jotka vas-

tuullinen myyja on selvittanyt etukateen. (CFl 2022.)

Amazon.com on verkkomarkkinapaikka, jossa suosituimmat sekd menestyneim-
mat tuotteet ovat hyvin yksinkertaisia. Esimerkiksi nama ylla mainitut syyt tukevat
tata, silla on kaikin puolin vahemman riskialtista valita tuote, jossa nama riskiteki-

jat ovat mahdollisimman pienet.
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6.1.1 Kielletyt tuotteet

Tuotteen turvallisuuteen liittyy myds Amazonin kielletyiksi maarittelemat tuot-
teet. Amazonin yrityssivujen mainostusosiossa selvida, mita tuotteita ei saa myyda
Amazon.com verkkomarkkinapaikan kautta. Esimerkiksi aseita, alkoholia, krypto-
valuuttoja, tupakkatuotteita ja uskonnollisia palveluita ei saa myyda tai mainostaa
missdan Amazonin alustoilla. Jotkin tuotteet ovat kiellettyja myyda vain tiettyihin
maihin, esimerkiksi leikki tupakkaa ja purukumia ei saa myyda Singaporeen. Lisaksi
esimerkiksi minkaanlaisia konserttilippuja tai muita tapahtuma lippuja ei saa
myyda Australiaan tai Uuteen-Seelantiin. Tama tukee sita, ettd Amazon.com huo-

mio kaikkien maiden lait ja saddokset. (Amazon ads).

6.1.2 Potentiaalinen tuote X

Usean tunnin etsimisen jalkeen Amazon.com verkkokaupasta |6ytyi sopiva tuote.
Tassad opinndytetydssa valittuun tuotteeseen viitataan termilld “tuote X”, silla ke-
hityshankkeen laatija haluaa pitaa sen salassa, jotta voi itse lahtea tata suunnitel-

maa toteuttamaan.

Tuotetta X on sallittua myyda Amazon.com verkkosivustolla, koska tuotetta ei
I6ydy Amazonin kiellettyjen tuotteiden listalta. Tuote X on voimakasta nikotii-
niriippuvuutta ehkaiseva tuote. Tasta syysta tdhan kehityshankkeeseen valitaan
tuotteeksi tuote X ja niiden myynnin aloittamiseen Amazon.com verkkomarkkina-
paikalla dropshipping menetelma. Tuotteen hinnaksi maaritelldan tassa vaiheessa
1-10 euroa per kappale, koska ei haluta paljastaa enempaa tuotteen spesifikaati-

oista.

Tuotteen valintaprosessin paatyttdessa, seuraava askel on ottaa yhteytta merkit-
taviin tuotteen X valmistajiin. Pyrkimys on paasta naiden toimijoiden kanssa sopi-
mukseen siitd, ettd heille hankittaisiin asiakkaita Kanadasta, Yhdysvalloista seka
Meksikosta eli koko Pohjois-Amerikasta Amazon.com verkkomarkkinapaikan

kautta. Aiemmin teoriaosiossa kuvattu dropshipping malli olisi nyt tarkoitus ottaa
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kayttoon eli ostaa tuote suoraan valmistajalta samaan aikaan kuin mahdollinen
asiakas ostaisi tuotteen yritykseltd (Beatum Oy) Amazon.com kautta. Tarkoitus on
siis, ettd Beatum Oy ostaa tuotetta tukkuhinnalla valmistajalta ja sitten myy tata
tuotetta eteenpain asiakkaille Amazon.com verkkomarkkinapaikassa. Tukkuhin-

toihin lisatdaan sopiva kate, jotta Beatum Oy saavuttaa tasta halutun voiton.

Miksi asiakas valitsee juuri Beatum Oy:n Amazon.com kautta eika tilaa tuotetta
suoraan sita valmistavan yrityksen verkkokaupasta? Asiakas, joka kayttaa paivit-
tain Amazon.com verkkosivua on uskollinen asiakas, joka luottaa tahan palveluun.
Tadssa luotetaankin sen saavuttamaan brandiuskollisuuteen, jonka voidaan nahda
olevan Beatum Oy:n kaltaiselle yritykselle vahvuus, jota sen olisi muuta kautta

hankalaa, tai jopa ldahes mahdotonta hyddyntaa.

Total Addressable Market (TAM) eli potentiaalinen kohdemarkkinan koko on
suuri. Pelkadstaan Yhdysvalloissa savutonta tupakkaa eli nuuskaa kayttaa noin 5,7
miljoonaa yli 18-vuotiasta ihmista, joten kysynnasta ei nayttaisi olevan pulaa, vaan
ennemminkin tarjonnasta, jossa jokin toimija toimittaisi tuotteen X suoraan koti-
ovelle. Tassa vahvuutena nousee jalleen Amazonin brandi seka asiakaslojaalisuus.
Amazon asiakkaat tietavat, ettd pystyvat luottamaan sen toimitusvarmuuteen. Li-
saksi asiakas usein tietaa jo etukdateen mita haluaa tilata sivustolta, joten se etta
Beatum Oy mahdollistaa tuotteen X:n myymisen Amazon.com verkkomarkkina-

paikalla on vain asiakkaalle suuri etu. (Centers for Disease 2022.)

Tutkimusta tehdessa havaittiin, etta kaikilta merkittaviltd tuote X:n valmistajilta
|6ytyy omat verkkokaupat. Tama ei kuitenkaan ole ongelma, koska idea on auttaa
heitd saamaan lisaa nakyvyytta myods nimenomaan Pohjois-Amerikassa, jossa ni-
kotiini on iso osa nuorisokulttuuria. Tuote X voisi pdasta suureen suosioon Pohjois-
Amerikassa, koska moni on aloittanut nuorena kayttamaan nikotiinituotteita ja ha-
luaa paasta niista eroon aikuisiadlla. Tuote X:n avulla tdma voisi olla mahdollista ja
se on huomattavasti terveellisempi vaihtoehto, kuin tupakallisten nikotiinivalmis-

teiden kaytto paivittain.
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Lisaksi tuotteen X kysyntaa juuri Amazon.com kautta vahvisti huomio, joka tehtiin
sen verkkosivuston kautta. Asiakkaat olivat hakeneet monella eri hakusanalla juuri
tuotetta X Amazon.com verkkokaupan hakemistosta. Tama siis tukee sita, etta
tuotteelle X voisi l0ytya kysyntaa, silla sita on jo pyritty tilamaan Amazon.com

verkkokaupan kautta.

6.2 Valmistajan valinta

Valmistajan valinta alkoi tuotteen valinnan jalkeen etsimalla tuotteen X:n valmis-
tajia Internetin kautta. Prosessissa paadyttiin valitsemaan kolme potentiaalista
valmistajaa, joita vertaillaan tdssa osiossa. Nama valmistajat ovat Swedish Match,
AG Snus ja Ministry of Snus. Vertailun tueksi on valittu yhdeksan yleista tekijaa,
jotka on kuvattu Taulukossa 1. Juuri nama tekijat valittiin, koska niiden merkitys
tuotteen myynnille koettiin merkittavaksi seka niiden perusteella I10ydettiin eroja

valmistajien valilla. Tama helpotti lopullisen paatoksen tekoa.

Valmistaja
vaihtoeh-
dot Swedish Match AG Snus Ministry of Snus
Sijainti Ruotsi Tanska Tanska

Sveavagen 44 Grgnnemosevej 6
Osoite SE-118 85 Stockholm Ei tietoja. 5700 Svendborg, Denmark
Myynti
vuonna
2021 16,9 milj. euroa Ei tietoja. Ei tietoja.
Kokemus [105 vuotta 150 vuotta 195 vuotta

Nikotiini ja tu-

Lukuisia nikotiini ja tupakkatu- pakkatuot- Nikotiini ja tupakkatuotteet.
Tuotteet otteita. teet. 4 eri tuotemerkkia.
Vastuul- Loytyy vuosikertomus, seka Ei l6ydy
lisuus vastuullisuusraportti. tietoa. Ei l0ydy tietoa.
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Huolehtii asiakkaiden turvallisuu- Huolehtii turvallisuudesta tur-

desta, 16ytyy turvaohjeet verkkosi- |Loytyy tur- vaohjeilla ja kysymalla asiak-

vuilta. Kiinnittavat siihen myods hu- |vaohjeet verk-|kaan ikaa tullessa verkkosivus-
Turvallisuus [omioita vuosikertomuksessaan. kosivuilta. tolle.

Vastattiin. Kehuivat kysymyk-
sid, mutta eivat voineet ottaa

Vastaus kantaa siihen, etta olisiko
sahko- Beatum Oy voinut ryhtya hei-
postiin Ei vastausta. Ei vastausta. |déan jalleenmyyjaksensa.
Google ar-

vostelu Piilotetut arvostelut 4/5 tahtea. 5/5 tahtea.

Kuva 14. Valmistajien vertailu

Kuten Taulukosta 1 voi havaita, valmistajia on valittu tahan kehityshankkeeseen
kolme: ruotsalainen osakeyhtié Swedish Match, tanskalainen perheyritys AG Snus
seka toinen tanskalainen yritys nimelta Ministry of Snus. (Swedish Match 2022; AG

Snus 2022; Ministry of Snus 2022.)

Ensimmaiseksi osoitetietojen perusteella huomattiin, etta kaikilla kolmella valmis-
tajalla ei ollut tarkkoja osoitetietoja julkaistuna nettisivuilla. Tama herattaa jonkin
verran epdilyksid valmistaja numero 2 luotettavuudesta, silld yleisesti ottaen osoi-
tetiedot olisi hyva julkaista yrityksen nettisivuilla. Seuraavaksi haluttiin vertailla
lilkevaihtoa, jotta lukija hahmottaa yrityksien kokoluokkaa. Swedish Match oli kui-
tenkin ainoa naista valmistajista, jolla oli vuoden 2021 liikevaihto julkaistuna.
Tama kertoo hyvilla tavalla yrityksesta seka sen lapindkyvyydesta. Jalleen kuiten-
kin hieman epailyttavaa oli, miksi kaksi muuta vaihtoehtoa eivat liikevaihtoa ole
julkaisseet. Toisaalta tahan syyna voi myos olla niiden pienempi koko, jolloin liike-
vaihto ei usein ole julkinen. (Swedish Match 2022; AG Snus 2022; Ministry of Snus
2022.)

Neljas kriteeri oli yrityksien kokemus. Ministry of Snus on yrityksista vanhin, kun
taas Swedish Match yrityksen kokemus tuotteen X:n valmistuksesta oli naista kol-

mesta kaikista vahaisin ja silti se oli yli sata vuotta. Tasta voi karkeasti paatella,
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ettd jokainen naista kolmesta yrityksesta on jokseenkin vakavaraisia ja sen liiketoi-
minta pyorii hyvin. Viidennessa kohdassa vertailtiin valmistajien tuotevalikoimaa
ja havainnollistettiin, jos siita |16ytyisi jonkinlaisia eroavaisuuksia. Kaikilta kolmelta
yritykselta |16ytyy paapiirteittdin samat tuotteet, mutta Swedish Match yrityksella
oli lisaksi enemman eri merkki vaihtoehtoja heidan brandinsa alla. (Swedish Match

2022; AG Snus 2022; Ministry of Snus 2022.)

Kuudenneksi otettiin selvaa valmistajien vastuullisuuspolitiikasta. Swedish Match
oli ainoa, jolta loytyi julkistettu vuosikertomus ja vastuullisuusraportti. Kummalta-
kaan tanskalaiselta valmistajalta ei lI0ytynyt tietoja niiden verkkosivuilta. Tama li-
saa Swedish Match:n lapindkyvyytta entisestdan seka parantaa luotettavuutta. Tu-
lee kuitenkin muistaa, etta vastuullisuusraportointi ei yleensa kerro koko totuutta
yrityksen toiminnasta ja niiden lukemiseen tulee suhtautua varauksella, silla viher-
pesu on yleinen niihin liitetty ilmi6. (Swedish Match 2022; AG Snus 2022; Ministry
of Snus 2022.)

Seitsemantena kriteerina tarkastellaan turvallisuutta. Tassa vaiheessa perehdyt-
tiin siihen, kuinka yritykset valittavat asiakkaidensa turvallisuudesta. Tama kriteeri
koettiin tarkeaksi, silla kyseessa on tuote, joka luokitellaan Terveyden ja Hyvin-
vointi Laitoksen (THL) mukaan nikotiiniriippuvuutta aiheuttavaksi tuotteeksi. Swe-
dish Match yritykselta 16ytyy verkkosivuilta asiakkaita varten turvaohjeet, jotta sen
tuotteita voitaisiin kdayttada mahdollisimman vaarattomasti. Myos yrityksen vuosi-
kertomuksessa ilmaistaan aitoa valittamista asiakkaidensa turvallisuudesta. Ag
Snus yrityksen verkkosivulta 16ytyy turvaohjeet asiakkaille, ja lisaksi yritys ilmoit-
taa tuotteidensa vaaroista. Ministry of Snus verkkosivuille mentadessa sivusto ky-
syy asiakkaan ikaa, varmistaakseen sen olevan yli 18 vuotta, jonka jalkeen kayttaja
voi jatkaa sivustolla asioimista. My0s talta yritykselta l6ytyy turvaohjeet tuotteista
asiakkaille. Naiden huomioiden perusteella jokainen naista kolmesta valmistajasta
on ottanut turvallisuustekijat ja haluaa viestia siita asiakkailleen. (THL 2022; Swe-

dish Match 2022; AG Snus 2022; Ministry of Snus 2022.)
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Kahdeksas kohta sisdltaa valmistajien vastauksien vertailua kysymyksiin, joilla
heita tassa kehityshankkeessa sdahkopostitse lahestyttiin. Tarkoitus oli selvittaa,
voisiko Beatum Oy alkaa heille jalleenmyyjaksi myyden heidan tuotteitansa Ama-
zon.com verkkokaupan kautta (Liite 1). Ministry of Snus oli ainoa valmistaja, jolta
saatiin vastaus. Sahkopostiviestissa he kiittivat, yhteydenotosta ja kehuivat kysy-
myksid. Kysymykset 1 ja 2 (Liite 1) olivat sellaisia, joihin he pystyivat vastaamaan
kattavasti. He kertoivat myyvansa tuotteitansa jalleenmyyjille moniin eri maihin.
Heidan tehtdvansa on keskittya kuluttajien kouluttamiseen, sitouttamiseen, viih-
dyttamiseen, inspiroimiseen sosiaalisen median kautta ja tietenkin itse tuotteen
X:n valmistamiseen. Lisaksi he antavat oikeuden jalleenmyyjille ja verkkokaupoille
myyda heidan tuotteitansa. Yrityksen omilla verkkosivuilla myynti ei ole relevant-
tia, vaan sita varten heilla on jalleenmyyjat ja verkkokauppiaat. Vastaus oli kehi-
tyshankkeen kannalta hyva, koska nyt tiedetdaan, etta on mahdollista myyda ky-
seista tuotetta Amazon.com verkkokaupan kautta. Myos tata tuki se, etta heilla on
seka jalleenmyyijia ettd verkkokauppiaita. Kuitenkin kysymyksien 3 ja 4 (Liite 1)
kohdalla valmistaja kieltaytyi vastaamasta kysymyksiin muuten kuin kertomalla,
ettd tama riippuu paljon yrityksesta ja sen liiketoimintamallista. Tasta voi siis paa-

telld, etta tuotetta X ei ole vield myynnissa Amazon.com verkkosivustolla.

Viimeisena kriteerind analysoitiin Google-arvosteluiden eroja naiden valmistajien
valilla. Forbesin (2022) uutisen mukaan 60 prosenttia asiakkaista tarkistaa Google-
arvostelut ennen kuin paatyvat tietylle nettisivustolle. Nama arvostelut ovat asi-
akkaiden jattamia arvosteluja ja ilmestyvat ruudulle ensimmaisena Googlesta tiet-
tya asiaa haettaessa. Niiden merkitys on siis hyva huomioida, silla ne antavat hel-
posti hyddynnettavaa tietoa asiakkaiden kokemuksista ja mielipiteista. Tahan asti
Swedish Match oli ollut vahvoilla lapinakyvyytensa ansiosta, mutta piilotetut
Google-arvostelut herattivat kysymysmerkkeja. Seka AG Snus etta Ministry of Snus
olivat ndissa arvosteluissa vahvoilla. On kuitenkin hyva ottaa huomioon, ettd kum-
mallakin yritykselld arvosteluiden lukumaara oli suhteellisen vdhainen, joten pai-

noarvoa niille ei tule laittaa lilan paljoa. (Forbes 2022.)
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6.2.1 Amazonin palvelun valinta

Kuten kuvattu luvussa 3.2, Amazon tarjoaa eri vaihtoehtoja yritykselle, joita kayt-
tda myydessa tuotteita Amazon.com verkkokaupan kautta. Nama ovat Amazon
Vendor, Amazon FBA Seller ja Amazon Seller. Tassa kehityshankkeessa on valittu
Amazon FBA Seller palvelu, jolloin dropshipping mallia voidaan hyddyntaa. Tahan
valintaan paasyina toimivat sen kustannustehokkuus seka kyky aloittaa toiminta
ilman varastoa. Amazon FBA Sellerin myo6ta tuotteiden myyjat pystyvat siis keskit-
tymaan myymiseen ja Amazon hoitaa varastoinnin seka kuljetukset. Talla tavoin
Beatum QOy:n kaltainen yritys voisi keskittya pelkadstdan liiketoiminnan parantami-
seen, myyntiin ja asiakkaisiin. Lisaksi Amazon tarjoaa FBA Seller palvelun alla kaksi

eri hinnoittelu vaihtoehtoa, jotka on kuvattu Taulukossa 2.

) Vaihtoehto 1 Vaihtoehto 2
Amazon palvelun valinta
Kertaveloitus Kuukausiveloitus
0.99 USD 39.99 USD
Amazon FBA Seller

Kuva 15. Palvelun valinta

Hinnoittelumallia valittaessa tulee ottaa huomioon tuotteen hinta, valmistajan
maa ja palvelun hinta. Tuotteen X kohdalla hinta on 1-10 euroa per tuote ja val-
mistusmaa on Pohjoismaat. Tama tarkoittaa sitd, ettd otetaan kdyttéon aiemmin
kerrotun Amazon FBA Seller kuukausittain veloitus palvelun hintaan 39,99 USD per
kuukausi. Hinta tdssa vaihtoehdossa 2 koettiin paremmaksi kuin vaihtoehto 1,
koska tarkoituksena on kasvattaa myyntivolyymia ja jos se kasvaa odotetusti, ti-
lanne voi pian johtaa siihen, etta myyntikatteesta joutuu maksamaan todella pal-
jon palvelumaksujen kattamiseen. Myos pidemmalla aikavalilla ajateltuna kuukau-
sittainen veloitus tulee tassa kehityshankkeessa kannattavammaksi, koska se on
taloudellisesti jarkevampi. Tahankin on tietenkin eroja, koska mita kalliimpi tuote

niin sitd kannattavampi on maksaa 0,99 USD per myyty tuote. Esimerkiksi jos myy
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Amazon.com verkkokaupan kautta ruohonleikkureita hintaa 499 USD, niin siita
kannattaakin maksaa 0,99 USD, koska niita ei todennakoisesti tule myytya yli 39

kappaletta per kuukausi.
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7 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Kehityshankkeeni tavoitteena oli kehittdd Beatum osakeyhtion liiketoimintaa ja
selvittaa vastaukset tutkimuskysymyksiin, jotka olivat: Mitkd ovat kansainvilisen
verkkomarkkinapaikka Amazonin mahdollisuudet suomalaiselle pk-yritykselle?
Mika Amazonin verkkokaupan palveluista on paras mahdollinen aloittavalle yri-
tykselle? Tassa luvussa kdydaan lapi tutkimuksen tuloksia ja tehdaan niiden perus-
teella lopulliset johtopaatokset, seka pohditaan osa-alueita, joita olisi voitu toteut-

taa toisin. Lisaksi viimeisessa vaiheessa kaydaan lapi jatkotutkimusehdotukset.

Vastatakseen kehityshankkeen tutkimuskysymyksiin opinndytetyd on jaettu kah-
teen osioon. Ensimmainen osio, joka kasittelee teoriaa, pyrki vastaamaan tutki-
muskysymykseen: “Mitkd ovat kansainviilisen verkkomarkkinapaikan mahdolli-
suudet suomalaiselle pk-yritykselle?”. VVastausta tahan kysymykseen on analysoitu
osiossa 3.2 seka koko luvussa 4, jotka paljastivat mahdollisuuksien olevan jokseen-
kin rajattomat. Syventymalla verkkomarkkinapaikkoihin SWOT ja PESTEL analyysi-
tyokalujen avulla oivallettiin, ettd niiden suosio tana paivana on vahvasti sidoksissa
niiden moniulotteiseen luonteeseen, joka tarjoaa mahdollisuuksia erilaisille toimi-
joille. Lapi kehityshankkeen Amazon.com verkkomarkkinapaikkaa on kaytetty esi-
merkkind, jotta saavutettaisiin mahdollisimman todenmukaisia havaintoja ai-
heesta. Vaikka Amazon.com ei vield toimi Suomessa, suomalaiset yritykset pysty-
vat kuitenkin listaamaan tuotteitaan alustalle. Amazonin vahva brandi tarjoaa suo-
malaiselle pk-yritykselle padsyn kasiksi asiakaskuntaan, jolla on luottamus alus-
taan, joten heilld kynnys ostaa sita kautta tuotteita on pienempi kuin mita se on.
Lisaksi Amazonin erilaiset myyntipalvelut tarjoavat myyjille vaihtoehtoisia tapoja
listata tuotteensa itse parhaaksi kokemallaan tavalla alustalle. Tdima tekee Ama-
zon.com alustasta vield houkuttelevamman myds suomalaisille pk-yrityksille, silla
myyntimalli sopii usealle erilaiselle yritykselle. Myds Amazonin kansainvalinen
ulottuvuus on merkittavda mahdollisuus pk-yrityksille. Se mahdollistaa paasyn

markkinoille, joille muuten olisi huomattavasti hankalampaa seka kalliimpaa
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paasta. Tama myos luonnollisesti kasvattaa potentiaalisen TAM:n kokoa ja luo si-

ten myds positiivisen vaikutuksen tulos mahdollisuuksiin.

Vastatakseen toiseen tutkimuskysymykseen: “Mikd Amazonin verkkokaupan pal-
veluista on paras mahdollinen aloittavalle yritykselle?”, kehityshankkeen kaytan-
non osuus tehtiin luvuissa 5 ja 6. Ensimmainen vaihe tdssa oli listautua Ama-
zon.com verkkosivustolle myyvaksi yritykseksi ja hahmottaa sivuston tydkalut ja
mittarit, seka miten niita pystyy hyddyntamaan. Amazon.com verkkokauppaan lis-
tautuminen oli kehityshankkeen kannalta tarkeda, jotta alustasta saavutetaan
mahdollisimman todenmukainen kuva. Luvussa 5 kuvatut vaiheet tulee suorittaa

ennen kuin lahestyy mahdollisia valmistajia.

Toisessa vaiheessa, eli luvussa 6, oli useita kriteereita silmalla pitden |6ydettava
sellainen tuote, jolle voisi 16ytya potentiaalinen markkinarako. Tassa vaiheessa
paddyttiin tuotteeseen X. Tuote X oli luvussa 6.1 kuvattujen huomioitavien tekijoi-
den puolesta toimiva. Lisdksi havaittiin, etta tuotetta X ei myyty minkdaan muun
yrityksen toimesta Amazon.com verkkosivustolla, eikd sitd I6ytynyt kiellettyjen
tuotteiden/palveluiden listalta. Total Addressable Market (TAM) arvioitiin myos
suureksi, silla kyseiselle tuotteelle 10ytyy miljoonia kuluttajia paivittdin Pohjois-
Amerikasta. Lisaksi tuotteen X valmistajia oli helppo lahestya sahkdpostin valityk-
selld. Seuraavaksi etsittiin kolme mahdollista valmistajaa tuotteelle X, joista pa-
rasta mahdollista voisin mahdollisesti hyddyntaa tulevaisuudessa, myydessa tuo-
tetta X Amazon.com verkkomarkkinapaikan kautta. Nama tuotteen X valmistajat

ovat Swedish Match, AG Snus, Ministry of Snus.

Tarkoitus oli vertailla ndiden kolmen valmistajan verkkosivustoja ja tehda sen poh-
jalta johtopaatoksia kehityshankkeen tukemiseksi. Taulukko 1. kuvastaa tata ver-
tailua ja sen pohjalta nama johtopaatokset on tehty. Swedish Match sijaitsee Tuk-
holmassa, Ruotsissa, AG Snus sijaitsee Tanskassa, mutta heidan osoitteensa oli pii-
lotettu ja Ministry of Snus sijaitsee Svenborgissa, Tanskassa. Ruotsi olisi hyva si-
jainti Beatum Oy:lle, koska se on maantieteellisesti vield lahempana Suomea. Li-

saksi valmistajien myyntia tarkastellessa, Swedish Match oli ainoa valmistaja, jolla
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oli vuoden 2021 myynti julkaistuna. Tama kertoo paljon yrityksen lapinakyvyy-
destd, seka se antaa jalleenmyyjille luottamuksen tunnetta. My6s yritysten vas-
tuullisuuteen liittyen, Swedish Match oli ainoa yritys naista kolmesta, jolta |0ytyi
selkea vastuullisuusraportti ja vuosikertomus. AG Snus ja Ministry of Snus yrityk-
silta ei tamankaltaisia l0ytynyt, joten tama myos tukee Swedish Matchin lapinaky-
vyytta. Kuitenkin Google arvostelut oli Swedish Match yrityksellad piilotettu, joka

taas vaikutti hieman negatiivisesti silhen suhtautumiseen.

Turvallisuusaspektia arvioitaessa, kaikilta valmistajilta |0ytyi tietoa siita, kuinka ne
huomioivat tdman asian turvaohjeiden muodossa. Kuitenkin Ministry of Snus oli
ainoa naistd, jonka verkkosivuille taytyi olla yli 18-vuotias, jotta pystyi jatkamaan
asioimista. Tama oli merkittava asia, joka lisasi taman valmistajan luotettavuutta.
Lisaksi valmistajien vastauksia sahkdpostin valityksella lahetettyihin kysymyksiin
arviointiin. Kolmelle eri valmistajalle lahetettiin sahkdpostin kautta Liite 1. sisalta-
vat kysymykset. Nailla kysymyksilla pyrittiin saamaan tietoa siita, olisiko Beatum
Oy:sta heidan jalleenmyyjaksensa kansainvalisilla markkinoilla dropshipping liike-
toimintamallia hyédyntaen. Ministry of Snus oli ainoa yritys, joka vastasi sahko-
postiin, ja he eivat kieltdneet etteikd Amazon.com verkkosivuston kautta saisi
myyda tuotetta X Pohjois-Amerikan maihin. He myos kertoivat, etta heilla on jal-
leenmyyijid verkossa. Ministry of Snus ei voinut ottaa kantaa siihen, olisiko Beatum
Oy voinut alkaa heidan jalleenmyyjaksensa. Heidan mukaansa asiakkaille toimitus
ja jalleenmyyjan varastointikysymys riippuu jalleenmyyjayrityksesta. Tasta voi siis
todeta, ettad dropshipping voisi toimia heidan kauttaan, kunhan vain saisi sopimuk-

sen solmittua jalleenmyyjaksi listautumisesta.

Seuraavaksi 6.3 osiossa, pohdittiin, mikd Amazon.com verkkokaupan palveluista
on paras aloittavalle yritykselle. Kehityshankkeen aikana tehtyjen tutkimusten mu-
kaan ollaan tullut siihen tulokseen, etta se riippuu todella paljon tuotteesta eli sii-
hen ei ole oikeaa tai vaaraa vastausta. Kuten aiemmin on mainittu FBA Seller on
kaikista kallein, mutta kattavin vaihtoehto. Amazon Vendor on toisiksi kallein pal-

velu ja halvimpana vaihtoehtona I6ytyy Amazon Seller, jossa myyja vastaa kaikesta
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itse. Talléin myyjan tulee arvioida olisiko parempi maksaa hyvasta palvelusta ja
saada vakuutus tuotteilleen, silld tuotteet ovat kuitenkin Amazonin varastoissa tai
kuljetettavana ympari maailmaa, jolloin riskit ovat suuret. On syyta pohtia, onko
valilla kannattavampaa maksaa enemman, koska se saattaa tuoda myos lisdarvoa
yritykselle pidemmalla aikavalilla. Tasta syysta kehityshankkeessa valittiin tuot-
teelle X Amazon FBA Seller palvelu, koska haluttiin saavuttaa turvaa Beatum Oy:lle.
Kulut tassa vaihtoehdossa syntyvat vasta, kun on myynyt ensimmaisen tuotteen.
Kulujen arvioinnin tueksi tehtiin Taulukko 2., joka kuvastaa Amazon FBA Sellerin
hintaa. Sille |10ytyy kaksi eri vaihtoehtoa: 0.99 USD per myyty tuote tai kuukausit-
tain maksettava 39.99 USD. Tuotetta X myytdessa on tarkeda miettia ilmoitettua
summaa, joka on 1-10 euroa per tuote. Taman vuoksi ensimmaisen vaihtoehdon
valitseminen ei ole kannattavaa, koska myytyja tuotteita tulee todennakaoisesti
olemaan tdssa hintaluokassa enemman kuin 39.99 Yhdysvaltain dollarin verran.
Toisin sanoen on kannattavampaa kayttaa kuukausittain maksettavaa vaihtoeh-
toa, myynnin kasvaessa nopeasti my0s voitot kasvavat. Vaikka tdssa kehityshank-
keessa paadyttiin ndihin tiettyihin valintoihin, tulee kuitenkin muistaa, etta jokai-
nen myyija, tuote ja markkina on erilainen, joten nama valinnat riippuvat merkit-

tavasti kontekstista.

Yhteenvetona, useista yrityksistd huolimatta, valmistajien kanssa ei ole saatu sol-
mittua sopimusta, jonka myo6ta heidan tuotteitaan voisi alkaa myyda Amazon.com
verkkomarkkinapaikalla. Tama oli kehityshankkeen kannalta takapakki, jota ei
osattu ennakoida tutkimusta aloittaessa. Se yllatti tekijan, silld oletus oli, etta val-
mistaja sopimuksen solmiminen voisi olla vaivattomampaa. Tama heratti myds
ajatuksia siitd, etta olisiko tallaisen sopimuksen solmiminen helpompaa pienem-
man valmistajan kanssa. Kaikki kolme valmistajaa ovat suhteellisen suuria ja niilla
on vakaa liiketoiminta, jolloin tdméan kehityshankkeen idea ei valttamatta sovi
juuri heille. Tahan voi myos olla syyna se, etta alalla on erittdin kova kilpailu. Val-
mistajilla voi olla talla hetkelld tarpeeksi jalleenmyyijid, koska liiallinen maara voi
kasvattaa tuotteiden tarjontaa liilan suureksi, mika taas johtaa siihen, etta asiak-

kaiden ostovoima ei vastaa tarjottuun maaraan.
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Toisaalta tdssa voi myos olla kyse luottamuksen puutteesta. Ensinnakin, kun opis-
kelija laittaa sahkopostia omasta henkilokohtaisesta osoitteestaan yritykselle, etta
haluaa alkaa jalleenmyyjaksi heidan tuotteilleen, niin voidaan pohtia, mita tama
kertoo yritykselle? Joku voi katsoa sen hyvana yrittelijaisyytena ja toiset voivat
nahda sen epailyttavana yhteydenottona, johon ei tarvitse vastata. Olisiko tulos
voinut olla toinen, jos valmistajille olisi suoraan soitettu ja asia olisi esitetty puhe-

limitse? Tama olisi voinut lisata luottamusta ja ammattimaisuutta hankkeelle.

Lopuksi voidaan todeta, ettd hankkeen toteuttaminen ajateltiin olevan helpompaa
viedd onnistuneesti loppuun. Kokonaisuutena hanke on osittain epaonnistunut,
silla sopimusta valmistajien kanssa ei saatu solmittua. Se ei kuitenkaan tarkoita
sitd, etteiko tutkimuksen laatija jatkaisi asian tyostamista tulevaisuudessa. Tama
oli vasta ensimmainen epdonnistuminen, josta on opittu paljon muun muassa
siitd, mita asioita olisi voitu tehda toisin. Jatkossa aikomuksena on etsiad uusia l3-
hestymistapoja asian tiimoilta ja yrittaa ottaa puhelimitse yhteytta tuotteen val-
mistajiin, koska edelleen ndhdaan tuote X:n myynnin potentiaali Amazon.com
verkkokaupan kautta. Nain ollen kehityshankkeen voidaan sanoa onnistuneen silta
osin, ettd tyon avulla on kartoitettu paljon tietoa ja I6ydetty potentiaalinen tuote
myytavaksi. Mahdollisuudet ovat rajattomat, taytyy vain [6ytaa oikeat henkilot,

seka toimijat, jotta pystyy saavuttamaan haluamansa tavoitteen.

7.1 Mahdolliset jatkotutkimusehdotukset

Kehityshanketta tehdessa syntyi muutamia jatkotutkimusaiheita ideoita. Ensim-
maiseksi tuli mieleen hyédyntaa tutkimuksessa ammattilaisen nakokulmaa. Talla
tarkoitetaan, etta voisi ottaa yhteyttd muutamiin verkkokaupan ammattilaisiin ja
haastatella heita asian tiimoilta. Nain voitaisiin selvittaa viela paremmin, mika on
heidan nakemyksensa suomalaisen pk-yrityksen mahdollisuuksista kansainvalisilla
markkinapaikoilla. Toinen lisatutkimusidea olisi I6ytaa suomalainen pk-yritys, joka

jo harjoittaa myyntia Amazon.com kautta. Tatd tutkimalla voitaisiin analysoida
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heidan kokemuksiansa aiheesta. Lisaksi tassa voisi tehda vertailevan tutkimuksen
vaihtoehtoisten verkkomarkkinapaikkojen kanssa. Ndin saavutettaisiin kattavampi

kuva eri vaihtoehdoista, joita myyjilla on.
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LITTEET

LITE 1
Kysymykset valmistajille

1. Inoticed that there are no product X for sale on the Amazon.com platform.
Have you considered selling on Amazon or is there already a reason for not
selling similar products there?

2. Do you have any online retailers?

3. Would it be possible for my company to sell your products in North Amer-

ica through the Amazon.com online store?

4. If so, do | need stock of products or does your company ship them straight

to the customers?



