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The purpose of this thesis was to collect information on the household appliance
trade in Finland and the businesses within the trade. Household appliance store
is an establishment that specializes in selling household appliances and home
electronics. The companies under comparison were Power, Gigantti, Verkko-
kauppa.com, Veikon Kone and Euronics.

The thesis work was carried out as a research-based study. The method of the
thesis was qualitative research. The study examined the websites of home appli-
ance trade businesses, as well as media and other online sources, in addition to
books. The theoretical section explores corporate finance, strategy, sales chan-
nels, marketing, products, and other aspects of competition. In addition to the
theoretical part, the study also examines the practical operating methods and dif-
ferences among companies in the industry.

The aim of the thesis was to create a competitor analysis that can help new em-
ployees in the industry familiarize themselves with the industry's businesses and
practices. As a result of the thesis, a competitor analysis was produced, revealing
the development and status of the home appliance trade industry and its busi-
nesses, their operational methods, and differences among them.

As future research topics, changes in the relationship between physical stores
and online retail are suggested, as well as the impact of the development of for-
eign online retailers on the Finnish home appliance trade industry.
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1 JOHDANTO

Suomessa kodinkonemyynnin alalla kilpailu on kovaa. Alalla toimii seka suoma-
laisia ettd ulkomailta tulleita kauppoja ja ketjuja. Verkkokauppatoiminnassa kil-
pailijoina ovat niiden lisaksi suoraan ulkomaisia yrityksia, silla digitalisaation
myota niistd ostaminen on kehittynyt ja helpottunut. Esimerkiksi Euroopan unio-
nin alueelta tilattujen tuotteiden toimituskulut ovat yleensa suhteellisen pienet ja
toimitusajat ovat lyhyita. Alan asiakkaat eivat ole kovinkaan uskollisia tietyille
myyjille, vaan he kayttavat usein paljon aikaa selvittaakseen, mistad saman tai

vastaavan tuotteen saisi halvemmalla (Vilen & Vilppo 2019, 11).

Gigantti Oy Ab ja Verkkokauppa.com Oyj ilmoittivat maaliskuussa 2023 aloitta-
vansa muutosneuvottelut (Narhi 2023; Tyystjarvi 2023). Kun kaksi suurta saman
alan yritysta ilmoittavat samaan aikaan muutosneuvotteluista, se saattaa kertoa

joko heikosta markkinatilanteesta tai toimialalla tapahtuvasta muutoksesta.

Opinnaytetyon tavoitteena on tehda kilpailija-analyysi, jonka avulla kodinteknii-
kan alan uudet tyontekijat voivat perehtya alan toimijoihin ja toimintatapoihin.
TyOssa selvitetdan alan toimijoiden tuloksia, kdytannon toimintaa ja strategiaa
seka alan menestystekijat. Opinnaytetyon tyyppi on tutkimuksellinen opinnayte-
tyd ja menetelma on laadullinen tutkimus. Laadullisessa tutkimuksessa kerataan
ja analysoidaan sanallista tietoa, jotta voidaan ymmartaa erilaisia ilmidita ja ta-
pahtumia maailmassa (Hammersley 2013, 1-9). Opinnaytetyon tuloksena syntyy
alanyysi, josta selviaa kodinkonekaupan toimialan ja sen toimijoiden kehitys ja

nykytilanne, toimijoiden toimintatavat ja eroavaisuudet keskenaan.

Opinnaytetyon tarkoituksena on analysoida kodinkonekaupan toimialaa ja sen
keskeisia toimijoita. Alan toimijoista tehdaan kilpailija-analyysi, jossa perehdy-
taan kilpailukeinoihin ja muihin liikketoiminnan keskeisiin asioihin. Analyysissa sel-
vitetaan liikkeiden maara, sijainti, markkinointi, tuotteet, hinnoittelu, strategiat ja

keskeiset talousluvut.

Markkinointia tarkastellaan 4P-markkinointimallin ndkokulmasta. Liikkeiden maa-

ran ja sijainnin puolesta tarkastellaan, miten myymalaverkostot vaikuttavat kilpai-
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luun. Tuotteista tehdaan hintavertailu kaikkien vertailtavien ketjujen valilla. Hinta-
vertailu on olennainen osa opinnaytety6ta siita syysta, etta hinta on kodinkone-
kaupan alalla keskeisin kilpailukeino. Talousluvuilla selvitetaan vertailtavien toi-
mijoiden tuloksia ja rahoitusrakennetta seka niiden muutosta. Talouslukuja ver-
taillaan vain markkinajohtajien Powerin, Verkkokauppa.comin ja Gigantin osalta,
silla Euronicsin ja Veikon Koneen koko ketjujen lukuja ei ole saatavilla. Strategi-
oita katsotaan Porterin viiden kilpailuvoiman mallilla. Naiden tietojen pohjalta sel-

vitetaan, miten alan toimijat kaytannossa toteuttavat liilkeideaansa.

Suomessa toimii isojen ketjujen lisaksi paljon yksittaisia kodinkonekauppoja. Ta-
man lisaksi kodinkoneita ja -elektroniikkaa saa ostettua esimerkiksi paivittaista-
varakaupoista. Opinnaytetydssa ei siis voida vertailla jokaista alan toimijaa, joten
on valittava tyon kannalta keskeisimmat toimijat. Vertailtavat yritykset ovat Gi-
gantti, Power, Verkkokauppa.com Oyj, Veikon Kone seka Euronics. Opinnayte-
tydssa tutkitaan alan yritysten raportteja, taloustietoja, julkaisuja, nettisivuja ja nii-

hin liittyvia artikkeleita ja kirjoja.



2 YLEISTA TOIMIALASTA

Suomessa toimii suuria kauppaketjuja, jotka ovat erikoistuneet kodinkonekaup-
paan. Kodinkonekaupoissa toimii yleensa palvelumyyjat, eli myyjat auttavat ja
opastavat asiakasta ostopaatoksen tekemisessa sen sijaan, etta asiakkaat pel-
kastaan valitsevat tuotteen hyllyltd ja menevat kassalle maksamaan. Kodinko-
nekaupoissa asiakas saa asiantuntevaa palvelua, silla myyjat ovat perehtyneet
tuotteisiin ja niiden ominaisuuksiin. Kodintekniikan alalla kaikilla suurimmilla toi-
mijoilla on seka kivijalkakauppoja etta verkkokauppa. Verkkokauppa on olennai-
nen osa kodintekniikan alaa, silla monet asiakkaat tutustuvat tuotteeseensa ensin

netissa ja ostavat myymalassa ja toiset toimivat painvastoin.

Kodintekniikan vahittaismyynnin markkinat Suomessa ovat aarimmaisen kilpai-
lulliset. Tama johtuu siita, etta tuotteet nailld markkinoilla ovat usein hyvin saman-
kaltaisia ja niiden hinnat ovat korkealla tasolla. Tama puolestaan tekee kulutta-
jista erityisen hintatietoisia. Brandien merkitys on kuluttajien silmissa melko va-
hainen ja kaytannossa kuluttajat ovat valmiita nakemaan paljon vaivaa l0ytaak-
seen saman tai vastaavan tuotteen halvemmalla muualta. Tama asettaa haas-
teita alalle, silla keskimaarainen myyntikate on hyvin matala. Suomen kolmen
suurimman toimijan myyntikatteet pyorivat keskimaarin noin 17 % tasolla, kun
taas kaupan alalla yleisesti myyntikateprosentti liikkuu noin 30 % paikkeilla. Al-
haisen myyntikatetason vuoksi alalla menestyminen vaatii tiukan kulurakenteen

yllapitamista ja suurta volyymia. (Vilen & Vilppo 2019, 11.)

Kodintekniikan vahittaismyynnin liikkevaihto Suomessa vuonna 2021 oli arviolta
2 862 447 000 € (Kurjenoja 2022, 10). Alan suurimmat toimijat Suomessa ovat
Gigantti Oy, Verkkokauppa.com Oyj ja Power Finland Oy. Inderes Oyj:n arvion
mukaan Gigantin markkinaosuus oli noin 28 % liikkevaihdolla 563,4 miljoonaa eu-
roa, Verkkokauppa.comin noin 20 % liikevaihdolla 478 miljoonaa euroa ja Powe-
rin noin 14 % likkevaihdolla 285,2 miljoonaa euroa (Vilen & Vilppo 2019, 11).
Markkinaosuuksissa tapahtui muutoksia vuonna 2022, kun Verkkokauppa.comin
likevaihto oli 538,6 miljoonaa euroa, Gigantin 524,6 miljoonaa euroa ja Powerin

319,2 miljoonaa euroa (Fonecta 2023).
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Tilastokeskuksen (2023) mukaan tieto- ja viestintateknisten laitteiden vanhittais-
kauppa erikoismyymaldissa -kategoriassa on 752 yritysta ja sahkdisten kodinko-
neiden vahittaiskauppa -kategoriassa 320. Yrityksia on siis melko paljon, mutta
osa yrityksista toimii vain paikallisesti ja osa on erikoistunut johonkin tiettyyn tuo-

teryhmaan, esimerkiksi tietokoneisiin ja niiden oheistarvikkeisiin.

2.1 Myynnin kehitys

Tilastokeskuksen (2023) kaupan liikevaihtokuvaajan mukaan kodintekniikan va-
hittaiskaupan liikevaihto on ollut paaosin nousussa viimeisen kymmenen vuoden
ajan. Kuvasta 1 nahdaan liikevaihdon jatkuva nousu vuodesta 2014 Iahtien vuo-
teen 2021 asti. Talla aikavalilla huomattavia jyrkkia nousuja on ollut 2, vuonna
2017 ja vuonna 2020.

Kodintekniikan vahittdiskaupan liikevaihto
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KUVA 1. Kodintekniikan vahittaiskaupan liikevaihtokuvaaja (Tilastokeskus 2023).

Vuonna 2017 euroalueen talous alkoi elpya vahvan ja laaja-alaisen kasvun vai-
heeseen. Talous kasvoi 2,5 prosenttia ja vuoden lopussa kasvu oli jatkunut kes-
keytyksetta jo 18 perakkaista neljannesta. Tama kasvuvauhti ei ollut yhta voima-
kasta vuosikymmeneen eikd yhta kattavaa kahteen vuosikymmeneen. Lisaksi
euroalueen maiden valiset kasvun erot olivat pienemmat kuin koskaan sitten ra-

haliiton perustamisen. (Euroopan Keskuspankki 2018.)
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Koronaviruspandemia toi toimialalle nostetta vuonna 2020. Kuulokkeiden myyn-
timaarat lahtivat nousuun, kun etana tydskentelevat halusivat panostaa tyo-
oloihinsa kotitoimistoissa. Etatyontekijat panostivat myds keittididensa kalustoon,

mika nosti pienien ja isojen kodinkoneiden myyntia. (Gotech 2021.)

Kodintekniikan myynti laski vuonna 2022 jyrkasti. Osasyyllinen tahan ilmiéén on
Venajan helmikuussa 2022 aloittama laajamittainen hydkkays Ukrainaan. Sodan
aiheuttama inflaation ja korkojen nousu on vaikuttanut vahvasti kuluttajien osto-
kayttaytymiseen. Kuluttajien ostovoima on siis heikentynyt ja kuluttaminen va-
hentynyt. Osittain kuluttamisen vahentyminen johtuu epavarmuudesta henkild-

kohtaiseen rahatilanteeseen.

2.2 Liikevaihto verrattuna kuluttajahintaindeksiin

Kuluttajahintaindeksilla kuvataan Suomalaisten kotitalouksien ostamien tavaroi-
den ja palveluiden hintakehitysta. Kuluttajahintaindeksilla mitataan inflaatiota. (Ti-
lastokeskus 2023.) Tarkastellaan Iahemmin kuluttajahintaindeksin vaikutusta ko-

dintekniikan alan liikevaihtoon.

Kodintekniikan vahittdiskaupan liikevaihto
verrattuna kuluttajahintaindeksiin
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KUVA 2. Kodintekniikan vahittaiskaupan liikevaihtokuvaaja verrattuna kuluttaja-
hintaindeksiin (Tilastokeskus 2023).
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Kuvassa 2 vertaillaan kodintekniikan vahittaiskaupan liikevaihtoa kuluttajahin-
taindeksiin. Kuvaa katsoessa huomataan indeksien valissd muutamassa koh-
dassa vastaliiketta, mika kertoo, etta indeksit voivat olla joissain maarin sidok-
sissa toisiinsa. Kun kuluttajahintaindeksi vuonna 2012—-2014 oli nousussa, liike-
vaihto laski. Kun taas 2015 kuluttajahintaindeksi tasaantui ja kaantyi lievaan las-

kuun, liikevaihto lahti nousuun.

Vuoden 2021 kohdalla huomataan taas, etta kuluttajahintaindeksin selkea nousu
nakyi liikevaihdon kasvun hidastumisena. Kun vuonna 2022 kuluttajahintaindeksi
lahti jyrkkdan nousuun, liikevaihto lahti laskuun. Hintojen nousu ja ostovoiman
heikkeneminen siis vaikuttavat negatiivisesti kodintekniikan vahittaiskaupan asi-

akkaiden kulutukseen.

2.3 Omistusmuodot

Gigantti ja Power ovat molemmat osa johtavia norjalaisia elektroniikkaketjuja. Gi-
gantti Oy kuuluu norjalaiseen Elkjgp Nordic-konserniin (Tietoa meista n.d.). Elk-
jop on Pohjoismaiden johtava kuluttajaelektroniikan vahittaismyyja, johon kuuluu
yli 400 liikettd ja noin 11 000 tyontekijad (Elkjgp Nordic 2022). Power Finland
Oy:n omistaa norjalainen Power International AS. Power International on yksi
johtavista kuluttajaelektroniikan vahittaismyyjista Pohjoismaissa. (Awilhelmsen

2023.) Molemmat toimivat suomessa osakeyhtidina (Fonecta 2023).

Verkkokauppa.com Oyj on suomalainen julkinen osakeyhtio. 1992 perustetun
Verkkokauppa.comin paakonttori sijaitsee Helsingin Jatkasaaressa. Verkko-

kauppa.com on poérssilistattu Nasdaq Helsinkiin. (Yritystiedot 2023.)

Kaikki Veikon Kone ja Euronics myymalat ovat Franchise-yrityksia. (Fonecta
2023.) Veikon Kone myymalat ovat Kauppiasosuuskunta Veikon Koneen jasenia.
Euronics myymalat kuuluvat eurooppalaiseen Euronics-ketjuun ja niita hallinnoi

suomessa Kauppiasosuuskunta Tekniset.

Franchising on pitkaaikaista yhteistyota perustava liiketoimintamalli, joka perus-
tuu sopimukseen kahden itsenaisen yrityksen valilla: franchising-antajan ja fran-

chising-ottajan. Franchising-antaja on alkuperainen yritys, joka on kehittanyt ja
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vakiinnuttanut tietyn tuotemerkin, liiketoimintakonseptin ja toimintamallin. Fran-
chising-ottaja puolestaan on yrittaja, joka hakee oikeutta kayttaa tata tuotemerk-

kia ja toimintamallia tietylld maantieteellisella alueella. (Ketju.fi 2023).
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3 TALOUDEN LUVUT

Talouslukuja vertaillaan vain markkinajohtajien osalta, silla Euronicsin ja Veikon
Koneen koko ketjujen lukuja ei ole saatavilla. Gigantin tilikausi paattyy huhti-
kuussa, kun taas muilla se paattyy joulukuussa. Tassa tydssa Gigantin tilikautta
kutsutaan selkeyden vuoksi vuoden 2022 tilikaudeksi, silla luvut ovat paaosin
vuodelta 2022.

3.1 Kate ja kannattavuus

Kate ja kannattavuus kertovat, miten paljon rahaa yritykselle jaa, kun liikevaih-
dosta vahennetaan tietyt kulut. Liikevaihto ei itsessaan kerro yrityksen taloudelli-
sesta tilanteesta, vaan kulut on otettava huomioon, jotta saadaan selville yrityk-

sen kyky tehda voittoa.

Liikevaihto (tuhatta euroa)
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KUVA 3. Vertailtavien ketjujen liikevaihdon kehitys (Fonecta 2023).

Liikevaihdon puolesta Gigantti on ollut pitkdan markkinajohtaja. Lahivuosina se
on ollut huipussaan vuonna 2020, jolloin sen liikevaihto oli 687,1 miljoonaa euroa.
Gigantin liikevaihto oli vuonna 2021 laskenut 12,3 % ja 2022 12,9 %. Vuonna
2022 Verkkokauppa.com ohitti Gigantin liikkevaihdossa, jolloin sen liikevaihto oli
538,6 miljoonaa euroa ja Gigantin 524,6 miljoonaa euroa. Verkkokauppa.comin
ja Powerin liikevaihdot ovat olleet tasaisessa nousussa vuosina 2019-2021 ja
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molemmilla se on laskenut vuonna 2022 (Powerilla -6,1 % ja Verkkokauppa.co-
milla -6,3 %). Powerin liikevaihto vuonna 2022 oli 319,2 miljoonaa euroa. (Fo-
necta 2023.)

Tilikauden tulos (tuhatta euroa)
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KUVA 4. Vertailtavien ketjujen tilikauden tuloksen kehitys (Fonecta 2023).

Tilikauden tulos on ollut Verkkokauppa.comilla paras kilpailijoihin verrattuna vuo-
sina 2019-2021. Sen tulos on ollut 7,8 miljoonaa euroa vuonna 2019, 14,6 mil-
joonaa euroa vuonna 2020 ja 15,1 miljoonaa euroa vuonna 2021. Vuonna 2022
Verkkokauppa.comin tulos oli 1,7 miljoonaa euroa. (Fonecta 2023.) Verkko-
kauppa.comin tilinpaatosraportin mukaan kannattavuuden heikkenemisen syyna
ovat kirea hintakilpailu, joka on johtanut matalampiin katteisiin, seka laskenut ky-
synta, joka on madaltanut myyntivolyymia. Sen lisaksi Verkkokauppa.comin kas-
vaneet kiinteat kustannukset seka e-ville.com -yritysosto ovat madaltaneet voit-
toa. (Tilinpaatostiedote 2023.) Vuonna 2022 Powerin tilikauden tulos oli 4,8 mil-
joonaa euroa ja Gigantin 2,2 miljoonaa euroa (Fonecta 2023).
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3.2 Vakavaraisuus

Vakavaraisuus kertoo yrityksen kyvysta selvita sen rahoituksellisista velvoitteista,
kuten lainojen lyhennyksista ja niiden koroista. Omavaraisuusaste on mittari, joka
heijastaa yrityksen taloudellista vakautta ja sen kykya kestaa tappioita seka sel-
viytya pitkaaikaisista sitoumuksista. Tama luku ilmaisee, kuinka suuri osa yrityk-
sen varallisuudesta on rahoitettu omalla paaomalla verrattuna vieraaseen paa-
omaan. Talloin yrityksella on enemman omaa paaomaa kaytettavissaan suh-
teessa velkaan, mika vahentaa riskia taloudellisista vaikeuksista ja antaa yrityk-

selle likkumavaraa erilaisissa tilanteissa. (Alma Talent 2023.)

Gigantilla omavaraisuusaste vuoden 2022 tilikaudella oli 30 %, Verkko-
kauppa.comilla 21 % ja Powerilla 38 % (Fonecta 2023). Alma Talentin (2023)
omavaraisuusasteen viitteellisten ohjearvojen mukaan Powerin luku on hyva, Gi-
gantin tyydyttava ja Verkkokauppa.comin valttava. Power on siis vakavaraisin ja
se sietaa parhaiten tappiota seka pystyy selviytymaan pitkan tahtaimen velvolli-
suuksista parhaiten. Gigantilla ja Powerilla luku on nousussa (Gigantti edellisella

tilikaudella 26 %, Power 31 %) ja Verkkokauppa.comilla se on pysynyt samana.

3.3 Maksuvalmius

Yrityksen kykya selviytya liiketoiminnan juoksevista kuluista lyhyella aikavalilla
mitataan maksuvalmiuden tunnusluvuilla. My6s happotestiksi kutsuttu Quick ratio
on taloudellinen mittari, joka arvioi yrityksen kykya selviytya lyhytaikaisista velois-
taan kayttamalla helposti rahaksi muutettavissa olevaa omaisuuttaan. Quick ratio
kertoo yrityksen kassavalmiudesta ja rahoituspuskurien koosta. (Alma Talent
2023.)

Current ratiolla mitataan yrityksen tilipaatoshetken maksuvalmiutta ja rahoitus-
puskuria. Luku saadaan, kun nopeasti rahaksi muutettavia eria verrataan lyhytai-
kaisiin velkoihin. Quick- ja Current ration valilla keskeisin ero on se, ettd Current

ratiossa lasketaan mukaan myos vaihto-omaisuus. (Alma Talent 2023.)

Verkkokauppa.comin vuoden 2022 Quick ratio oli 0,6, Powerin 0,5 ja Gigantin 0,7

(Fonecta 2023). Suositeltava luku on 1, jolloin yrityksen rahoitusomaisuus riittda
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taysin kattamaan lyhytaikaiset velat, joten luku on Gigantilla paras, Verkko-
kauppa.comilla toiseksi paras ja Powerilla heikoin. Kaikkien luku on tyydyttavalla
tasolla. (Alma Talent 2023.) Luku on noussut kaikilla yhdellda kymmenyksella

edellisesta tilikaudesta (Fonecta 2023).

Verkkokauppa.comin Current ratio oli 1,3, Powerin 1,4 ja Gigantin 1,2. Luku on
kaikilla valttava (Fonecta 2023). Vaihto-omaisuus huomioon ottaen paras mak-
suvalmius on Powerilla, toiseksi paras Verkkokauppa.comilla ja heikoin Gigan-
tilla.

3.4 Tuotto

Sijoitetun paaoman tuottoprosentti kertoo sen tuoton, joka yritykseen sijoitetulle
korkoa tai muuta tuottoa vaativalle padomalle on saatu. Tata kutsutaan myds
suhteelliseksi kannattavuudeksi. Sijoitettu padoma sisaltda oman paaoman seka
korolliset velat. (Alma Talent 2023.)

Powerin vuoden 2022 sijoitetun paaoman tuottoprosentti oli 13,1 %, Gigantin 7,4
% ja Verkkokauppa.comin 4,6 % (Fonecta 2023). Powerin luku on hyva, Gigantin
tyydyttava ja Verkkokauppa.comin valttava (Alma Talent 2023). Sijoitetun paa-
oman tuotto on laskenut Gigantilla (12,6 %) ja Verkkokauppa.comilla (28,1 %).

Powerilla se nousi hieman viime tilikaudesta (12,6 %). (Fonecta 2023.)

3.5 Tase

Vuonna 2022 Gigantin taseen loppusumma oli 102,4 miljoonaa euroa, Verkko-
kauppa.comin 160,2 miljoonaa euroa ja Powerin 76,7 miljoonaa euroa (Fonecta
2023). Verkkokauppa.comin taseen loppusumma on siis lahes yhta suuri kuin
Gigantilla ja Powerilla yhteensa. Luvut nayttavat aluksi erikoisilta, silla voisi luulla,
ettd kymmenia myymaloita omistavilla Powerilla ja Gigantilla summa olisi suu-
rempi kuin Verkkokauppa.comilla. Gigantilla ja Powerilla on kuitenkin paljon myy-
maloita, jotka sijaitsevat kauppakeskuksissa tai ovat muuten vuokralla. TallGin

niilla ei ole paljoa omia rakennuksia, jotka vaikuttaisivat taseeseen.
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Verkkokauppa.comin viimeisimmassa tilinpaatoksessa sen vaihto-omaisuuden
arvo on 74,8 miljoonaa euroa (Tilinpaatostiedote 2023). Verkkokauppa.comin
vaihto-omaisuus on jo itsessaan lahes yhta paljon kuin koko Powerin taseen lop-
pusumma. Tama johtunee paaasiassa siita, ettad Verkkokauppa.comilla on kes-
kusvarasto suomessa mutta Gigantilla ja Powerilla ei ole. Gigantilla ei ole kes-
kusvarastoa suomessa ja esimerkiksi kaikki Gigantin Suomen verkkokauppati-
laukset toimitetaan Ruotsin Jonkopingin varastosta (Gigantin keskusvarasto
2023). Powerilla osa tuotteista toimitetaan suoraan myymaldista ja osa keskus-
varastolta Ruotsista tai Norjasta (Toimitukset 2023).
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4 STRATEGIA

Porterin viiden kilpailuvoiman malli kasittaa viisi olennaista kilpailuvoimaa, jotka
maarittavat jonkin alan tai yrityksen suhteellisen houkuttelevuuden. Nama viisi
voimaa ovat uudet tulokkaat, ostajien neuvotteluvoima, toimittajien neuvottelu-
voima, korvaavat tuotteet tai palvelut seka nykyinen kilpailu. Mitd heikompia
nama voimat ovat, sitd houkuttelevammaksi ala tai yritys muuttuu. Malli antaa
kasityksen alan suhteista ja dynamiikasta ja avustaa yritysta tekemaan strategi-
sia paatoksia. Mallin avulla pyritdan saavuttamaan puolustettava ja taloudellisesti

houkutteleva asema. (Berg & Pietersma 2015.)

Tama malli on apuvaline kilpailualueen arvioimiseen toimialalla. Jokaisen voiman
voimakkuuden ja suunnan tunnistamalla on mahdollista arvioida organisaation
aseman vahvuutta seka sen kykya tehda voittoa tai yllapitda kannattavuutta tie-

tylla toimialalla. (Berg & Pietersma 2015.)

Mahdolliset
uudet
tulokkaat
alalla

Tavarantoimittajien Nykyinen
valta : kilpailu Asiakkaiden valta

Korvaavien
tuotteiden
uhka

KUVA 5. Porterin viiden kilpailuvoiman malli.
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4.1 Uudet tulokkaat

Uudet tulokkaat kilpailuvoimana maarittelee, kuinka suuri kynnys uusilla tulok-
kailla on paasta markkinoille. Korkeat etukateiset paaomavaatimukset tekevat
markkinoille paasyn vaikeaksi. Myyntikatteet vaikuttavat myos suuresti uusien tu-

lokkaiden menestymiseen. (Berg & Pietersma 2015.)

Kodinkonekaupan alalla on maanlaajuisesti vain muutama tunnettu ketju tai yri-
tys. TyOssa vertailtavat nykyiset kilpailijat ovat olleet alalla kauan, joten mikaan
niista ei ole varsinaisesti uusi tulokas. Muut suorat kilpailijat ovat paaasiassa yk-
sittaisia liikkeita, joiden toiminnalla ei ole suurta vaikutusta isojen ketjujen kan-
nattavuuteen. Uuden tulokkaan taytyisi olla ison luokan ulkomainen ketju tai verk-
kokauppa, jotta silla olisi suurta vaikutusta kodinkonekaupan alan kilpailuun.

Uuden ketjun avaaminen vaatii paljon paaomaa erityisesti silloin, jos ketjulla tulee
olemaan paljon fyysisia myymaloita tai suuri maara vaihto-omaisuutta. Kodinko-
nekaupan alalla myyntikatteet ovat myds todella pienia, mika tekee alalla aloitta-
misen vaikeaksi. Naista syista alalle paasyssa ja uuden yrityksen menestymi-

sessa on korkea kynnys.

4.2 Korvaavat tuotteet ja palvelut

Korvaavien tuotteiden uhka viittaa siihen, miten todennakadista on, etta asiakkaat
|0ytavat erilaisen tavan tehda sita, mita yritys itse tekee. Erityisesti hinta-laatu-
suhde vaikuttaa tahan vahvasti. (Berg & Pietersma 2015.)

Kodinkonekaupan alalla myytavat tuotteet ovat kadytanndssa samat jokaisessa
ketjussa, joten tatd kohtaa ei voida verrata suoraan tuotteisiin. Sen sijaan kon-
septin, etta tuotteita ostetaan nimenomaan kodintekniikkaan erikoistuneesta yri-
tyksesta, voi korvata. Teoriassa asiakkaat voisivat siirtya kokonaan verkkokaup-
poihin, joka voisi heikentda suomessa toimivien ketjujen asemaa. Riski on suu-
rempi niille toimijoille, joiden verkkokaupassa tuotetarjpoma on pienehkd, kuten
Veikon Koneelle ja Euronicsille.
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Kodinkonekaupan asiakkaat tutustuvat usein tuotteisiin verkossa, jolloin heille tu-
lee myos tutuksi myds alan eri toimijat. Jos verkkokauppa ei tarjoa asiakkaan
haluamaa tuotetta, voi asiakas helposti siirtyd muualle. Toisaalta erityisesti Vei-
kon Koneella on kattava myymalaverkosto, joka tekee ostamisesta houkuttele-
vampaa niille, jotka tekevat ostoksensa paaosin kivijalkamyymaldissa. Markkina-
johtajilla Verkkokauppa.comilla, Powerilla ja Gigantilla on vahva verkkokauppa
mutta harvempi myymalaverkosto, jolloin kivijalkamyymaloita kayttavat syrjaseu-

tujen asukkaat voivat herkemmin tehda ostoksensa muualla.

Myoés se, etta kodintekniikkaostokset tehtaisiin aina paivittaistavarakaupassa, on
mahdollista. Kaytanndssa kuitenkin se riski, etta asiakkaat vaihtaisivat kokonaan
pois kodinkoneketjuista, on talla hetkella erittain matala esimerkiksi siita syysta,
ettd kodinkoneliikkeessa saa asiantuntevaa asiakaspalvelua. Joillain alueilla
my0s sijaitsee jokin pienempi kodinkoneliike, mutta ei isoa paivittaistavarakaup-

paa, josta voisi ostaa kodinkoneita.

4.3 Ostajien neuvotteluvoima

Ostajien neuvotteluvoima kertoo sen, missa maarin ostajat voivat neuvotella hin-
nasta ja ehdoista. Kun asiakkaat ostavat suuria maaria, heilléa on todennakoisem-
min mahdollisuus neuvotella paremmista hinnoista. Jos ostajalle on halpaa vaih-

taa myyjaa, se parantaa ostajan voimaa. (Berg & Pietersma 2015.)

Kodinkonetekniikan vahittaiskaupan asiakkaat ostavat tuotteita pienia maaria,
mika heikentad heidan kykyaan neuvotella hinnasta. Kyse on vahittaiskaupasta
loppukayttijille, jolloin asiakkaille ei maksa mitdan vaihtaa toiseen kauppaan asi-
oimaan, mika nostaa heidan valtaansa kodinkonekaupan alalla. Kodinkonekau-
pan alalla taman voiman tuottama riski yksittaisten asiakkaiden osalta on siis
pieni, erityisesti isoille toimijoille kuten Gigantti, Verkkokauppa.com ja Power. Ko-

dinkonekaupan alalla tama voima ei vaikuta hintoihin

Kokonaisten asiakasryhmien ostokayttaytymisen muutos on sen sijaan riski. Di-
gitalisaation myota oman mielipiteen kertominen esimerkiksi sosiaalisessa medi-
assa on helpottunut ja mielipiteen leviaminen on myds yleista. Asiakasryhmat

voivat yhdistya sosiaalisessa mediassa aiheuttaen mahdollisia boikotteja niissa



21

tilanteissa, joissa jokin tietty yritys on toiminut kyseenalaisesti. Somejulkkisten
mielipiteet vaikuttavat jonkin verran boikotointipaatoksiin erityisesti nuorilla (Jy-

vaskylan yliopisto 2022).

4.4 Toimittajien neuvotteluvoima

Tavarantoimittajien voima tulee kdytanndssa heidan kyvystaan vaikuttaa yrityk-
sen kannattavuuteen. Mita vahemman eri toimittajia yrityksella on, sita riippuvai-
sempi se niista on. Ideaali tilanne yritykselle on se, etta toimittajia on paljon tai

uuteen toimittajaan vaihtaminen on edullista. Silloin yritys voi pitaa kustannuk-

sensa matalalla ja parantaa tulostaan. (Berg & Pietersma 2015.)

Yritykset toimialoittain (yritysyksikkd) muuttujina Toimiala (TOL 2008), Tiedot ja Vuosi

4643 Kodinkoneiden tukkukauppa Yritysten lukumaard, yritykset 316

465 Tieto- ja viestintdteknisten laitteiden tukkukauppa Yritysten lukumaard, yritykset 731

4666 Muiden konttorikoneiden ja -laitteiden tukkukauppa Yritysten lukumaara, yritykset 118
YHTEENSA 1165

KUVA 6. Tukkuyritysten maara toimialoittain vuonna 2022 (Tilastokeskus 2023).

Tilastokeskuksen (2023) tilastojen mukaan suomessa kodinkoneiden tukkukaup-
payrityksia oli 316, tieto- ja viestintateknisten laitteiden tukkukauppoja 731 ja mui-
den konttorikoneiden ja -laitteiden tukkukauppoja 118. Alan yrityksia on siis pal-
jon, mutta kaikki yritykset eivat valttamatta ole soveltuvia isojen kodinkoneketju-
jen tarpeisiin. Pienimmat tukkurit eivat valttamatta kykene toimittamaan tarvittavia
maaria tuotteita. Isoja alan tukkureita ovat esimerkiksi F9 Distribution Oy ja Also
Finland Oy. Molempien yritysten liikevaihto on noin 500 miljoonan euron luokkaa
(Fonecta 2023). Tuotteita on myds mahdollista ostaa suoraan valmistajalta.

Power ja Gigantti kuuluvat suuriin norjalaisiin kodinkoneketjuihin, jolloin ne saat-
tavat saada ketjun kautta apuja toimittajien saamiseen. Tama tuo niille kilpailue-
tua verrattuna yrityksiin, jotka toimivat vain Suomessa. Euronics-tavaramerkki
kuuluu eurooppalaiseen Euronics-ketjuun, jolloin Euronics-myymalat saavat

mahdollisesti myo6s ketjulta apuja toimittajissa.
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4.5 Nykyinen kilpailu

Nykyinen kilpailu viittaa kilpailijoiden kilpailuetuihin muihin nahden. Mita suurempi
kilpailijoiden seka niiden tarjoamien samankaltaisen tuotteiden ja palveluiden
maara on, sitd vahemman valtaa yksittaisella yrityksella on markkinoilla. Ole-
massa olevien toimijoiden valinen kilpailu johtaa erilaisiin kilpailutaktiikoihin, ku-
ten aggressiivinen hinnoittelu ja markkinointi, kilpailu asiakkaista tai jakelukana-
vista seka parannettu palvelutaso. Silloin kun kilpailu on vahaista, yritykselld on
suurempi valta nostaa tuotteiden hintoja ja asettaa sopimusten ehdot saavuttaak-

seen suurempia myynti- ja voittotavoitteita. (Berg & Pietersma 2015.)

Kodinkonekaupan alalla kilpailu ja erityisesti hintakilpailu on kovaa. Alalla toimii
tunnettuja ketjuja ja yrityksia seka pienempia paikallisia toimijoita. Alalla kilpail-
laan vahvasti erityisesti markkinajohtajien kesken. Taman huomaa samansuun-
taisesta markkinoinnista ja markkinointiviestinnasta. Muita kilpailijoita ovat esi-
merkiksi ulkomaiset verkkokaupat ja paivittaistavarakaupat. Muusta kilpailusta
kerrotaan lisaa kappaleessa 8.
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5 LIKKKEET
Kodinkonekaupan alalle on tyypillinen piirre, ettd sen toimijoilla on perinteisia ki-
vijalkamyymaloita. Tassa luvussa tutkitaan vertailtavien ketjujen ja yritysten myy-

malaverkostoa seka henkilostomaaria.

5.1 Gigantin myymalat

Gigantilla on talla hetkella 42 myymalaa. Paakaupunkiseudulla sijaitsee 7 myy-
malaa ja koko Uudellamaalla niitd on 13. Kanta-Hameessa, Varsinais-Suomessa

ja Pirkanmaalla on myods useita myymalodita. Gigantilla on myds muutamia myy-
maldita Lansi-, Keski- ja I1td-Suomessa. Pohjoisimmat myymalat sijaitsevat Ou-

lussa, Torniossa seka Rovaniemella. (Gigantti n.d.)

Gigantilla on vahva lasnaolo Etela-Suomessa, jossa suurin osa sen myymalodista
sijaitsevat. Myymalaverkosto on yleisesti kattava koko Suomen etelaisella puo-

liskolla. (Gigantti n.d.)

\ /
T - B \
<? \
R Lot
o ° Y
0 W
0 @ Q 2
o 90 /
g Q Ta&re Flnlando |
%90 Q

79‘9 Q i Q / St Petersb
Q Caux:n?rse;égp
KUVA 7. Gigantin myymalat Suomessa (Google 2023).
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5.2 Powerin myymalat

Myo6s Powerilla on Suomessa 42 myymalaa. Powerin myymalat sijoittuvat paa-
osin Helsinki-Vaasa-akselille. Powerilla on Uudellamaalla 10 myymalaa. Pirkan-

maalla myymaloita on 4. (Power n.d.)

Ita- ja Pohjois-Suomessa myymalaverkosto on harvempaa. Kainuussa ei ole yh-
tdaan myymalaa ja Pohjois-Karjalassa seka Pohjois-Savossa on kummassakin
vain yksi myymala. Pohjois-Pohjanmaalla ja Lapissa on kummassakin 2 myyma-

laa. (Power n.d.)
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KUVA 8. Powerin myymalat Suomessa (Google 2023).
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5.3 Verkkokauppa.comin myymalat

Verkkokauppa.comilla on 4 myymalaa, noutovarasto Vantaalla seka 24/7 nouto-
piste Helsingissa. Myymalat sijaitsevat Helsingissa, Oulussa, Pirkkalassa seka
Raisiossa. (Verkkokauppa.com 2023.) Verkkokauppa.comin myymalaverkosto ei
siis ole laaja, mutta yritys on nimensa mukaisesti keskittynyt verkkokauppatoi-
mintaan. Verkkokauppa.com omistaa myods e-ville.com nettikaupan. Yritysosto
tapahtui vuonna 2022. (Tilinpaatostiedote 2023, 4.)
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5.4 Veikon Koneen myymalat

Veikon Kone myymalditd on Suomessa 56. Suurin osa myymaldista sijaitsee
Turku-Oulu-akselilla, eli se keskittyy paaasiassa Lansi-Suomeen. Uudellamaalla
myymaloditd on 4 ja Varsinais-Suomessa 5. Pirkanmaalla ja Etela-Pohjanmaalla

niitd on molemmissa 7. (Veikon Kone n.d.)

KUVA 9. Veikon Koneen myymalat Suomessa (Google 2023).

5.5 Euronicsin myymalat

Euronics myymaléitd on Suomessa 41. Euronicsin myymalaverkosto ulottuu 1a-
hes koko Suomen pituudelle. Vertailtavista yrityksista Euronicsilla on pohjoisin
myymala, joka sijaitsee Ivalossa. My6s Ahvenanmaalla on myymala. (Euronics
n.d.)
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KUVA 10. Euronicsin myymalat Suomessa (Google 2023).
5.6 Analyysi myymalaverkoista

Tiwarin (2009, 164) mukaan tila on yksi tarkeimmista infrastruktuurielementeista
vahittaismyymalalle. Vahittaismyymalan hallintaprosessi alkaa tilan hallinnasta.
Yrityksen on suunniteltava ja paatettava, miten erilaiset vahittaiskaupan toiminnot
toteutetaan tiloissa. Vahittaismyymalan tilanhallinnan tarkeimpia tavoitteita ovat
- saavuttaa korkea tuotto sijoitukselle lisaamalla tilan tuottavuutta, mika
edellyttaa tilan tehokasta hyodyntamista tuotteiden esittelyyn ja asiakkai-

den mukavuus huomioiden
- varmistaa yhteensopiva, innostava ja jarkeva vuorovaikutus asiakkaan,

tuotteiden ja myyntihenkilokunnan valilla.
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Metsovaaran (2017) mukaan liiketilan valintaa voidaan miettia esimerkiksi seu-

raavien Kriteerien perusteella:

Pyydystaminen
Pyydystamisessa mietitdan, miten todennakadista on, etta potentiaaliset asiakkaat
pysahtyvat liikkeessa. Tassa kannattaa huomioida lahelld olevien suosittujen

kauppojen tuoma etu.

Houkuttelevuus
Mitka ulkoiset asiat voisivat vaikuttaa liikkeessa kayntiin? Houkuttelevuutta voivat

nostaa esimerkiksi lahella toimivat julkiset palvelut.

Taydentavyys
Omaa liiketta lahella olevat muut kaupat voivat omalla tarjoomallaan taydentaa

tuotteita ja siten tuoda lisaa asiakkaita.

Kilpailu
Lahella olevat kilpailijat tuovat lahistolle lisda potentiaalisia asiakkaita. Asiakkaat
saattavat vaihdella sitd kauppaa, missa yleensa kayvat tai he voivat kdyda use-

assa saman alan kaupassa samalla matkalla, jotta I6ytavat haluamansa tuotteen.

Saavutettavuus
Saavutettavuudessa otetaan huomioon se, miten helposti asiakkaat ja esimer-
kiksi tuotteet paasevat myymalaan. Julkisen liikenteen terminaalit, pysakadinti ja

likennevaylat olisi hyva olla sopivalla tasolla.

Sopivuus
Logistiset mahdollisuudet ja alueen kaavoitus voivat rajoittaa tiettyja lilketoimin-

nan mahdollisuuksia.

Gigantilla ja Powerilla on selked myymalakeskittyma Helsinki-Tampere-Turku-
alueella. Myymalat ovat siis keskitetty alueelle, jossa on eniten asukkaita. Tama
tapa tuo ketjuille nopeasti myyntivolyymia. Alueella on paljon kilpailua, kun kai-

killa kilpailijoilla on myymaloita lahistdlla, mika voi tehda sijainnista haastavan.
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Toisaalta kilpailu tuo alueelle potentiaalisia asiakkaita. Alueen luonteen lisaksi

lahistolla on paljon kodintekniikkaa taydentavia kauppoja, kuten kalusteliikkeita.

Veikon Koneen ja Euronicsin myymalaverkostot ovat levittyneet laajemmalle kuin
muut ja niilla on enemman myymaloita Keski- ja Ita-Suomessa kuin muilla, jolloin
ketjut tavoittavat helpommin haja-asutusalueilla asuvat. Vertailtavista ketjuista
Veikon Koneella on suurin ja laajin myymalaverkosto. Suurempi myymalaver-
kosto tavoittaa asiakkaita laajemmalta alueelta kuin pienempi myymalaverkosto.
Myymalaverkostot ovat tarkoituksella keskitetty muualle kuin suuriin kaupunkei-
hin, silla nailla alueilla tavoitetaan pienempien kaupunkien asukkaat erityisesti

silloin, kun Iahella ei ole isojen ketjujen myymaloita.
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6 MARKKINOINNIN KILPAILUKEINOT

Bergstromin ja Leppasen (2021) mukaan asiakasmarkkinoinnin paatehtava on
tuottaa parempaa arvoa eri asiakasryhmille kuin kilpailijat. Markkinoijan on ym-
marrettava kysynnan ja asiakkaiden tarpeiden taustalla olevat tekijat seka kehi-
tettava, ohjattava, yllapidettava ja tyydytettava tata kysyntaa erilaisten ratkaisujen
avulla. Nama tehtavat edellyttavat suunnitelmallista lahestymistapaa, jossa yritys
suunnittelee joukon strategioita ja toimenpiteita kilpailuedun saavuttamiseksi.
Tama strategiapaketti kasittaa markkinoinnin kilpailukeinot eli keinot, joilla yritys
tavoittaa asiakkaansa ja muut ulkoiset sidosryhmat. Naiden kilpailukeinojen eri
osatekijoistd muodostuu harkittu kokonaisuus, jota kutsutaan myés markkinointi-

mixiksi tai markkinoinnin kilpailukeinojen kokonaisvaltaiseksi lahestymistavaksi.

McCarthyn (1960) mukaan markkinoinnin hallinnassa on aina samat ongel-
mansa, joille etsitdan ratkaisua: kuluttajien analysointi seka tuotteen, kanavien,
myynninedistamisen ja hinnoittelun analysointi. 4P-mallin tarkoituksena on kes-
kittya markkinoinnissa ainoastaan sen perusmuuttujiin. Malli painottaa kuluttajan
tarkeda asemaa ja rajaa perusmuuttujien maaran neljaan. 4P-mallin mukaan yri-
tyksen markkinointimixin nelja keskeista osaa ovat tuote, hinta jakelu/saatavuus

ja markkinointiviestinta.

6.1 Tuotetarjooma

Tuotteen tulee tyydyttaa asiakasryhmia ja vastata heidan odotuksiansa ominai-
suuksilta ja hinta-laatusuhteelta. Kilpailuetuna tuote ei tarkoita pelkastaan yksit-
taisia myytavia tuotteita, vaan se merkitsee kokonaisuutta, joka on suunniteltu eri
asiakasryhmille. Tuotteen yhteydessa on siis hyva puhua tarjoomasta. (Berg-

strom & Leppanen 2021).

Tarjooma tarkoittaa erilaisten tuotteiden ja palveluiden kokonaisuutta, joka suun-
nitellaan ja markkinoidaan eri asiakasryhmille houkuttelevammaksi kuin kilpaili-
joiden vastaavat vaihtoehdot. Tata kokonaisuutta voidaan myos kutsua sanalla
ratkaisu, jolloin asiakas ei pelkastaan hanki yksittaista tuotetta vaan ostaa ratkai-

sun johonkin tarpeeseen tai ongelmaan. Taman laajemman nakemyksen mu-
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kaan tuotetarjonta kasittaa tuotteiden ja palveluiden lisaksi niiden hinnoittelun ja-
kelukanavat ja markkinointiviestinnan. Kaikki nama osatekijat pyritddn muokkaa-
maan niin, ettd ne erottavat tarjooman Kilpailijoista ja vastaavat eri asiakasryh-

mien tarpeisiin. (Bergstrom & Leppanen 2021).

Kodinkonekaupan eri yritysten valilla tuotteet ovat hyvin saman tyyppiset ja tuo-
tetarjoomalla selkeasti erottuminen on haastava. Tama kilpailukeino huomioi-
daan toiminnassa kuitenkin siten, etta pyritdaan pitamaan tuotetarjooma vahin-
taankin yhta hyvana kuin kilpailijat. Esimerkiksi kun yritys huomaa kilpailijan tar-
joavan rahoitusta ja tuotevakuutusta lappariin, kannattaa heidankin tarjota sa-
moja asioita. Talléin minimoidaan mahdollisuus siihen, etta asiakas siirtyisi asioi-

maan Kilpailijalle paremman tarjooman perassa.

Jonkin verran eroa vertailtavien yritysten valilld on tuotemaarissa. Gigantin, Po-
werin ja Verkkokauppa.comin tuotemaarat ovat suurempia kuin Veikon Koneen
ja Euronicsin. Suurempi tuotevalikoima takaa sen, etta asiakas I0ytaa juuri itsel-

leen sopivan tuotteen.
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6.2 Saatavuus

Saatavuuden hyddyntaminen kilpailukeinona keskittyy helpottamaan tuotteiden
saatavuutta ja ostamista. Tama tarkoittaa kaytannossa sita, etta yrityksen tulee
tehda ostokanavien valinta ja itse ostaminen mahdollisimman vaivattomiksi asi-
akkailleen. Myds helppo ja riittava tietojen saaminen tuotteesta on saatavuutta.
(Bergstrom & Leppanen 2021.) Saatavuuden keskeisimmat seikat ovat missa,
milloin ja kenelle tavarat ja tuotteet tarjotaan ostettavaksi. Saatavuutta maaritel-
taessa harkitaan kaikki ongelmat, toiminnot ja kaytannot, joita tarvitaan, jotta oi-
kea tuote saadaan oikealle kuluttajalle. (McCarthy 1960.)

Kodinkonekaupan alalla kaksi keskeista ostokanavaa ovat verkkokauppa ja myy-
mala. Verkkokaupoista ostaminen on yleisesti helppoa. Kodinkonekaupan verk-
kokaupoissa sivut ovat yleensa selkeat ja loogiset. Kaytanndssa verkkokaupasta
pystyy ostamaan tuotteen vain muutamalla klikkauksella. Maksu- ja toimitusta-

poja tuotteille on paljon, mika tekee ostamisesta joustavaa.

Eri toimitustapojen ja kotiinkuljetusten merkitys on verkkokaupoista ostaessa
suuri. Toiset ostajat haluavat tuotteet toimitettuna mahdollisimman nopeasti, kun
taas toiset haluavat maksaa toimituksesta mahdollisimman vahan. Innovaatiot
talla palvelualueella voivat nostaa yrityksen muiden kilpailijoiden ylapuolelle.
Verkkokauppa.com tarjoaa pikatoimituksia paakaupunkiseudulla ja Tampereen
kaupunkiseudulla. Paakaupunkiseudulla on mahdollista tilata tuotteita jopa tun-
nin tai kolmen tunnin kuljetuksella. Paakaupunkiseudulla ja Tampereen seudulla
tuotteita voi tilata toimitettavaksi samana iltana, seuraavana iltana tai seuraavana
arki-iltana. (Pikakuljetukset 2023.) Joustavat ja nopeat toimitukset tuovat yrityk-

selle kilpailuetua.

Asiakaspalvelu keskeisena tekijana saatavuuden parantamisessa erityisesti
myymaldissa. Kodinkoneliikkeiden myymaldissa tyoskentelee palvelumyyijia,
jotka kertovat tuotteista lisaa ja auttavat asiakasta oikeiden tuotteiden ja palvelui-
den valinnassa. Tuotteiden oikea asettelu edistaa osaltaan saatavuutta. Matka-
puhelimet ovat kodintekniikan alan suurin tuoteryhma (Gotech 2021). Myyma-
|6issa puhelimet ovatkin usein sijoitettu myymalan etu- tai keskiosaan, jolloin nii-

den nakyvyyttd on tehostettu, mika taas edistda saatavuutta. Toisiinsa liittyvat
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tuoteryhmat ovat yleensa aseteltu Iahekkain toisiaan, esimerkiksi puhelimet ja

puhelimien tarvikkeet.

6.3 Markkinointiviestinta

Markkinointiviestinnan tarkoituksena on tuoda yritys ja sen tarjooma nakyville,
joten viestinnan merkitys on suuri mielikuvan luomisessa ja myynnin aikaansaa-
misessa. Markkinointiviestinta tekee yrityksen tunnetuksi ja luo sille yrityskuvan,
seka antaa tietoa tuotteista, hinnoista ja myyntikanavista. Markkinointiviestinta
pyrkii vaikuttamaan kysyntaan ja silla myds pidetaan asiakassuhteita ylla. (Berg-

strom & Leppanen 2021.)

Markkinointiviestinta kasittaa kaikki keinot, joilla tuotteista kommunikoidaan oi-
keille asiakasryhmille. Markkinointiviestinta kasittda myynninedistamisen ja mai-
nonnan seka myyntihenkildston kouluttamisen ja hyddyntamisen. (McCarthy
1960.)

Yleisia kodinkonekaupan alan mainonnan kanavia ovat televisio, lehdet, sosiaa-
linen media, ulkomainonta, sahkoposti, omat verkkosivut, hakusanamainonta ja
muu verkkomainonta. Mainokset liittyvat yleensa tarjouskampanjoihin ja seson-
kituotteisiin. Yleisia sesonkeja kodinkonekaupan alla ovat esimerkiksi grillikausi,

Back to School, Black Friday ja joulu.

Tarjouskampanijoilla pyritdan yleensa saamaan tuotteiden hinnat mahdollisim-
man alas, jolloin myyntimaarat kasvavat. Kodinkonekaupan alalla tarjouskam-
panjat ovat kaynnissa koko ajan. Yleensa eri kampanjoissa vaihtuu tuoteryhmat,
joita kampanja koskee. Yksi tunnetuimpia mainoskampanjoita on Black Friday.
Black Friday on viime vuosina paisunut kodintekniikan alalla yhdesta paivasta

jopa usean viikon pituiseksi.

Verkkokauppa.com, Power ja Gigantti mainostavat valtakunnallisesti, eli niiden
mainonta keskittyy koko suomen alueelle. Niiden vahva verkkokauppatoiminta
mahdollistaa markkinoinnin ja myynnin myos niille alueille, joissa myymaloita ei

ole.
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Veikon Koneen ja Euronicsin mainonta on toteutettu paaosin paikallisesti tai alu-
eellisesti. Useilla myymaléilla on omia sosiaalisen median kanavia, joissa myy-
malat voivat mainostaa haluamiaan tuotteita tai tarjouksia. Euronicsin jotkut myy-
malat ovat alueellisesti yhdistaneen markkinointiaan, esimerkiksi Instagram-tilille
Euronics Keski-Pohjanmaa ladataan Kokkolan ja Kaustisen myymaloita koske-
vaa sisaltéa (Instagram 2023). Mainoslehtia Euronics ja Veikon Kone jakelevat

yleensa vain paikallisesti.

6.4 Hinta

Hinta on kodinkonekaupan alalla keskeisin kilpailukeino. Kaytannéssa samojen
tuotteiden lahtohinnat ovat eri kilpailijoilla samat. Tama voi johtua esimerkiksi
siita, ettd eri myyjat maksavat tuotteiden ostamisesta suunnilleen yhta paljon.
Kun pyritdan hyédyntdmaan hintaa kilpailukeinona, on tarkeaa osata maarittaa
oikea hintataso suhteessa kilpailijoihin seka asiakkaiden odotuksiin hinnan suh-
teen (Bergstrom & Leppanen 2021). Tuotteilla pyritdadn tekemaan voittoa, joten
hintojen laskeminen alemmas kuin kilpailijalla on yleensa haastavaa ja kannatta-

matonta. Hinnoittelusta kerrotaan lisda kappaleessa 7.2.
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7 TUOTTEET JA HINNOITTELU

Kodinkonemyynnin alalla suurimmat tuotekategoriat ovat viihde-elektroniikka, ku-
vaus, tietotekniikka, matkapuhelimet, isot kodinkoneet ja pienet kodinkoneet (Go-
tech 2021). Viihde-elektroniikka kattaa televisiot, aanilaitteet ja pelikonsolit. Tie-
totekniikka taas pitaa sisallaan esimerkiksi tietokoneet, verkkolaitteet, tulostimet
ja niiden oheislaitteet. Isoihin kodinkoneisiin kuuluu muun muassa pyykinpesu ja
-kuivauskoneet, astianpesukoneet, jaakaapit ja pakastimet, liedet, uunit seka lie-
situulettimet. Pieniin kodinkoneisiin kuuluu esimerkiksi kahvin- ja vedenkeittimet,

leivanpaahtimet, siivousvalineet, monitoimikoneet seka muut keittiokoneet.

7.1 Tuotemaarat ketjuittain

Powerin valikoimaan kuuluu noin 35 300 tuotetta 11 eri kategoriassa. (Power
n.d.) Gigantin valikoimassa on noin 39 000 tuotetta. Gigantin tuotemaarat eivat
sisalla Gigantti Marketplace-tuotteita. Tuotekategorioita on 8. (Gigantti n.d.) Vei-
kon Koneen valikoimassa tuotteita on noin 10 500. (Veikon Kone n.d.) Euronicsin
valikoima on vertailtavista kerjuista pienin ja se koostuu noin 5 600 tuotteesta.

(Euronics n.d.)

Verkkokauppa.comin tuotevalikoima koostuu noin 66 600 tuotteesta. Tuotekate-
gorioita silla on 25. Verkkokauppa.comin valikoimaan kuuluu my®s monia perin-
teisen kodinkonekaupan tuotekategorioiden ulkopuolelle kuuluvia kategorioita,
kuten lelut, lemmikkitarvikkeet, musiikkisoittimet, ruoka ja juoma seka urheiluva-
lineet. Tama selittda osin suuremman tuotemaaran kilpailijoihin verrattuna. (Verk-

kokauppa.com 2023.)

Tuotemaarissa ei ole mukana outlet tuotteita. Outlet-kategoriat sisaltavat asia-
kaspalautuksia, mallikappaleita seka ulkoisesti vioittuneita tuotteita. Tuotemaaria
tarkastellessa myds paallekkaisyydet on pyritty huomioimaan, silla esimerkiksi
tietokoneiden lisavarusteiden ja televisioiden lisavarusteiden kategorioissa on

usein samoja johtoja ja muita paallekkaisia tuotteita.
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7.2 Hintavertailu

Kodinkonekaupan alan keskeisin kilpailukeino on hinta. Tasta syysta opinnayte-
tydhon on hyva toteuttaa hintavertailu eri ketjujen valilla. Hintavertailun tarkoituk-
sena on selvittda suuntaa antavasti, minkalaisia eroja eri ketjujen hinnoissa on ja
mika ketju on halvin. Lyhyt hintavertailu ei kuitenkaan kerro koko totuutta siita,
mika ketju on halvin, silla kodinkonekaupan alalla tuotteita on kymmenia tuhan-

sia. Hintavertailu on siten toteutettu opinnaytetydon raameihin sopivaksi.

Tuote Kategoria Julkaisupdiva Verkkokauppa.col Gigantti Veikon Kone Euronics
Samsung Galaxy S23 5G 8/256 GB

SM-S911BZKGEUB Alypuhelin 1.2.2023

Sony Xperia 10V

XQDC54C0B.EUK Alypuhelin 16.5.2023

Honor 90 5G

5109ATQL Alypuhelin 14.7.2023

Samsung Galaxy Tab A8

SM-X205NZAAEUB Tabletti 11.11.2021 298,95 €

Philips 65PUS7608/12 Televisio 19.4.2023

Philips 650LED708/12 Televisio 19.6.2023
Apple MacBook Air

MGNG63KS/A Kannettava tietokone 11.11.2020 999,00 € 999,00 € 1029,00 €

Bosch Serie 6

SPV6ZMX23E Astianpesukone 10.8.2020 939,99 € 899,95 €

Electrolux Explore 6 -
910003612 E6AF1-6ST Kiertoilmakypsennin 16.11.2020 189,00€
Garmin fenix 7

010-02540-01 Alykello 31.12.2021

Samsung Galaxy Watch5 Pro

SM-R925FZKAEUB Alykello 12.8.2022 479,00 €

Bosch Serie 2

GTVISNWEA Pakastin 25.6.2020 449,00€

Siemens KGA9EAICA Jadkaappipakastin 10.12.2020

Oral-BiO6

4210201409137 Sahkéhammasharja 2.8.2022

Electrolux LKI64400NW Liesi 2.6.2021
JBLFLIP 6

JBLFLIP6BLKEU Bluetooth-kaiutin 15.1.2022

Logitech Marathon Mouse M705

W125871287 Hiiri 5.6.2010

Braun XT5300
80712350 Partatrimmeri 28.3.2023 79,00€

Garmin Drive 55 EU MT-S

010-02826-10 Navigaattori 19.8.2022 195,00 €
JBL LIVE 660NC BLUE
JBLLIVEG60NCBLU Vastamelukuulokkeet 28.1.2021

KUVA 11. Hintavertailu.

Hintavertailussa (Kuva 11) vertailtiin 20:t4 sattumanvaraisesti valittua tuotetta jo-
kaisen vertailtavan ketjun verkkokaupasta. Vertailussa kaytettiin apuna hinta.fi-
sivustoa. Hinta.fi on puolueeton tuotteiden hintavertailupalvelu, joka keskittyy

paaasiassa kodinkoneisiin, kodinelektroniikkaan, tietotekniikkaan, viihde-elektro-
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niikkaan, mobiilituotteisiin ja peleihin (Hinta.fi n.d.). Tuotteiden hinnat on tarkis-
tettu 18.09.2023 mukaan. Hinnat ja tuotekoodit on tarkistettu myds jokaisen ket-

jun verkkosivuilta, jotta ne vastaavat toisiaan kaikkien verkkokauppojen valilla.

Taulukkoon on merkitty jokaisen tuotteen nimi ja valmistajan tuotekoodi seka tuo-
tekategoria. Julkaisupaiva-sarake kertoo tuotteen julkaisupaivan. Hintasarak-
keissa vihrea vari tarkoittaa halvinta hintaa, punainen kalleinta ja oranssi on silta
valiltd. Hinta merkitaan halvimmaksi, kalleimmaksi tai keskihinnaksi myos silloin,

kun tuotteessa hinta on sama useammassa kuin yhdessa ketjussa.

Verkkokauppa.comilla oli vertailussa 8 kertaa halvin hinta. Kuudessa tuotteessa
se oli kallein ja kuudessa keskihintainen. Gigantti oli 11 tuotteen kohdalla halvin
ja kallein vain kolmessa. Keskihintainen Gigantti oli kuudessa tuotteessa. Power
oli 15 tuotteen kohdalla halvin. Kallein se oli vain yhdessa ja keskihintainen nel-
jassa tuotteessa. Veikon Kone oli yhdeksassa tuotteessa halvin, seitsemassa
kallein ja neljassa keskihintainen. Euronics oli halvin 7 tuotteessa. Kallein Euro-
nics oli 8 tuotteessa ja keskihintainen viidessa tuotteessa.

Powerilla oli siis suurin maara halvimpia tuotteita. Toiseksi eniten halpoja tuotteita

oli Gigantilla, kolmanneksi Veikon Koneella, neljanneksi Verkkokauppa.comilla ja

viidenneksi Euronicsilla.

Verkkokauppa.com |Gigantti Power Veikon Kone |Euronics

Yhteensa 11381,85€ | 11392,65€ | 11070,62€ | 11565,90€ [ 11811,90€

KUVA 12. Hintavertailun yhteissummat.

Kuva 12 kertoo hintavertailun kaikkien tuotteiden hinnat yhteensa. Kuvasta huo-
mataan selkeasti, etta Power oli taman hintavertailun halvin ja Euronics oli kal-
lein. Eroa halvimman ja kalleimman valilla oli 741,28 €. Hintavertailun toiseksi
kallein oli Veikon Kone, jonka jalkeen tuli Gigantti ja Verkkokauppa.com. Gigantin
ja Verkkokauppa.comin valinen ero oli pieni, vain 10,80 €. Vaikka Verkko-
kauppa.comilla oli toiseksi vahiten halvimpia tuotteita, se oli kokonaistuloksessa
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toiseksi halvin. Tama johtuu hintaerojen pienista summista seka siita, etta vertai-
lussa oli mukana vain 20 tuotetta. Erot saattaisivat kasvaa silloin, kun vertailuun

otettaisiin lisaa tuotteita.

Monille kodinkonekaupan ostajille halpa hinta on tarkea tekija ostopaatdksen te-
kemisessa. Kun ostaja vertailee jotain tiettya tuotetta useiden eri toimijoiden
myyntikanavista, on monesti loogista ostaa se sielta, mista tuotteen saa halvim-
malla. Halvat hinnat tuovat Powerille kilpailuetua. Power pyrkii myymaan tuot-
teensa halvemmalla kuin kilpailijansa ja tama seikka on usein sen markkinointi-

viestinnan perusta.
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8 MUU KILPAILU

Kodinkonekaupan alan toimijoilla on niin suoria kuin epasuoriakin kilpailijoita.
Epasuoriin kilpailijoihin kuuluu esimerkiksi kodintekniikkaan erikoistumattomat
verkkokaupat ja paivittaistavarakaupat.

8.1 Paivittaistavarakaupat

Monissa paivittaistavarakaupoissa myydaan nykyaan kodin pienelektroniikkaa,
kuten puhelimia, kahvinkeittimia ja imureita. Yleensa kuitenkin paivittaistavara-
kauppojen kodinelektroniikan valikoimat ovat pienia ja niista ei valttamatta saa

tuoteryhmaan erikoistunutta asiakaspalvelua.

Kodinkoneiden myyminen paivittaistavarakaupassa tuo sen edun, etta asiakkaat
ovat myymalassa jo valmiiksi, silla he ovat tulleet myymalaan tekemaan paivit-
taistavaraostoksia. Jotkut saattavat haluta hoitaa kodinkoneostoksena samalla
kauppareissulla, jotta heidan ei tarvitsisi kayda useammassa myymalassa.

Isojen kodinkoneiden myynti paivittaistavarakaupoissa tuo myds haasteita. Iso
kodinkone ei ole tuote, jonka asiakas voi vain ottaa hyllylta ja kantaa kassan
kautta kotiin. Koneet haetaan tyontekijan toimesta varastosta ja viedaan asiak-
kaan ajoneuvoon tai kuljetetaan kotiin. Usein myds tarvitaan myyjaa avustamaan
ostopaatoksen kanssa, jotta asiakas I6ytaa juuri tarpeisiinsa sopivan tuotteen.
Tata varten kauppa tarvitsee siis kodinkonemyynnille allokoituja myyjia ja varas-
totyontekijoita.

Paivittaistavarakauppojen puolelta Prisma on merkittavin kilpailija kodinkonekau-
poille, silla se myy myos isoja kodinkoneita niin myymaloissa kuin verkkokau-
passa. Prismoissa on usein kodinkone- ja elektroniikkaosaston oma palvelupiste

ja palvelumyyijat, jotka opastavat ostoksia tehdessa.
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8.2 Ulkomaiset verkkokaupat

Suomalaiset ostivat kodintekniikkaa ulkomaisista verkkokaupoista arviolta 610
miljoonan euron edesta vuonna 2021. Tama summa oli Kurjenojan (2022) arvion
mukaan noin 18 % kodintekniikan alan kokonaisliikevaihdosta. (Kurjenoja 2022,
9, 11.))

Kodintekniikan tuotteiden kuluttajamarkkinat,
3290 MEUR

m Myymalat

Kotimainen
verkkokauppa

m Ulkomainen
verkkokauppa

KUVA 13. Kodintekniikan tuotteiden myynti markkinoittain (Kurjenoja 2022, 11).

Koko maa

verkkokauppa.com [N 3
giganttii I 29
power.fi [N 17

elisafi Y 14
teliafi [ 9
karkkainen.com [N 7
dnafi [ 6
prisma.fi [N 6
tokmanni.fi [ 5
amazon [ 4
jimmsfi B 4
CDON.com [ 4
motonetfi [ 3
Aliexpress.com [ 3
apple.com [l 31852022  Jaana Kurjenoja

KUVA 14. Suomalaisten eniten kayttamat verkkokaupat kodintekniikan ostoissa

koko maassa (Kurjenoja 2022, 74).
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Kuva 14 kertoo, mista verkkokaupoista suomalaiset ovat ostaneet kodintekniik-
kaa viimeisen vuoden aikana koko maassa. Materiaalissa dataa kuvattiin myds
alueittain: paakaupunkiseutu, muu Uusimaa, muu Etela-Suomi, Lansi-Suomi

seka Pohjois- ja It&-Suomi. (Kurjenoja 2022, 74.)

Oikealla oleva luku kertoo, kuinka monta prosenttia kodintekniikkaa ostaneista
ovat ostaneet kustakin verkkokaupasta. Kuvasta nahdaan, ettd Amazon,
CDON.com, Aliexpress.com ja apple.com ovat suosituimpia ulkomaisia verkko-
kauppoja Suomessa. Suosituin naistd on Amazon, joka on listassa sijalla 10.
(Kurjenoja 2022, 74.)

Paakaupunkiseutu

verkkokauppa.com [, 38
giganttifi N 31
power.fi [N 20

elisafi [ 12
amazon [N 9
prismafi [ 8

telia.fi [N 8

stockmann.com [ 5
jimms.fi [ 5

dnafi [ 5
apple.com [ 4
motonet.fi [ 4
ikeafi [0 4
karkkainen.com [ 4
CDON.com ¥ 3

KUVA 15. Suomalaisten eniten kayttamat verkkokaupat kodintekniikan ostoissa

paakaupunkiseudulla (Kurjenoja 2022, 74).

Alueittain tarkastellessa paakaupunkiseutu eroaa joukosta. 4 suosituinta verkko-
kauppaa ovat samat kuin kaikilla muillakin alueella, mutta viidentena on Amazon.
Tama kertoo siita, ettda paakaupunkiseudulla ostetaan huomattavasti useammin
ulkomaisesta verkkokaupasta kuin muualla Suomessa. (Kurjenoja 2022, 74-76.)
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Kurjenojan datassa nahdaan myods muita ulkomaisia verkkokauppoja, kuten
wish.com ja eBay.com. Suomalaiset siis ostavat eniten suomalaisilta verkkosi-

vuilta, mutta jonkin verran myos ulkomaisilta.

8.2.1 Amazon

Amazon.com Inc on yhdysvaltalainen verkkokauppa ja verkkopalvelujen tarjoaja.
Yritys tarjoaa muun muassa vaatteita, auto- ja teollisuustuotteita, kauneus- ja ter-
veystuotteita, elektroniikkaa, paivittaistavaroita, peleja, koruja, lasten ja vauvojen
tuotteita, musiikkia, urheiluvalineita, leluja ja tydkaluja. Amazon myy tuotteita
omien verkkosivujensa ja fyysisten myymaldidensa kautta. Osa Amazonin verk-
kokaupassa myydyista tuotteista on Amazonin itse myymia, mutta verkkokauppa
toimii myos myyntialustana yrityksille ja yksityishenkilille. (GlobalData 2023.)

Amazonin kodintekniikkavalikoima keskittyy lahinna pieniin kodinkoneisiin, tieto-
tekniikkaan ja viihde-elektroniikkaan. Isoja kodinkoneita sivustolta saa yksittaisia.
(Amazon 2023.)

8.2.2 CDON.com

CDON.com ruotsalainen pohjoismaiden johtava verkkokauppa ja markkina-
paikka. CDON auttaa yli 1500 kauppiasta myymaan tuotteitaan 2 miljoonalle asi-

akkaalle pohjoismaissa. (CDON.com n.d.)

CDON.com myy verkkosivuillaan omia tuotteita seka toimii myos markkinapaik-
kana yrityksille. CDON.comilla on myos suomenkielinen verkkosivusto, mika lie-
nee yhtena syyna sen suosioon. Suomenkieliselta sivulta on helppo selata ja os-

taa tuotteita.

CDON.comin kodintekniikkavalikoimasta 16ytyy niin pienia kuin isojakin kodinko-
neita (cdon.fi 2023). Isojen kodinkoneiden myynti verkkokaupassa tuo sille etua
silloin, kun asiakkaat ostavat niita ulkomaisista verkkokaupoista, silla niita ei
myyda esimerkiksi Amazonissa.
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8.2.3 AliExpress

AliExpress on vuonna 2010 perustettu kiinalaisen Alibaban omistama verkko-
kauppa. AliExpress toimii ainoastaan markkinapaikkana. Se ei siis myy tuotteita
itse, vaan toimii myyntialustana yrityksille ja yksityishenkilGille. AliExpressin etuna
on se, etta tiettyja tuotteita voi ostaa huomattavasti halvemmalla kuin esimerkiksi
Amazonista. (Stephenson 2022.) AliExpressin kodintekniikkavalikoimaan kuuluu
paaasiassa pienia kodinkoneita ja tietotekniikkaa seka viihde-elektroniikkaa
(AliExpress 2023).

8.2.4 Markkinapaikkojen hyotyja

Markkinapaikkamalli on teoriassa vahva yritysmalli. Markkinapaikkatoiminnan
harjoittaminen mahdollistaa markkinapaikkaa tarjoavan yrityksen kasvamisen,

kasvattamatta kuitenkaan omaa varastoaan tai padomaansa.

Jos yritys ei myy lainkaan omia tuotteita vaan pelkastaan tarjoaa myyntialustaa,
sen ei tarvitse huolehtia ollenkaan varaston ja logistiikan kuluista ja toteutuk-
sesta. Yritykseen tarvitaan siis paljon vahemman tydntekijoita kuin perinteiseen
kodinkoneketjuun. Tama parantaa yrityksen kulurakennetta huomattavasti ver-

rattuna perinteiseen jalleenmyyntiin.

Markkinapaikkaa tarjoava yritys ottaa jokaisesta markkinapaikalla myydysta tuot-
teesta provision eli maksun itselleen. Maksu on murto-osa tuotteen myyntihin-
nasta. Yritykselle tuotekohtainen tuotto on siis pieni, mutta tuotteiden myynti on
kaytanndssa pelkkaa plussaa, silla tuotteita ei osteta itselle omaan varastoon.
Markkinapaikoissa my0s tasta syystd mahdollisuuden paljon suurempiin volyy-

meihin.

Ostajan nakdkulmasta markkinapaikan etu on laaja tuote- ja hintavalikoima.
Markkinapaikalla eri myyjat myyvat eri tuotemerkkien tuotteita, jolloin valikoima
on todella laaja verrattuna perinteiseen kauppaketjuun. Tuhansien myyjien las-
naolo samalla markkinapaikalla merkitsee myos sita, etta hintakilpailu on kovaa.
Myyjat yrittavat erottua joukosta tarjouksilla ja halvemmilla hinnoilla kuin muut,

silla hinta on ainoita markkinointimenetelma itse markkinapaikan sivuilla. Myyjat
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voivat myos ostaa lisanakyvyytta sivustoilla, jolloin heidan tuotteensa ns. noste-

taan koko sivuston tai kategorian etusivulle.

8.3 Teleoperaattorit

Teleoperaattori on yritys, joka tarjoaa asiakkailleen tietoliikenneyhteyksiin liittyvia
tuotteita ja palveluita. Suomessa tunnetuimmat teleoperaattorit ovat DNA, Elisa,

Telia ja Moi.

DNA, Elisa ja Telia myyvat liittymien lisaksi myos laitteita omissa verkkokaupois-
saan seka myymaldissaan. Teleoperaattorien laitemyynti rajoittuu paaasiassa
tietotekniikkaan ja viihde-elektroniikkaan. Poikkeuksena tahan on Elisa, joka myy

naiden lisaksi myOs pienia ja isoja kodinkoneita (Elisa n.d.).

Teleoperaattorit hyddyntavat yhtena vahvuutenaan mahdollisuutta tarjota edul-
lista kuluttajarahoitusta laitteiden myynnin yhteydessa. Tama johtuu siita, etta te-
leoperaattorit voivat hyodyntaa omia vahvoja ydinliiketoimintojaan, jotka tuottavat
heille erittdin edullista tuottoa markkinoilta. Tama edullinen rahoitusmahdollisuus
puolestaan vaikuttaa merkittavasti kilpailutilanteeseen kodintekniikan suurilla
markkinasegmenteilla. Teleoperaattorit ovat omalta osaltaan vaikuttaneet kilpai-
lun kiristymiseen naissa kategorioissa, silla heidan tarjoamansa edullinen rahoi-
tus houkuttelee kuluttajia ja lisaa kilpailua muiden toimijoiden kanssa. Tama on
tuonut lisda vaihtoehtoja kuluttajille ja paineita hinnoittelulle, mika on lopulta hyo-

dyttanyt kuluttajia laajasti kodintekniikan markkinoilla. (Vilen & Vilppo 2019, 11.)
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DNA Takuuhinta TAKUU
Myymme puhelimet pohjahintaan, eli vahintaan yhta edullisesti kuin HINTA

vertailemamme kilpailijat verkkokaupoissaan.

Saat puhelimet Takuuhintaan myos DNA Kaupoista.

Hintavertailu

Hintavertailu paivittyy vahintaan tunnin valein

DNA Power Elisa Telia

* 399,00 € 449 € 429 € 449 €

11,08 €/kk/36 kk
Veikon kone Verkkokauppa.com Gigantti

KUVA 16. DNA:n tarjoama hintatakuu (DNA 2023).

DNA kayttaa puhelimien myynnissa ns. hintatakuuta, mika tarkoittaa, etta he
myyvat puhelimensa vahintdan yhta edullisesti kuin kilpailijat. Hinnan vertaami-
nen tapahtuu automaattisesti DNA:n verkkosivuilla jokaisen puhelimen tuotesi-
vulla. Hintatakuu on voimassa myods DNA:n myymalodissa, jolloin myyja tarkistaa
hinnan verkkosivulta. Vertailussa ei huomioida kanta-asiakastarjouksia. (DNA
2023.) Hintatakuu tuo DNA:lle hyvan kilpailuedun tassa tuotekategoriassa. Erityi-
sesti halvimpien hintojen perassa kulkevat asiakkaat tietdvat saavansa puhelimet

halvimmalla DNA:Ita.
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9 POHDINTA

Kodinkonekaupan alan toimijat ovat pinnan alla jonkin verran erilaisia toisistaan,
vaikka ne paallepain vaikuttavat samanlaisilta. Taman huomaa omistusmuo-
doista ja talousluvuista. Ala on ollut hyvassa kasvussa jo lahes 10 vuotta. Alan
toimijoiden myymalaverkostot ovat usein keskittyneet alueille, joissa on paljon
asukkaita, esimerkiksi paakaupunkiseudulle. Hinta on alan keskeisin kilpailu-
keino. Kodintekniikkaan erikoistuneilla kaupoilla on jonkin verran epasuoria Kil-
pailijoita, kuten ulkomaiset verkkokaupat ja paivittaistavarakaupat. Kodinkone-
kaupan alan menestystekijat ovat hyva hinta ja saatavuus, laaja tarjooma seka

helppo ja toimiva verkkokauppa.

9.1 Itsearviointi

Tyon tavoitteena on ollut tehda kilpailija-analyysi, jonka avulla kodintekniikan alan
uudet tyontekijat voivat perehtya alan toimijoihin ja toimintatapoihin. Tyossa on
esitelty kunkin aihealueen teoriaa ja teoriaan on sidottu kodinkonekaupan alan
toimijoiden kaytanndn toimintatapoja. Tydssa on vertailtu toimijoita keskenaan ja

kerrottu niiden toimintatapojen vaikutuksia kilpailuun.

Raporttia aloittaessa mietittiin aluksi rakenne, jonka pohjalle raporttia Iahdetaan
Kirjoittamaan. Tyohon sisaltyvat aihealueet ja niiden jarjestys on hyva miettia etu-
kateen, jotta raportin tekeminen ja lukeminen on helpompaa. Tyd on rakennettu
muutaman paaaihealueen ymparille sen sijaan etta aiheita olisi kymmenia, jolloin

sita olisi helppo seurata.

9.2 Tyon luotettavuus ja eettiset nakokohdat

Monet tiedot perustuvat vertailtavien yritysten omiin tietoihin niiden omista verk-
kosivuista, jolloin nama tiedot ovat mahdollisimman ajantasaisia ja luotettavia.
Myo6s muita lahteita valittaessa on otettu huomioon lahteiden ajantasaisuus ja se,
ovatko ne luotettavaa alkuperaa. Lahteen luotettavuuden arvioinnissa otettiin
huomioon julkaisijan tunnettavuus ja se, onko julkaisijaan viitattu muissa kirjoi-

tuksissa. Teoriaosuuksia kasittelevat lahteet ovat paaasiassa enintdan muuta-
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man vuoden vanhoja julkaisuja. Kaytannon osioissa on pyritty kayttdmaan mah-
dollisimman tuoreita lahteita. Tydssa kaytettyihin lahteisiin on viitattu asianmukai-

sella tavalla kayttaen tekstiviitteita ja lahdeluetteloa.

Tyohon sisaltyy myos jonkin verran omaa pohdintaa. Oma pohdinta perustuu
omissa opinnoissani opittuihin seikkoihin, kokemukseen kodinkonekauppojen

asiakkaana seka kokoemukseen eraan kodinkoneliikkeen entisend myyjana.

9.3 Jatkotutkimusaiheet

Mielestani kodinkonekaupan alalla on kaksi merkittavaa tekijaa, jotka muutoksel-
laan voivat vaikuttavat vahvasti alan tulevaisuuteen. Nama tekijat ovat kivijalka-
kaupan ja verkkokaupan valisten roolien muutos seka ulkomaisten verkkokaup-

pojen tai muun kilpailun kasvaminen.

Nykyisellaan kodinkonekaupan alalla kivijalkamyymalat ja verkkokaupat eivat
varsinaisesti kilpaile keskenaan, vaan ne taydentavat toisiaan. Verkkomyynti on
konseptina todella uusi verrattuna perinteiseen kivijalkamyymalaan, jolloin se ei
ole kokenut vielda samanlaista kehityskaarta kuin kivijalkamyymalatoiminta. Verk-
kokauppa.com on liikevaihdoltaan markkinajohtaja siita huolimatta, etta silla on
kivijalkamyymaldita vain muutama. Jatkotutkimusaiheena voisi siis selvittaa, mi-
ten kivijalkamyymaldiden ja verkkokauppojen voimasuhteet muuttuvat tulevai-

suudessa ja miten se vaikuttaa alan markkinoihin.

Ulkomaiset verkkokaupat ovat yksia suurimpia uhkia suomalaisille kodinko-
nekaupoille. Esimerkiksi toimitustapojen kehittyminen voi nostaa ulkomaisia verk-
kokauppoja enemman esille, jolloin ne saattavat alkaa sydomaan markkinaosuuk-
sia suomalaisilta kaupoilta. Tama jatkotutkimusaiheena voisi keskittya siihen, mi-
ten todennakdista tama olisi ja miten suomalaisten kauppojen kilpailukeinojen tu-

lisi kehittya, jotta vaikutus ei olisi niin suuri.
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