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1 Johdanto

1.1 Opinnaytetydn rajaus ja tavoite

OpinnaytetyOn ensisijaisena tavoitteena on luoda selkea opas verkkokaupan
kannattavuuden arvioimiselle. Kiinnostukseni digimarkkinointiin ja
verkkokauppoihin oli taustalla aiheeni valinnassa. Tein ty6harjoittelun aikana
verkkokauppa-analyysin Vauhti Speed Oy:lle (nykyinen Oy Patrol Trading Ab) ja
tasta syntyi idea rakentaa opas verkkokaupan kannattavuuden arvioinnille.
Aiheeni on rajattu kannattavuuden nakdkulmaan, eli en kasittele syvemmin
opinnaytetydssani verkkokaupan perustamiseen liittyvia asioita. Opinnaytetyon
lisdksi luon visuaalisen oppaan, jonka tarkoituksena on selkeyttaa
opinnaytetyoni tavoitetta. Henkild, joka ei ole aikaisemmin rakentanut
verkkokauppaa ymmartaa oppaan avulla, ettd mita kaikkea verkkokaupan
kannattavuuden arvioinnissa pitaa ottaa huomioon. Opinnaytetydssa tuodaan
esille verkkokaupan teoriataustaa ja tilastoja, kannattavuuden arvioinnin teoriaa,
verkkokaupan raportointia ja analysointia, verkossa myymisen haasteita ja
mahdollisuuksia, lainsdaadantta verkkokaupassa myymiseen liittyen, oppaan
validointia ja lopuksi yhteenveto seka pohdintaa tyosta.

Tutustuttuani aikaisempiin opinnaytetdihin, tormasin Oosi Matin ja Helariutta
Ainon tekemdaan "Verkkokauppa-alustan valinnan opas” -oppaaseen (Helariutta
& Oosi 2023). Opas on tehty osana DISKO-digitaalisen palveluiden
saavutettavuus koronan kukistaja -hanketta. Opas kasittelee verkkokauppa-
alustan valintaa ja on hyvin selkeé ja helposti sisdistettava. Oppaan selkeys ja
visuaalisuus on tarkeédssa roolissa ja nama seikat tekevat siita helposti
luettavan. Oppaalla ja opinnaytetydllani on selkeita yhdistavia tekijéita, kuten
se, ettd molemmat ovat oppaita ja keskittyvat verkkokauppojen ympairille.
Helariutta ja Oosin tekema ty6 inspiroi tekemaan opinnaytetyon liitteeksi
visuaalisen ja selkean oppaan verkkokaupan kannattavuuden arvioimiselle.
(Helariutta & Oosi 2023.)

Kiani Siavashin tekemassa opinnaytetytssa avataan verkkokauppa -kasitetta ja
sen merkitysté tdna paivana. Kianin opinnaytetyon rajauksena on verkkokaupan

suunnittelu ja luonti yrittajalle. Tavoitteena hanella on luoda toimiva



verkkokauppa, joka on valmis asiakkaille. Verkkokauppa on keskipisteena
opinnaytetydssa, mika on yhteinen tekija opinnaytetyoni kanssa. Tdiden erona
on taas se, etta Kianin opinnaytetyosta syntyy valmis verkkokauppa yrittajalle,
kun taas tasta opinnaytetyosta syntyy verkkokauppojen kannattavuuden
arvioinnin opas. Johdanto on toteutettu Kianin opinnaytety6ssa hyvin, se
johdattelee lukijaa hyvin tulevaan opinnaytetyéhon ja myos tyon rajaukset on
tuotu esille selkedasti. Verkkokauppa-alustoja on kayty lapi kattavasti ja myos
yllapitopalveluita on tarkkailtu verkkokaupan nadkokulmasta. Opinnaytety®
etenee selkeasti verkkokaupan kayttoonottoon asti, mutta lahteita on merkitty

rajallisesti kappaleisiin, joten teoriaa ei voinut tarkistaa. (Kiani 2019.)

Viimeinen opinnaytetyd, jota kasitellaan, on Siuvatti Teemun opinnaytetyo
"Verkkokaupan perustamissunnitelma : TopData” (Siuvatti 2011). Ty6 on jaettu
kahteen osan kahden eri tavoitteen ymparille. Siuvatin tavoitteina on selvittaa
TopData -yrityksen valmius verkkokaupalle ja tehda kilpailija-analyysi yrityksen
tarkeimmista kilpailijoista. Opinnaytety® on tehty vuonna 2011, joten tydssa
kaytetty teoria ei ole ajankohtaista ja osa tiedosta on vanhentunutta.
Opinnaytety6 kasittelee verkkokaupan kilpailukeinoja ja samalla kannattavuutta,
mika on yhdistava tekija opinnaytetdiden kesken. Siuvatti on tuonut selkeasti
esille tutkimuskysymyksensa johdannossa, mikd antaa selkean alun
opinnaytetydlle. Tutkimuskysymyksen, kaytettyjen menetelmien ja eettisyyden
tuominen esille opinnaytetyon alussa on asia, jota hyddynnan tassa tyossa.
(Siuvatti 2011.)

Kannattavuutta on tuotu esille Siuvatin tydssa markkina-analyysin ja
taloussuunnitelman kautta. Taloussuunnitelmassa on laskettu ennuste kahdelle
vuodelle. Laskelmissa on otettu huomioon vain nettotulos, ilman kuluja. (Siuvatti
2011.) Tama opinnaytetyd eroaa Siuvatin opinnaytetyosta keskittymalla
kannattavuuteen kattavammin, sek& tuottamalla oppaan verkkokaupan

kannattavuuden arvioinnille.

1.2 Opinnaytetydssa kaytetyt menetelmat

Opinnaytetyoni on luonteeltaan toiminnallinen. Valitsin toiminnallisen

menetelman sen vuoksi, ettd se palvelee parhaiten opinnaytetyoni tarkoitusta



luoda opas verkkokaupan kannattavuuden arvioinnille. Toiminnallinen
opinnaytetyd on tyypillinen muoto ammattikorkeakoulussa. Toiminnallista
menetelmaa hyodyntden luodaan konkreettinen tuotos, joka palvelee yrityksia
tai muita toimijoita (esimerkiksi eri organisaatiot). Tama tuotos voi olla
esimerkiksi esite tai jopa tapahtuma. Lisaksi osa opinnaytetyota on myo6s
kirjallisen raportin tekeminen. Toiminnallisen opinndytety6n tarkoituksena on
my06s vahvistaa ja nayttdd osaamista ammatillisesta asiantuntijuudesta.
(Kostamo, Airaksinen & Vilkka 2022.) Opinnaytetyoni kontekstissa
toiminnallinen tuotos on opas verkkokaupan kannattavuuden arvioinnille.
Kohderyhména on yritykset, jotka ovat kiinnostuneita perustamaan

verkkokaupan ja pohtivat sen kannattavuutta.

Muita toiminnallisen opinnaytetydn ominaisuuksia on se, etta niiden tarkoitus on
toteuttaa samaan aikaan kehittavalla, mutta tutkimuksellisella lahestymistavalla.
Toiminnallisessa opinnaytetydssa heijastuu kehittamistyon elementteja
esimerkiksi siltd osin, etté tydosséa tuodaan esille aiheen merkitys tydelaman
kannalta ja rakennetaan aiheen teoriatausta toimintaymparistd huomioiden.
Tyypillistd myds on, etté opinnaytetytssa kehitettava asia voi syntya puhtaasti
kaytannon kokemuksen kautta, esimerkiksi tytharjoittelussa. (Kostamo,
Airaksinen & Vilkka 2022.) Syyta on kuitenkin huomioida, etta toiminallinen
opinnaytetyd eroaa merkittavasti perinteisesta tutkimuksellisesta

opinnaytetyosta.

1.3 Opinnaytetydn eettisyys

Opinnaytetyossani olen sitoutunut noudattamaan hyvia tieteellisia kaytantoja ja
tutkimuseettisia periaatteita. Naiden noudattaminen on tarkeada erityisesti
tutkijan uskottavuuden kannalta (Tuomi & Sarajarvi 2018). Erilaiset
tutkimuseettiset kysymykset tulee ottaa huomioon opinnaytetydn eri vaiheissa.
Eettiset kysymykset ilmenevét opinnaytetydn yhteydessa seuraavasti. Jo
ennen aiheen valintaa ja opinnaytetyon aloittamista tulee tutustua hyviin
tieteellisiin kaytontoihin ja muihin eettisiin ohjeisiin. Opinnaytetdiden on tarkoitus
palvella tybelaman tarpeita ja edistdd myos tekijan omaa ammatillista
asiantuntijuutta. Siksi alkuvaiheessa on tarkea varmistaa, ettd oma aihe on

soveltuva opinnaytetydlle ja vastaa mahdollisimman hyvin tydelaman tarpeita.



Osa aihevalinnan pohdintaa on myds se, etta tiedostaa jo etukateen
kysymykset salassapidon ja luottamuksellisuuden suhteen. Liiketalouden alalle
tyypillisté on, etta kasitellaén erilaisia yrityksen salassapidon piiriin kuuluvia
tietoja, kuten taloustietoja. Naisté tulee etukateen keskustella opinnaytetydssa
mukana olevan yrityksen kanssa, mita voi julkaista. Osana eettisyyden
toteutumista on myos se, etta laaditaan tarkka opinnaytety6n suunnitelma
mahdollisineen lupakaytanteineen ja suostumuksineen. Liséksi opinnaytetyon
teoriatiedon rakentamisessa tulee noudattaa hyvia tieteellisia kaytantoja.
(Koivisto & Aro 2019, 1-6.)

Opinnaytetyoni kontekstissa hyva tieteellinen kaytanto ja tutkimuseettiset
kysymykset ilmenevat seuraavasti. Ennen opinnaytetydn prosessin aloittamista
olen keskustellut yrityksen kanssa salassapidon ja luottamuksellisen tiedon
piiriin kuuluvista asioista. N&in olen varmistanut, etta en esitd mitaan, mika
kuuluu salassapidon- tai luottamuksellisen tiedon piiriin. Viittaan
asianmukaisesti kayttaessani muiden tekemia toita, enka esita aikaisempia
opinnaytteen- tai tutkimuksen tuloksia omana. Lisaksi olen pyrkinyt olemaan
avoin tehdyisté valinnoistani ja perustelemaan ne hyvin, jotta tydni olisi
mahdollisimman luotettava ja lapinakyva. Olen pyrkinyt noudattamaan myds
muuten yleista huolellisuutta l&pi opinnaytetydprosessin. Osana eettisyytta on
ollut myds se, etté pyrin rakentamaan sellaisen tyon, joka palvelee tarkoitustaan
eli tybelaman tarpeita. Opinnaytetydssani se tarkoittaa sita, etta luon hyodyllista
tietoa verkkokaupan kannattavuuden arvioinnista muiden yritysten tai

toimijoiden kayttoon.

2 Verkkokaupan teoriataustaa

2.1 Lukujajatilastoja verkkokaupasta

Taman luvun tarkoituksena on tuoda kirjallisuuden ja muiden luotettavien
l&hteiden avulla esille teoriaa, tilastoja ja trendejé verkkokauppoihin liittyen.
Tilastojen avulla tuodaan esille markkinatilannetta ja verkkokauppojen tarkeytta
suomessa. Kun arvioi verkkokaupan kannattavuutta on oltava ymmarrys siita,

ettd mita verkkokaupan perustaminen sisaltaa. Moni yritys kuten Paytrail on



tehnyt oppaita aloittelevalle verkkokauppiaalle, mutta taméa opinnaytety6 rajaa

aiheen verkkokaupan kannattavuuden arviointiin (Marttila 2024).

Suomen virallinen tilasto (SVT) on kerdnnyt suomalaisilta yrityksilta tilastoja
vuonna 2021 liittyen verkkokauppaan. Luvut antavat kuvan suomalaisten
yritysten verkkokauppojen tilanteesta vuoteen 2020 mennessa. Suomalaisten
yritysten kokonaisliikevaihdosta vuonna 2020 noin 6,8 prosenttia kertyi
verkkokaupassa myymisesta. Tama on euroina noin 23 miljardia. (Tilastokeskus
2021).

Suomalaisista yli kymmenen henkil6a tyollistavista yrityksista 23 prosenttia myi
tuotteitaan tai palveluita verkkokaupassa. Majoitus- ja ravitsemustoiminta oli
yleisin ala (55 %), joka kavi kauppaa verkossa ja toisena oli vahittaiskauppa (53
%). Tukkukauppa oli kolmas ala, joka ylsi yli 40 prosenttiin sen ollessa 41
prosenttia. Lisaksi tilastokeskuksen 2021, mukaan verkkokaupalla myyvista
yrityksista suurin osa eli 68 prosenttia myi tavaroita ja kolmannes osa myi
palveluita. (Tilastokeskus 2021).

Verkkokauppojen asiakasryhmien jakautuminen vuonna
2020, %

= Yritykset ja muut organisaatiot = Kotitaloudet
Kaavio 1. Verkkokaupan jakautuminen asiakasryhmittéin yritysten keskuudessa vuonna

2020.

Yhteenlasketusta verkossa myyvien yritysten liikevaihdosta suurin osa (Kaavio

1) koostui yritysten ja julkisen sektorin tilauksista. Kotitalouksien osuus oli vain
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37 prosenttia liikevaihdosta. Myynnit suuntautuivat melkein kokonaan
kotimaahan, mutta Euroopan Unionin maihin myi noin 30 prosenttia yrityksista
ja Euroopan Unionin ulkopuolelle myi vain 18 prosenttia yrityksista.
(Tilastokeskus 2021).

Saila Marttila (2023) kokoamaan raporttiin suomalaisista verkkokaupoista
vuonna 2023 on keratty ajankohtaista tietoa ja tilastoja suomalaisista
verkkokaupoista. Kannattavuuden nakokulmasta on tarkeéta tunnistaa
markkinatilanne ja ajankohtaisimmat trendit. Esimerkiksi raportissa on eroteltu

syyt minka takia suomalaiset ostavat verkosta (kaavio 2). (Marttila 2023.)

Minka takia ihmiset ostavat verkosta?

36
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Kaavio 2. Minké& takia ihmiset ostavat verkosta?

Paytrail kokoaa vuosittain raportin suomalaisiin verkkokauppoihin liittyen ja
julkaisee sen heidan verkkosivuillaan. Raportissa kaydaan lapi verkkokauppa-
alaa, verkkomaksamista ja kuluttajien ostokayttaytymista verkkokaupoissa.
Raportin aineistona toimii Paytrailin oma maksuliikenne seké Postin
verkkokauppadata. Isoimmat huomiot on usein keratty raportin alkuun (kuva 1).
Suomalaiset yha suosivat verkkopankilla maksamista, mutta
mobiilimaksutavoilla maksaminen on ollut suuressa kasvussa. Palautukset ovat
olleet yleisinta tavarakaupassa, sen ollessa 1,9 % kaikista ostoista verrattuna

keskimaaraiseen palautusprosenttiin. (Paytrail 2024a.)
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)

Tavarakaupan 30 % Paytrailin valittamista Apple Payn osuus
keskiostos maksuista tehtiin mobiilimaksutavoista
kasvoi 9 % mobiilimaksutavoilla kasvoi jopa 60 %

Black Friday Palautukset
oli vuoden 2023 ovat yleisimpia
vilkkain ostopaiva tavarakaupassa
Kuva 1. Pinnalla nyt verkkokaupoissa (Kuva: Paytrail)

Paytrailin (2024a) tekeman raportin havainnot ovat tarkeita kannattavuuden
nakokulmasta. Raportissa on ajankohtaista tietoa mita kannattaa hy6dyntaa,
esimerkiksi tuotteiden hinnoittelussa, maksutapojen valinnassa ja toimituksissa.
Kannattavuuden arvioinnissa on oltava tietoinen markkinatilanteesta, trendeista

ja kilpailusta, jotta arvioinnista tulisi mahdollisimman tarkka.

2.2 Verkkokaupan perusteet

Suomen tilastokeskus maarittelee verkkokaupan tarkoittavan ostamista tai
tilaamista internetin kautta kuluttajille, jotka haluavat hyddyntaa tuotteita tai
palveluita omaan tai kotitalouden kayttoon. Verkkokauppaan sisaltyy seka
verkkosivustojen kautta taytettavat ja lahetettavat tilaukset seka suorat ostokset
verkkokaupoissa. Tama kasite kattaa seka kotimaassa ettd ulkomailla toimivat
verkkokaupat. (Tilastokeskus 2024.) Verkossa tapahtuva kaupankaynti voidaan
jakaa kolmeen: yritysten valinen (B2B), kuluttajan ja yrityksen vélinen (B2C) ja
kuluttajien kesken tapahtuva kaupankaynti (C2C). Naiden liséksi on yleistynyt
M-commerce eli mobiiliverkkokauppa, F-commerce eli sosiaalisen median
yhdistdminen mobiilimaksuihin ja Shop-in-shop, joka on taas virtuaalinen
ostoskeskus. (Alhonen 2015.)

B2B = Business to business
B2C = Business to customer

C2C = Customer to customer
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Verkkokauppa on yksi monikanavaisenkaupankaynnin osa, jossa asiakkaan
ostopaatokseen vaikutetaan verkossa myyjan kannalta suotuisalla tavalla.
Verkkokauppa avaa kanavan tehda myyntia tehokkaammin, halvemmin ja
tuottavammin. Hallavo on hyvin kuvaillut, etta miten kaupankaynti on muuttunut
2000-luvun alusta lahtien, kun asiakkaiden valintamahdollisuudet ovat
kasvaneet akillisesti. (Hallavo 2013, 19 — 22.)

Verkkokauppoja on mahdollista rakentaa nykyaan edullisesti, ja tama myoskaan
ei vaadi erillistd IT-osaamista. Verkkokauppa alustoja on monia ja valinnasta
saa jokainen paattaa itse. Suosituin alusta maailmalla ja Suomessa on
WooCommerce, koska se on edullinen ja WordPress liitdAnndinen. On myds
mahdollisuus ostaa valmiita paketteja, jolloin saa verkkokaupan "avain kateen” -
periaatteella, mutta nama ovat useimmiten kalliimpia vaihtoehtoja. Verkosta
l6ytyy hyvin tietoa alustan valinnasta ja siitd miten tietyt alustat toimivat, jos

haluaa rakentaa verkkokaupan omin kasin ja edullisesti. (Paytrail 2023.)

Yrityksen ja loppukuluttajan valinen verkkokauppa on yleisin malli verkossa
tapahtuvasta liiketoiminnasta. Verkosta ostamisesta on tullut todella
kaytanndllista ja sen tarjoavia etuja on monia. Tutkimukset ovat vahvistaneet
seuraavat edut, mutta etuja on lukuisia ja niiden arvostus vaihtelee kuluttajien
valilla (Hallavo 2013, 52.):

e Ympari vuorokautinen saatavuus

e Hintojen lapinakyvyys

e Tuotteiden I6ytdminen ja vertaaminen on helppoa

e Ostoputki on selkea ja helposti ymmarrettava

e Toimitustapojen laajuus ja nopeus

e Monipuolinen maksaminen

e Tuotteiden palauttaminen

e Henkilokohtainen markkinointi ja tarjoukset

Hallavo painottaa, etta eri tuotteita tai palveluita myyvissa verkkokaupoissa
asiakkaat arvostavat eri asioita. On siis tarkeatd ymmartaa asiakkaiden tarpeet

ja rakentaa verkkokauppa néiden tarpeiden ymparille. (Hallavo 2013, 52 — 56.)
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2.2.1 Verkkokaupan kehitys ja trendit

Syita verkkokaupan pystyttamiseen on monia. Liiketoiminnan kasvattaminen,
uusille markkina-alueilla laajentuminen, toiminnan tehokkuuden kasvattaminen,
kasvu ja uusien liiketoimintamallien keksiminen ovat esimerkkeja syista, joiden
takia halutaan rakentaa verkkokauppa. Verkkokaupalla voidaan hakea
kansainvalistymista kasvavassa lilkketoiminnassa tai se voi olla paikka, jossa
kuluttajat paasevat tutustumaan yrityksen tuotteisiin tai palveluihin. Yritykset
pystyvat verkkokaupan avulla automatisoimaan prosessit integroimalla
tavarantoimittajia kaupan tekoon. Integroinnin avulla verkkokauppa voi
varmistaa laajan valikoiman saatavuuden, ettad kyvyn kasvaa ilman lisa

panostuksia henkildstoon tai varastoon. (Hallavo 2013, 34—-49.)

Jaakko Hallavon (2013), mukaan yritykset, jotka ovat aloittaneet liiketoimintansa
ovat laajentaneet usein toimintaansa kivijalkakauppoihin. Tama on ollut yleisinta
kapean tuotevalikoiman verkkokaupoissa, jotka ovat vakiinnuttaneet
tarpeellisen asiakkaiden massan. Hallavo myGs painottaa asiakkuuksien
tarkeyttd, silla ulkomaalaisilla verkkokaupoilla on usein parempi asema
perinteisten kilpailuetujen, kuten hinnan tai valikoiman laajuuden kanssa.
Suomalaisten verkkokauppojen on keksittava uusia kilpailuetuja, jotta he voivat
kilpailla markkinoilla. Nama edut voivat olla Hallavon 2013, mukaan koulutusten
jarjestaminen osana tuotemyyntia, yksiloille raataloidyt tuotteet, tuotetestaukset

ja myymalaverkostojen korostaminen. (Hallavo 2013, 34-36.)

Kasvavan markkinoiden takia on tarkeaa tehda verkkokaupassa asiakas
segmentointia analytiikan avulla. Perinteinen demografinen segmentointi ei ole
yhté tarkeda nykypaivana, vaan pitaa ymmartaa, etta miksi asiakas haluaa
ostaa juuri meidan verkkokaupastamme. Automatisaatio on myos tuonut
personoidun markkinoinnin ja siihen liittyvéat asiakasrekisterit. Hallavon 2013,
mukaan on tarkeinta ymmartaa, ettd mika saisi asiakkaat suosittelemaan

palveluitamme tai kauppaa muille. (Hallavo 2013, 34-36.)

Verkkokaupoilla oli erikoiset ajat 2020-luvun alussa, kun maailmanlaajuinen
pandemia vaikutti arkisiin ostopaéatoksiin. Koronapandemian rajoitukset
ohjasivat monia keskittam&an ostoksensa verkkoon kivijalkakauppojen sijaan.

Pandemian paatyttya verkosta ostaminen vakiintui korkealle tasolle. Paytrailin
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tekeman raportin mukaan vuonna 2022 78 prosenttia vastaajista oli ostanut

tuotteita tai palveluita verkosta viimeisten 28 paivan aikana. (Paytrail 2023.)

3 Laskentatoimi ja kannattavuus

3.1 Laskentatoimi kannattavuuden tiennayttaja

Laskentatoimi on yrityksen kannattavuuden tiennayttéaja. Sen rooli
kannattavuuden hallinnassa on keskeinen. Laskentatoimen antaman
informaation ymparille rakennetaan paatoksenteko ja sen antamat tyokalut
myo6s ohjaavat tulevaisuuden ennakointia ja mallintamista. Laskentatoimi on
tarkea yrityksen omistajille ja johtajille, mutta viranomaiset myds vaativat tata

tietoa yrityksilta. (Jarvenpéaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2013, 35-39.)

Yrityksen laskentatoimen perustehtaviin kuuluu kerata, tallentaa, analysoida
jaraportoida taloudellista tietoa, josta yritys voi tehda liikketoimen kannalta
kannattavia paatoksia. Kaytannossa laskentatoimi auttaa yritysta pitamaéan
kirjaa tuloista ja menoista seka varmistamaan, etta kassavirrat ja resurssit ovat

hallinnassa. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2013, 35-39.)

Laskentatoimen tarkeimmat tehtavat yrityksessa:

1. Kirjanpito: Taman seuraa yrityksen rahaliikennettd, kuten myynteja,
ostoja, palkkoja ja muita menoja. Yksinkertaisesti kirjanpidon avulla yritys
pystyy seuraamaan, ettéd mista raha tulee ja minne se menee.

2. Raportointi: Taméan avulla on helppoa saada ajantasaista tietoa
yrityksen taloudellisesta asemasta ja siité, miten hyvin yritys suoriutuu.
Raportteihin kuuluu mm. tuloslaskemat ja tase.

3. Paattksenteon tukeminen: Yrityksen paatoksentekoa ohjaa usein
laskentatoimi ja johdon on helpompi tehdé paatoksia esimerkiksi
varoista, investoinneista tai kuluista mita voitaisiin leikata.

4. Lakiséaateisten ohjeiden noudattaminen: Laskentatoimen avulla yritys
voi huolehtia, etta se noudattaa lakeja ja saantdja, kuten veroilmoitusten

tayttamista ja tilinpaatosten laatimista.
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Laskentatoimi on kannattavuuden arvioimisen kannalta oleellista ja auttaa
yritysta pysymaan taloudellisesti terveena ja tekemaan jarkevia paatoksia
toiminnan kehittamiseksi. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2013,
35-39.)

3.2 Kannattavuuden arvioinnin perusteet

Kannattavuus on yrityksen toiminnan kannalta yksi tarkeimpid mittareita.
Kannattavuus voidaan selittda yksinkertaisesti tuottojen ja kustannuksen
erotuksena. On kaksi eri tapaa mitata kannattavuutta: Suhteellinen
kannattavuus ja Absoluuttinen kannattavuus. Liiketoiminnan voiton suuruus on
perinteisesti ollut kannattavuuden mittarina, mutta pelkalla voitolla ei voida
mitata kannattavuutta. Sijoitettu pddoma on otettava myds huomioon
kannattavuutta laskiessa. Kaikki tama on myos osa verkkokaupan
liketoimintaa. (Alhola & Lauslahti 2000, 50-51; Jarvenpaa, Lansiluoto,
Partanen & Pellinen 2013, 65-66.)

Verkkokaupan kannattavuuslaskelmien tekeminen on kivijalkakauppoja
helpompaa Paytrailin kokoaman raportin mukaan. Verkkokaupoilla on
pienemman kustannukset, kuin kivijalkakaupalla, koska kauppaa kaydaan
digitaalisesti. Tama taas tarkoittaa sita, ettd verkkokaupan toimivuudella on
suurempi merkitys, kuin perinteisella kivijalkakaupalla. Verkkokaupan laatu
vaikuttaa ja nakyy suoraan konversiossa. Esimerkiksi, jos tuotteiden l6ytaminen
on tehty monimutkaiseksi, niin asiakas saattaa jattaa kokonaan ostamatta.
Myyntisuppilo verkkokaupoissa on yksinkertaisempi, koska kohdennetun
markkinoinnin avulla saadaan asiakkaita vierailemaan sivustolla, minka jalkeen

osa saattaa tehda ostoksen. (Marttila 2024.)

Myynnin kannattavuuden arviointi kuuluu jokaisen aloittavan
verkkokauppayrittdjan perustehtaviin. Aloittavan verkkokauppa yrittdjan on
tarked tietdd mita kustannuksia verkkokaupan pyorittdmisestéa koituu. Lisaksi on
syyta laskea, kuinka myyntikate muuttuu myyntimaaran lisdéntyessa. Jos
myyntihinta ei paasta lahelle kilpailijoita, kannattaa liikeidea harkita uudelleen,
ellei ole muita selvaa kilpailuetua tarjoavia tekijoita. Yrityksen tarkein

kilpailukeino on sen liikeidea, eli se, ettd mita, kenelle ja milla keinoilla



myydaan. Kilpailuetuina verkkokaupassa voi olla esimerkiksi erinomainen
asiakaspalvelu, tuotteen tai palvelun saatavuus, nopeat toimitusajat tai laajempi
maksutapavalikoima kilpailijoihin nahden. (Marttila 2024.) Verkkoasiointi on
my06s nopeuttanut myyntiprosessia, joten ongelmat myyntisuppilon eri asteilla
saattavat johtaa ostoskorin hylkdamiseen (kaavio 3). Kaavio 3 on esimerkki
verkkokaupan myyntisuppilosta ja kuvaa ostoprosessien vaiheita. (Paytrail
2024a).

Verkkokaupan myyntisuppilo

Verkkosivukavijat

B

Ostoskorin tayttajat

Ostosten tekijat

Kaavio 3. Esimerkki verkkokaupan myyntisuppilosta.

3.2.1 Suhteellinen kannattavuus

Kannattavuuden perusperiaate on, etta yrityksen tuottaman arvon tulee
jatkuvasti ylittaa sijoitetun padoman kustannukset seka paaoman hankinnasta
ja sen kaytosta aiheutuvat kulut. Suhteellisia kannattavuuden mittareita
kaytetaan kannattavuuden vertailun helpottamiseksi. Suhteellista
kannattavuutta kuvataan yleensa prosenteissa. Myyntikateprosentti,
likevoittoprosentti ja sijoitetun padoman tuottoprosentti ovat yleisia suhteellisen
kannattavuuden mittareita. (Jarvenpad, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2013,
65; Alhola & Lauslahti 2000, 65—66.)

Esimerkkilaskelma suhteellisesta kannattavuudesta:
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€ (Absoluuttinen) % (Suhteellinen)
Myyntituotot 1000 100 %
- Muuttuvat 500 50 %
kustannukset
Myyntikate 500 50 % = (500/1000) x
100 %

Kaavan myyntikate kertoo suhteellisen kannattavuuden olevan 50 %, mutta
tama ei kerro suoraan yrityksen menestyksesta. Kaavasta voidaan myds
huomata, ettd kiinteat- ja rahoituskustannukset ovat jatetty pois. Yrityksen
menestys riippuu siis taysin siitd, kuinka paljon myyntikatteen tarvitsisi kattaa

muita kustannuksia.

3.2.2 Absoluuttinen kannattavuus

Absoluuttisia kannattavuuden mittareita kaytetaan, kun mitataan kannattavuutta
rahamaaraisilla mittareilla, kuten myyntikatteella, liikevoitolla tai nettotuloksella.
Keskeista absoluuttisessa kannattavuudessa on tuottojen ja kulujen vertailu.
Esimerkiksi, jos yrityksen myyntitulot tuotteesta ovat 10 000 euroa ja
kokonaiskustannukset ovat 9 000 euroa, niin absoluuttinen voitto olisi 1 000
euroa. Luku kertoo voitosta ilman, etta sité olisi verrattu mihinkdan muuhun
projektiin tai liiketoimintaan. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2013,
65; Alhola & Lauslahti 2000, 65-66.)

3.3 Verkkokaupan taloudelliset perusteet

Taman kappaleen tavoitteena on kasitella verkkokaupan taloudellisia perusteita
ja aiheeseen liittyvaa termistba. Kappaleessa avaan verkkokaupan talouden
tulos- ja kustannuskasitteitd. Lisaksi kasittelen katetuottoa ja verkkokaupan

liikketoimintamallille keskeisia kasitteita.

Myyntitulot ovat osa tuloskasitteita ja ne merkitsevat eri asioita yrityksessa.
Tuloskasitteitda on monia, joten on tarkeaa tietdd mita tulosta tarkoitetaan. Kaikki

tulot lahtevat liikevaihdosta, eli palveluiden tai tuotteiden myyntiméarien ja



18

hintojen yhteenlasketusta summasta. Myyntikate saadaan vahentamalla
likevaihdosta muuttuvat kustannukset. Vahennyksen jalkeen olevan summan
tulisi kattaa liiketoiminnan kaikki muut kustannukset. Kayttokate taas saadaan
vahentamalla viela myyntikatteesta kiinteat kustannukset ja liiketuloksessa on
viela poistot mukana. Kun liiketuloksesta vahennetaan rahoituksesta koostuvat
kustannukset kuten korkokustannukset saadaan rahoitustulos.
Rahoitustuloksen jalkeen, kun kaikki muut kustannukset on otettu huomioon jaa
verojen vahentadminen ja taméan jalkeen jaljelle jaa nettotulos. Nettotuloksen
pitaisi kattaa vain satunnaiset kustannukset ja omistajien haluama voittotavoite.
Viimeisena viivan alle jadnyttd summaa kutsutaan kokonaistulokseksi. Kaikki
tuloskasitteet, ovat tarkeita paatoksenteon ja seurannan kannalta.
Tuloskasitteet ovat oleellinen osa verkkokauppojen liikketoimintaa, ja ne ovat
hyva tapa ohjaa paatoksentekoa. (Jarvenpéaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen
2013, 65; Alhola & Lauslahti 2000, 51-54.)

Kustannukset voidaan mygds jakaa moneen eri kasitteeseen. Laskentatoimessa
usein puhutaan kustannuksista, kun taas kirjanpidossa kyseessa on menot ja
kulut. Naissa erona on, ettd menot ovat esimerkiksi pitkévaikutteisten
tuotannontekijoiden, kuten laitteiston hankintakustannuksia. Kulu on taas osa
menosta, joka on jaksotettu tietylle ajalle. Kuluja ovat esimerkiksi
tuotantolaitteista tehtavat poistot. Kaaviossa 4 on tuotu esille menojen ja kulujen
erot. Kaaviossa 4, menot ovat 1000 € ja poistoja tehdaan 200 € vuodessa
viiden vuoden ajan. Kaaviossa on myos tuotu esille kulun vaikutusta taseeseen.
(Jarvenpéd, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2013, 65; Alhola & Lauslahti 2000,
54-55.)
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Meno, tase ja kulu

€1 200
€1 000
€800
€600
€400
€200
€0

1 2 3 4 5
Vuosi
B Meno Tase Kulu
Kaavio 4. Esimerkki menon, taseen ja kulun eroista.

Laskentatoimessa kustannukset mittaavat tuotannontekijoiden kulutusta tai
kayttoa rahamaaraisesti. Kustannukset tyypillisesti jaotellaan muuttuviin ja
kiinteisiin, yhteis- ja yleiskustannuksiin, valillisiin ja valittdmiin seka erillis- ja
kokonaiskustannuksiin. Kustannukset, jotka vaihtelevat tuotantomaaran
mukaan kutsutaan muuttuviksi kustannuksiksi ja kiinteat kustannukset eivat
muutu tuotantomaarien vaihtuessa. Muuttuvat kustannukset koostuvat
tavallisesti materiaali- ja suorittavan tyon palkkakustannuksista. Esimerkiksi
suksivoidetehtaassa yhden voiteen valmistukseen sisaltyvat seka tarvittavat
materiaalit ettd tydvoiman panos. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen
2013, 65; Alhola & Lauslahti 2000, 54-64.) Verkkokaupassa muuttuviin
kustannuksiin Paytrailin mukaan kuuluu sisdanostot pakkausmateriaalit ja
toimituskulut (Paytrail 2024b.) Verkkokaupassa markkinointi voi olla kiintea
kustannus, mutta usein se kasvaa verkkokaupan myynnin mukana tai muuttuu

kauden aikana myyntipaivien mukana.

Kiinteat kustannukset eivat muutu tuotantomaarien mukaan, vaan ne pysyvat
samoina. Verkkokaupassa Paytrailin (2024b) mukaan kiinteitd kustannuksia
voivat olla vuokra, nettiyhteys, sahko, puhelinliittymat, kirjanpitaja,
verkkokauppa-alusta, muut ohjelmistot, vakuutukset ja palkat. Sahké- ja
vesilaskut voidaan myds luetella puolimuuttuviin kustannuksiin, koska niiden
hinta voi muuttua esimerkiksi tuotantomaarien mukaan. (Jarvenpad, Lansiluoto,
Partanen & Pellinen 2013, 65; Alhola & Lauslahti 2000, 51 — 54.)
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3.4 Kannattavuuden arviointimenetelmat

Tassa luvussa tarkastellaan kannattavuuden arviointimenetelmia.
Kannattavuutta voidaan I&ahestya monin eri tavoin, ja verkkokaupan
kannattavuuden arvioimiseen liittyy omat erityiset menetelmansa. Aluksi
kasittelen kannattavuutta funktioiden avulla, minka jalkeen perehdyn
kavijamaarien ja keskioston vaikutuksiin verkkokaupassa. Lopuksi tarkastelen
verkkokaupan kannattavuuden kannalta keskeisia mittareita, kuten konversiota,

konversioprosenttia ja konversio-optimointia.

Jarvenpaa ja teoksen muut kirjoittajat (2000, 65) kuvailevat kannattavuutta

seuraavilla funktioilla:

F(Profit) = F(Sales) — F(Costs)
F(Sales) =Q x P
F(Costs) =QxVC + FC
F(Profit) =QxP—-QxVC—FC
F(Profit) = (P —VC)Q — FC

Missa:

F(Profit) = tulot

F(Costs) = kokonaiskustannukset

F(Sales) = myyntituotot

Q = valmistusmaara

VC = muuttuvat yksikkdkustannukset

FC = kiinteat kustannukset

P = yksikkdmyyntihinta

(Jarvenpééd, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2013, 65.)

Verkkokaupan kavijamaara eli likenne kertoo, kuinka monta henkiléa vierailee
verkkokaupassasi esimerkiksi paivassa, viikossa tai kuukaudessa.
Kavijamaaraa on helpointa nostaa markkinoinnin avulla. Markkinointiin ei
tarvitse laittaa suuria summia tuloksien saamiseksi, silla esimerkiksi Facebookin
ja Googlen mainoksia voi tehda viiden euron paiva budjetilla. Verkkokauppiaana
ja nykyisin konsulttina Boaz Marketing Oy:lle toimiva Antero Riihimaen (2018)

mukaan on kolme tapaa, joilla itse voi vaikuttaa verkkokaupan kavijamaaraan:
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e Maksetut mainokset
e Hakukoneoptimointi

e Sosiaalinen media & uutiskirjeet

Maksettu mainonta on nopein tapa saada kavijoita verkkokauppaan, mutta se
tuo lisda kustannuksia. Verkkokaupassa on olennaista se, ettd miten alhaiseksi
saadaan asiakashankintahinta. Muut vaihtoehdot ovat taas ilmaisia, mutta ne
vaativat enemman aikaa ja tyota. Esimerkiksi hakukoneoptimointia tehdaan
jatkuvasti verkkokaupoissa, koska hakukoneldydettavyys parantuu, jos niitéa
paivitetaan saannollisesti. Hakukoneoptimointia ei kayda tassa opinnaytetydssa
syvemmin, mutta se on tarkea osa verkkokaupan liiketoimintaa ja vaikuttaa
suoraan likkevaihtoon. Sosiaalisen median markkinointi ja uutiskirjeet ovat myos
edullisempia tapoja kerata liiketta verkkokauppaan. Kilpailut ja julkaisut
sosiaalisen median tileilla lisaavat kiinnostusta ja myds ovat hyva tapa kerata
henkilorekisteria uutiskirjetta varten. Sosiaalisen median mainontaa voidaan
myds tehd& maksullisesti, milloin ammattimaisesti tuotettu sisaltd on

luotettavampaa ja kiinnostavampaa kohdeyleisodlle. (Riihimaki, A. 2018.)

Verkkokaupan kannattavuuden osalta konversio, konversioprosentti ja
konversio-optimointi ovat tarkeimpia asioita ymmartaa, ne kertovat kuinka hyvin
verkkokauppa toimii. Esimerkiksi, jos verkkokaupassa vierailee 2000 kavijaa ja
heista 10 ostaa, niin konversioksi olisi maaritelty, ettd kuinka moni kavijoista
ostaa niin konversioita olisi syntynyt 10. Konversiolla tarkoitetaan toteutunutta
tavoitetta ja usein verkkokaupoissa se tarkoittaa toteutunutta myyntia, muita
konversioita verkkokaupassa on esimerkiksi ostoskorin taytt6 tai uuskirjeen
tilaaminen. Konversioprosentti taas kertoo tavoitteen toteutumista prosenteissa.
Edellisen esimerkin konversioprosentti olisi 0,5 %. Konversioprosentti on tarkea
luku olla tiedossa, koska sen avulla voidaan, esimerkiksi seurata markkinoinnin
kehitysta ja tehokkuutta. MyCashflown (2023a) tekeméan raportin mukaan 2-5

prosenttia on hyvéa konversioprosentti verkkokaupassa. (MyCashflow 2023a.)

Verkkokaupan laadulla, eli kuinka helppokayttéinen, visuaalisesti miellyttava ja
luotettavan oloinen se on, vaikuttaa konversioihin. Kannattavuuden kannalta
verkkokaupan laatuun suositellaan kayttamaan aikaa, jotta mahdollisimman
moni paatyisi ostamaan tuotteita tai palveluita. On myds tarkeéata ymmartaa,

etta mihin asiakkaan ostoputki paattyy, eli miksi asiakas jattaa ostamatta.
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MyCashflown raportissa syita ostoskorin hylkaamiselle voi olla kassalla
iimenevat toimitus- ja sivukulut tai edellisten tietojen ilmoittaminen vasta
kassalle siirtymisessa. (MyCashflow 2023a.) Paytraililla tydskennellyt Sanna
Borgstrom kirjoittaa Paytrailin blogilla, etta mieluisten maksutapojen puute tai
huonosti rakennettu maksuprosessi voi johtaa siihen, etta 20 % asiakkaista

hylkaa ostoksensa (Borgstrém, S. 2016.)

Konversion eli verkkokaupan tapauksessa maksavien asiakkaiden maaran
lisdksi on tarkeata tietaa, etta milla summilla he ostavat, eli keskiostohinta.
Keskiostoksella on suuri vaikutus verkkokaupan lopulliseen kokonaistulokseen,

joten pelkan konversion lisaaminen ei valttamatta riitd. (MyCashflow 2023a.)

Keinoja, joilla voi nostaa keskiostosta (Riihiméki 2018):
¢ llmainen toimitus tietyn kertaoston maaran (€) ylittyessa.
e Tuotetta katsellessa suosittele kavijalle arvokkaampaa tuotetta.
e Yhteensopivien tai lisdosien suositteleminen ostoprosessin aikana.
¢ Valmiit tuotepaketit, joita voi myyda pienelld alennuksella samalla

nostaen keskihintaa.
Kaava verkkokaupan liikevaihdon laskemiselle:

Kavijamaara x koversioprosentti x keskiostot = liikevaihto
Liikevaihdon laskeminen verkkokaupassa koostuu kolmesta edellisesta luvusta,
esimerkiksi, jos verkkokaupan kavijamaarat ovat 10 000 vuodessa,
konversioprosentti on 2 % ja veroton keskiostos on 87,00 €, kaavan avulla

laskettu liikevaihto on seuraava:

10000 x 2 % x 87,00 € = 17 400 €

3.5 Sijoitettu padoma & Break-even-analyysi

Kannattavuuden arvioinnissa on tarkeata tietaa, etta mista rahaa tulee ja miten
se tuottaa arvoa. Mittareita arvon tuottamisen seuraamiselle on monia kuten

sijoitetun padoman tuotto eli ROIC (Return On Invested Capital), kertoo
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yritykselle, etté kuinka paljon liiketoimintaan sijoitettu padoma tuottaa arvoa
yritykselle. Kun ROIC on isompi kuin WACC (Weighted Average Cost of
Capital), eli paAdoman kustannus, liiketoiminta tuottaa arvoa. Arvon tuottaminen
on kannattavuuden kannalta keskeista. Jos yritys kayttaa paljon paadomaa,
mutta ei onnistu tuottamaan arvoa, liiketoiminta ei ole kestavaa. On kuitenkin
tarkeaa huomata, etta arvon tuottaminen on oleellista riippumatta siita, kuinka
paljon padomaa yritykseen on sijoitettu. ROI:ta laskiessa otetaan huomioon
padomarakenne, eli paaoman korot, verot, lyhytaikaiset velat ja pitkaaikaiset
velat. ROINIC taas kertoo miten yrityksen uudet investoinnin tuottavat. Kyseiset
laskelmat on hyva tehda kannattavuutta laskiessa, silla sijoitettu paaoman
verrattuna sen tuomaan tuottoon on kannattavuuden kannalta oleellista.
(Purola, Vanha-Perttula, 2022.)

Break-even-analyysi tarkoituksena on selvittaa, etta milloin myynnista saadut
tulot vastaavat kokonaiskustannuksia. Se vertaa myynnista saatuja tuloja
liketoiminnan kiinteisiin kustannuksiin ja auttaa maaritteleméan myyntimaarat,
jotta saadaan katettua kaikki kustannukset ennen voiton alkamista. Analyysin
perusteella saadaan laskettua kriittinen piste (Break-even-piste), eli kohta,
jolloin tulot kohtaavat kokonaiskulut. Kriittisen pisteen jalkeen yritys alkaa
tuottamaan voittoa. (Hayes 2024; The Investopedia Team 2024.) Analyysi
perustuu viiteen paakomponenttiin:

1. Kiinteat kustannukset
Muuttuvat kustannukset
Liikevaihto
Katetuotto

o bk~ 0N

Break-even-piste

Kiinteitd kustannuksia voi olla esimerkiksi vuokra, verot ja vakuutukset. Kiinteat
kulut voivat myds muuttua tuotantomaaran lisaantyessa, esimerkiksi jos
tarvitsee palkata lisdd henkilostd. Muuttuviin kustannukset voivat olla
esimerkiksi tuotteiden valmistukseen kaytettavat raaka-aineet tai
pakkausmateriaalit. Liikevaihto tarkoittaa yrityksen myynneista saatua
myyntituloja ennen kuin siita vAhennetaan kiinteat kustannukset. Katetuotto on
taloudellinen mittari, joka kuvaa tuotteen myyntitulojen jaljelle jaavaa osuutta

muuttuvien kustannuksien vahentamisen jalkeen. Se on tarkea kasite
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kannattavuusanalyysissa, silla se auttaa erottamaan kiinteat kustannukset ja
voiton tuotteiden myynnista. (Hayes 2024; The Investopedia Team 2024.)

Yritys pystyy luomaan hinnoittelustrategioita tuotteilleen, ennakoida myyntia ja
hallita kustannuksiaan tehokkaasti, kun break-even-analyysi on tehty oikein.
Myds kustannusrakenteen selkeda ymmartaminen auttaa yrityksia asettamaan
tuotteiden hinnat kilpailukykyisesti. Tuotto-odotusten avulla voidaan myds
laskea paljonko pitaisi myyda yksikkoja tai saada liikevaihtoa, ettd saadaan
haluttu tulos. (Hayes, 2024.)

Kriittisen pisteen kaavat ja esimerkkilaskelmat (Fisher 2024):

Kiinteat kustannukset

Kriittinen piste (yksikkoa) =
HHH piste (yksi ) (myyntihinta — muuttuvat kustannukset)

Kiinteat kustannukset

Kriittinen piste (liikevaihto) =
p ( ) 1 — (muuttuvat kustannukset /myyntihinta)

Break-even analyysin esimerkkilaskelma pienelle yritykselle, joka myy poytia:
Kiinteat kustannukset: 3000 euroa kuukaudessa (vuokra, palkat, sahko...)
Muuttuvat kustannukset per poyta: 30 euroa (materiaalit, pakkausmateriaalit...)

Myyntihinta per poyta: 100 euroa

Kayttamalla break-even kaavaa (Kiinteat kustannukset / (myyntihinta —

muuttuvat kustannukset):

Kriittinen piste (yksikot): 3000/100-30 = 3000/70 = 43 yksikkda

Yrityksen on siis myytava 43 poytaa, jotta se kattaisi kaikki kustannukset.

Samalle yritykselle voidaan my6s laskea kriittinen piste liikevaihdossa euroina:

Kriittinen piste (liikevaihto): 3000/ 1-(30/100) = 3000/1-0,3 = 3000/0,7 = 4286 €

Yrityksen kriittinen piste, eli milloin se alkaa tehda voittoa on, kun se on myynyt
4286 euroa tai 43 yksikkoa.
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Arvon tuottamisen mittarit ja break-even-analyysin tekeminen on tarkea osa
verkkokaupan kannattavuuden arviointia, silla laskelmat antavat tietoa yrityksen
taloudellisesta tilanteesta. Liséksi kriittinen piste auttaa yrityksia ymmartamaan,

kuinka paljon heidan on myytava kattaakseen kaikki kulunsa.

3.6 Hinnoittelu verkkokaupassa

Yksi kannattavuuslaskemien tarkeimpana tavoitteena on selvittaa
tuotekannattavuus. Tuotteen on tuotettava tuloja enemman, kuin siita kertyy
menoja. Pelkalla tuotekannattavuudella ei kuitenkaan voida arvioida koko
liketoiminnan kannattavuutta, silla tuotteista saadun katetuoton on myos
katettava liiketoiminnan muut kulut, jotta liiketoiminta olisi kannattavaa. (Ahola &
Lauslahti 2002, 79-80.) Tuotteiden tai palveluiden myyntihinnalla on suora
yhteys kannattavuuteen. Seuraavassa tuotekannattavuutta kuvaavassa
kaavassa tuotot koostuvat yksikkomyyntihinnasta, mika kerrotaan
myyntimaaralla. Kustannukset taas koostuvat yksikkokustannuksesta, mika
kerrotaan myyntimaaralla. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2013,
65; Alhola & Lauslahti 2000, 212-213.)

Tuotekannattavuutta kuvaava kaava:

Tuotekannattavuus = Tuotot — Kustannukset

= Yksikkomyyntihinta x Myyntimaara — Yksikkokustannus x Myyntimaara

Jos Yksikkdmyyntihinta x Myyntimaara > Yksikkékustannus x Myyntimaara, niin

toiminta on kannattavaa, jos saadut tulo kattavat liiketoiminnan muut kulut.

Jos Yksikkdmyyntihinta x myyntimaara < Yksikkdkustannus x Myyntimaara, niin
toiminta on tappiollista.

(Jarvenpéd, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2013, 65; Alhola & Lauslahti 2000,
212-213))

Hinnalla on myds suuri merkitys siihen, ettd miten tuote tai palvelu nahdaan
markkinoilla. Korkeasti hinnoiteltu tuote yleenséa nahdaan laadukkaana tai

arvokkaana. Hinnalla voidaan myds vaikuttaa kysyntaan. Tavallisesti alhaisempi
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hinta nostaa kysynt&éa ja korkeampi hinta vahentaa sita. (Jarvenpaa, Lansiluoto,
Partanen & Pellinen 2013, 65; Alhola & Lauslahti 2000, 213.)

MyCashflown (2023b) mukaan verkkokauppojen hinnoittelupsykologia voidaan
jakaa kolmeen eri ideaan: Psykologiset hinnat, kuten 9,99 euroa, mika vaikuttaa
kuluttajien mielikuviin enemman kuin pyoéristetyt hinnat, toinen idea on hinta-
laatusuhde, silla lilan edullinen tuote voi vaikuttaa huonolaatuiselta, kun taas
kallis tuote vaikuttaa arvokkaalta ja laadukkaalta, viimeisena ideana on
dynaamisten hintojen mukauttaminen asiakassegmenttien mukaan, eli tehd&aan
kohdennettua hinnoittelua, tarjouksia ja alennuksia tietyille kohderyhmille. My6s
ajoituksella on suuri merkitys hinnoittelussa, silla juhlapyhat ja alennusmyynnit
vaikuttavat suuresti kysyntaan ja siten hintoihin. Esimerkiksi Black Friday, joka
on kansainvalinen alennusmyynti luo kysyntaa tuotteille, joita kuluttajat eivat
muuten harkitsisi. (MyCashflow 2023b.)

Asiakkaiden ostop&éatoksiin vaikuttaa merkittavasti vertailuhinta, joka voi
perustua aikaisemmin maksettuun hintaan tai kilpailijoiden hintoihin.
Verkkokaupat hyddyntavat psykologista ankkurointia, jossa korkeampi
referenssihinta saa kuluttajan nakemaéan nykyisen alennushinnan
houkuttelevana tarjouksena, mik& voi herattda tunteen sdastamisesta. Vuonna
2023 voimaan tulleen EU:n Omnibus-direktiivin myo6ta on tullut tiukempia
vaatimuksia alennushintojen todentamiselle, mika vahentaa harhaanjohtavaa
markkinointia ja edellyttaa, ettéa alennuksia markkinoidessa on ilmoitettava

tuotteen alin hinta edellisilta 30 paivalta. (MyCashflow 2023b.)

Hinnoittelun rooli asiakkaan ostopolulla on keskeinen, erityisesti toimituskulujen
vaikutuksen vuoksi. Kohtuullinen tilauksen hinta voi sisaltaa edullisen tuotteen
ja suhteellisesti kallimman toimituksen, mika voi yllattaa asiakkaat ja vahentaa
konversiota. Toisaalta kallimpi tuote voi houkutella asiakkaita paremmin, jos
toimitus on edullinen tai ilmainen. Toimituskulujen siséallyttaminen tuotteen
hintaan voi vAhentaa asiakkaan huolta huonosta kaupasta, ja ilmainen palautus
madaltaa ostopaatoksen kynnysta. Optimaalinen tasapaino tuotehinnan ja
toimituskulujen valilla on tarkeaa, ja sita tulee jatkuvasti testata ja muokata

kilpailu- ja kampanjatilanteiden mukaan. (MyCashflow 2023b.)
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4 Haasteet ja mahdollisuudet

4.1 Haasteita verkkokaupan kannattavuuden arvioinnissa

Verkkokaupan kannattavuuden arvioinnissa voi ilmeté useita haasteita, jotka
voivat vaikuttaa yrityksen taloudelliseen arvioon ja paatoksentekoon.

Kannattavuuden arvioinnille haasteita voi esimerkiksi olla:

1. Verkkokaupoista saadun datan kerddminen ja analysointi voi olla
monimutkaisempaa kuin perinteisissa kaupoissa, mika voi johtaa
kannattavuuden arvioinnin vaarin laskemiseen. Oikeiden lukujen
l6ytaminen vaatii tietoteknista osaamista.

2. Verkkokaupoissa voi olla voimakkaasti kausiluonteista tai saa
vaikutteista myyntia, mika tekee kannattavuuden arvioinnista
arvaamatonta tai vaikeata. Esimerkiksi joulu- ja loma-aikojen aika voi
tapahtua suuria muutoksia myynneissa.

3. Verkkokauppojen kilpailu on usein erittéin kovaa, ja hinnan
alennusstrategiat voivat vaikuttaa kannattavuuteen. Yritysten on vaikeaa
ennakoida kilpailua ja sen vaikutuksia omiin hintoihin ja katteisiin.

4. Verkkokaupassa asiakaskayttaytyminen voi muuttua nopeasti.
Esimerkiksi muutokset kuluttajien mieltymyksissa tai ostopaatoksissa

voivat vaikuttaa myyntiin ja siten kannattavuuteen.

Paytrailin mukaan aloittavalla verkkokauppiaalla voi koitua ongelmaksi tiedon
puute. Tieto tai data on paras keino verkkokaupan kehittamisessa. Ongelmaksi
voi koitua, etta tietoa ei saada ilman myyntia, myyntid puolestaan ei tapahdu
ilman asiakkaita, ja asiakkaita ei tule ilman markkinointia. Oikein suunnattu
markkinointi, ostamisen vaivattomuus seka lisa- ja ristiin myyntistrategiat ovat

avainasemassa verkkokaupan menestyksessa. (Paytrail 2024b.)

Modernit verkkokaupat kehittyvat jatkuvasti teknologisen kehityksen mukana.
Kannattavuuden arvioinnille voi tulla esteeksi tietotekninen osaaminen, jos
yrittda tehda kaiken itse. Monet yritykset ulkoistavat verkkokaupan
rakentamisen, yllapidon ja sisélléntuoton, mutta se tuottaa lisdé kustannuksia.
(Alhonen 2015.)
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4.2 SWOT-analyysi verkkokaupassa

Haasteiden ja mahdollisuuksien tunnistamiseksi kannattavuuden arvioinnissa
kannattaa selvittaa yritystoiminnan lahtokohdat. Nelikenttaanalyysi (SWOT) on
tehokas tyOkalu yritystoiminnan arvioimiseen, jonka avulla voidaan tunnistaa
yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Analyysin avulla yritys
voi kehittéda toimintaansa niin nykytilanteessa kuin tulevaisuudessa, ja se
soveltuu kaikenlaisille organisaatioille ja verkkokaupoille. Suositeltavat
kaytannot analyysin tekemisesséa sisaltavat yksinkertaisuuden ja erottelun
nykytilan ja tulevaisuuden tekijoiden valilla. Analyysi jakaa tekijat neljaan

kategoriaan:

Vahvuudet (Strenghts)
Heikkoudet (Weaknesses)
Mahdollisuudet (Opportunities)
Uhat (Threats)

Analyysin tuloksena on mahdollista kehittdd kaytannon toimintaratkaisuja
yrityksen toiminnan parantamiseksi. (Riskienhallintayhdistys, 2017.)
Nelikenttdanalyysin tekeminen voi auttaa tunnistamaan ongelmia
verkkokaupassa, jotka voivat vaikuttaa lilketoimintaan negatiivisesti.
Lahtékohdan tunnistaminen ja analysointi antaa realistisen kuvan toiminnan

mahdollisuuksista, mika antaa raamit liikketoiminnalle.

5 Huomiotavia asioita verkossa myymisessa

5.1 Rajoitukset verkossa myymiselle

Taman luvun tavoitteena on tuoda esille esteitd verkkokaupassa myymiselle ja
lainsaadannon rajoituksia verkkokaupoille. Sahkdiselle kaupankaynnille on
asetettu omia sdadoksia, mutta samat lait patevat kuin perinteista liiketoimintaa.
Lisaksi toimiala kohtaiset sdddokset patevat myos verkkokaupassa. Kun haluaa
myyda verkossa, on syyta selvittda, etta kenelle, minne, miten ja mita myyt.

(Marttila 2024.) Kannattavuuden nakdkulmasta saadantdjen tai lakien
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rajoitukset voivat tehda liiketoiminnasta kannattamatonta, joten on hyva tutustua

asetuksiin ja saadoksiin verkkokaupan perustamisen alku vaiheilla.

5.2 Lainsaadanto

Verkossa myyminen ei eroa juurikaan muusta liiketoiminnasta, eli samat lait
koskevat verkossa myymista kuin muutakin liiketoimintaa. S&hkoista
kaupankayntia kuitenkin sdadellaan sille raataloidyilla sadadoksilla seka pitaa
my6s huomioida toimialakohtaiset sdadokset mita voi tulla vastaan verkossa
myydessa. Kilpailu- ja kuluttajaviraston verkkosivuille on tehty ohjeet verkossa
myyvalle, joihin kannattaisi tutustua, jos haluaa myyda verkossa. Sivuilta 10ytyy
ohjeet tiedonantovelvollisuuteen, hintaan ja lisamaksuihin, tavaran
kayttdonottoon ja kokeilemiseen, peruuttamisoikeuteen, peruuttamisajan
pitenemiseen, maksujen palauttamiseen, geoblokkaamisen ja markkinapaikka
alustaan. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2024.)

Lainsdadanndn rajoitukset voivat vaikuttaa liiketoiminnan kannattavuuteen,
esimerkiksi toimittamisen osalta. Toimittaminen voi olla koitua liian kalliiksi
lainsdadannon takia. Vaarallisten aineiden myyminen verkossa on esimerkki
tasta, koska kyseisten tuotteiden toimittaminen on lainsaadannon takia kallista.
(Laki vaarallisten aineiden kuljetuksesta 541/2023.) Kannattavuuden
nakokulmasta on hyva selvittda, ettéa mita rajoituksia tai haasteita lainsaadanto
tuo verkossa myymiselle. Esimerkiksi, jos verkkokauppa haluaisi myyda
nestemaisia suksivoiteita ulkomaille Suomesta toimituksissa on huomioitava laki
vaarallisten aineiden kuljetukseen. Laki maaraé toimittajille vaatimuksia, joilla
ehkaistaan onnettomuuksia vaarallisten aineiden kuljetuksessa. Vaatimusten
takia toimittajien on kaytettava resursseja toimitusten turvaamiseksi. Laki
maaraa, ettd kuljettajilla on oltava tietty patevyys ja kuljetusvalineen on oltava
soveltuva vaarallisten aineiden kuljettamiseen. Kaikki nAma vaatimukset
nostavat toimittamisen hintaa, eli ne voivat tehda verkkokaupasta myymisen

kannattamattomaksi. (Laki vaarallisten aineiden kuljetuksesta.)
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5.3 Mitéa ei saa myyda verkkokaupassa

Lainsaadantd maaraa myos asiat, joita ei saa myyda verkkokaupassa. Yleisesti
laittomaksi tunnetut aineet tai tavarat kuten huumeet, aseet ja vaarennetyt
tuotteet ovat kiellettyja myyda verkkokaupassa tai missddn muualla. Myos
tiettyja vaarallisia aineita ei saa myyda kuten rajahteita tai ymparistélle
vaarallisia aineita. Osa tuotteista voi myds olla ikéaraja suojattuja nain ollen
sallittuja myyda vain tietylle ikaryhmalle, esimerkiksi pornografia. Myds eri maat
voivat asettaa omia rajoituksia siitd, mita verkkokaupoissa saa myyda tai tilata.
Suomen Tulli rajoittaa esimerkiksi tupakan, nuuskan ja sahkdsavukkeiden

tilaamista ulkomailta (Tulli 2024).

6 Verkkokaupan kannattavuuden arvioinnin opas

6.1 Opas kannattavuuden arvioinnille

Opinnaytetyon liitteeksi on luotu visuaalinen opas verkkokaupan
kannattavuuden arvioimiselle (liite 1). Opas on rakennettu opinnéytetyon
tietoperustan pohjalta kayttaen graafisen suunnittelun verkkotytkalua Canvaa.
Canvan kayttaminen oli tuttua liiketalouden opintojen ajalta, jolloin tein esitelmia
ja muita graafisia elementteja hydodyntaen Canvaa. Oppaan validointina kaytan
keksittya yritysta esimerkkina.

6.2 Oppaan validointi

Yritys X on perustamassa verkkokauppaa, mutta osaa arvioida onko se
kannattavaa. Verkkokaupan kannattavuuden oppaan avulla han pystyy

arvioimaan verkossa myymisen kannattavuutta tuotteilleen.

Tavoite
Yritys X haluaa myyda verkkokaupassa suksivoiteita kansainvalisesti suoraan

loppukuluttajille ja kannattavasti. Yritys haluaa rakentaa verkkokaupan itse
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ilman ulkoista apua. Budjettia ei ole, mutta kustannuslaskelmien jalkeen han

saa arvion kuluista.

Asiakkaat

Tutkittuaan markkinoita yritys X saa selville, ettd kysyntaa suksivoiteille on
kansainvalisesti. Verkossa on jo monia verkkokauppoja, jotka myyvat
suksivoiteita kansainvalisesti, mutta yritys X on varma, etta hanen tuotteensa
ovat haluttuja. Yritys tutustuu hanen toimialansa lainsdadéanté6n ja huomaa,
ettd laki vaarallisten aineiden kuljetuksesta tekee toimittamisesta haastavaa.

Suksivoiteita myydaan 20 euroa per tuote yrityksen kivijalkamyymalassa.

Mitd myyt? Yritys X valmistaa ja haluaisi myyda suksivoiteita kansainvalisesti.
Kenelle myyt? Yritys X on tehnyt markkina-analyysia ja selvittéanyt
asiakassegmenttinsa. Kysyntaa loytyisi.

Miten myyt? Yrityksen verkkokauppa toimittaisi tuotteet suoraan
loppukuluttajille.

Miksi myyt? Yritys X:n suksivoiteet ovat ylivoimaisia kilpailijoihin verrattuna,

joten niilla olisi kysyntaa kansainvalisilla markkinoilla.

Kustannukset

Yritys X on arvioinut verkkokaupalleen kustannuksia.

Kiinteat kustannukset:

Kulu Kustannus Kustannus
kuukaudessa vuodessa
Vuokra 1500 € 18 000 €
Nettiyhteys 30 € 360 €
Séhko 45 € 540 €
Verkkokauppa-alusta 340 € 4080 €
Puhelinliittymat 60 € 720 €
Muu ohjelmistot (lisenssit, | 100 € 1200 €
yms.)
Vakuutukset 180 € 2160 €
Palkat 6 500 € 78 000 €
Verot 2000 € 24 000 €
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Markkinointi 2 000 € 24 000 €
Yhteenséa 12 755 € 153 060 €

Muuttuvat kustannukset per tuote:

Kulu Kustannus per tuote
Valmistusmateriaalit 5€
Pakkausmateriaalit 2€

Toimituskulut 60 €

Tybvoima 2€

Yhteensa 69 €

Kiinteitd kustannuksia Yritys X arvioi verkkokaupassa myymisestéa koituvan
kuukaudessa 12 755 euroa ja vuodessa 153 060 euroa. Toimituskulut nostavat
yrityksen muuttuvia kustannuksia tuotteille, koska lainsaadannon takia
vaarallisten aineiden toimittaminen kansainvalisesti on vaikeata ja kallista.
Yritys X huomaa tassa vaiheessa, etta toimituksien takia tuotteet joudutaan

hinnoittelemaan kalliiksi, mik& ei ole houkuttavaa asiakkaille.

Tulot

Yritys X on nyt laskenut arvioidut kustannukset verkkokaupalleen ja haluaa
selvittaa, ettd kuinka monta suksivoidetta kuukaudessa se joutuu myymaan,
jotta se saisi katettua kaikki kustannukset. Yritys pystyy laskemaan
verkkokaupalleen yksikkd kohtaisen kriittisen pisteen, eli méaaran mita sen pitaa
myyda suksivoiteita, jotta se saa katettua kaikki kustannukset. Yritys arvioi

myyvansa suksivoiteitansa 100 euron hintaan.

12 755 €
(100 € — 69 €)

Kriittinen piste (yksikkoa) = 412

Kriittinen piste (yksikkoa) =

Laskelmien perusteella yritys joutuu myymaan 412 suksivoidetta 100 euron

hintaan jokainen kuukausi kattaakseen verkkokaupan kustannukset.

Yritys my0s laskee kuinka paljon sen tarvitsisi saada liikkevaihtoa kuukaudessa

kattaakseen kaikki kustannukset:
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12 755
69
1- (700’

Kriittinen piste (liikevaihto) = 41 146 €

Kriittinen piste (liikevaihto) =

Yritys X:n pitéisi saada 41 146 euroa liikevaihtoa kuukaudessa, jotta se voisi

kattaa kaikki verkkokaupan kustannukset.

Johtopaatés

Yritys X myy kotimaassa kivijalkaliikkeessaan suksivoiteita 20 eurolla, mutta
lainsd&dannon takia se joutuisi nostamaan hintoja 100 euroon per suksivoide,
Kuukaudessa yritys joutuisi myymaan 412 suksivoidetta, kattaakseen kaikki
verkkokaupan kustannukset. Yritys pystyy toteamaan, etté verkkokaupassa
suksivoiteiden myyminen ei olisi kannattavaa, koska suksivoiteiden kallis hinta
ei ole houkuttava asiakkaille, vaikka kilpailuedut ovat houkuttavia.

7 Yhteenveto

Tama toiminnallinen opinnaytetyo kasittelee verkkokauppojen kannattavuuden
arviointia. Verkkokauppojen rakentamiseen tai kehittdmiseen on saatavilla
monia oppaita, mutta harvemmin niissa kasitellaan kannattavuutta. Tasta syysta
verkkokaupan kannattavuuden oppaalle on selkea tarve. Tavoitteena oli luoda

selkea opas verkkokaupan kannattavuuden arvioimiselle.

Tyon ensisijainen tavoitteen toteuttamiseksi on luotu opas kayttaen
opinnadytetydssa kasiteltya tietoperustaa seké graafisen suunnittelun tydkalua
Canvaa. Opas on myos validoitu keksityn esimerkki yrityksen avulla.
Opinnaytety0 on rakennettu luotettavan tietoperustan avulla kayttaen sahkaoisia
ja kirjallisia lahteita. Tyossa kasitellaan verkkokauppaan, laskentatoimeen ja
kannattavuuteen liittyvaa sanastoaa seka selitetddn mita ne tarkoittavat.
Kannattavuuden arviointia on avattu kaavojen avulla mika auttaa visualisoimaan
kannattavuuden lukuina. Opinnaytetydsta hyotya kaikille aloitteleville

verkkokauppiaille, joilla ei ole aikaisempaa kokemusta verkkokauppojen
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kannattavuuden arvioinnista. Tyon liitteena olevan oppaan tarkoituksena on

helpottaa verkkokaupan kannattavuuden arvioimista.

8 Pohdinta

Opinnaytteen aihe valikoitui kiinnostukseni digimarkkinointia ja verkkokauppoja
kohtaan. Aihe syntyi liiketalouden koulutukseen kuuluvan tyéharjoittelun aikana,
jossa tein ensimmaista kertaa toimeksiantajalle verkkokaupan kannattavuuden
arvioinnin. Opinnaytetyon lisaksi halusin luoda visuaalisen oppaan aloitteleville
verkkokauppiaille. Opinnaytetydn tekeminen ei ollut helppoa aikataulutuksen
takia, koska tein toitd samalla kun tein opinnaytetyota. Opin paljon uutta tyota
tehdessani, kuten kannattavuuden arvioinnin vaiheista ja verkkokauppojen
rakentamisen vaatimuksista. Aiheen rajaaminen verkkokaupan kannattavuuden
arviointiin vaati teorian tietoperustan tarkkaa miettimista. Hyddynsin
tyoharjoittelussa opittua tietoa verkkokaupan kannattavuuden arvioimisesta

tydssani.

Olen tyytyvainen oppaan visualisuuteen ja selkeyteen seka onnistuin tekemaan
oppaasta kattavan ja johdonmukaisen. Oppaan avulla onnistuin arvioimaan
keksityn yrityksen verkkokaupan kannattavuutta. Oppaan luominen Canvalla ei
ollut vaikeata, koska liiketalouden opintojen aikana verkkotydkalu on tullut
tutuksi. L&hdeaineiston I6ytaminen oli osittain vaikeata, mutta netista |oytyi
kattavasti tietoa verkkokaupoista. Lisaksi ilman opinnaytetydn ohjaajan

antamaa kritiikkia ja ohjeita, opinnaytetydn tekeminen ei olisi onnistunut.

Opinnaytetyon tekeminen kasvatti tutkimus-, analysointi-, kirjoittamis-,
itsenaisesti tydskentelytaitojani. Tyon tekeminen oli arvokas kokemus ja sen
tarjoamia oppeja tulen hyddyntamaan tulevissa tyotehtavissa ja elamassa

yleisesti.
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Oppaan tarkoitus

Taman oppaan tarkoituksena on auttaa
rakentamaan arvio verkkokaupan
kannattavuudesta, jotta liiketoimintasi on
taloudellisesti elinkelpoista.
Kannattavuuden arviointi auttaa myoés
paatoksenteossa!

Verkkokaupan kannattavuutta
arvioidessa pitaa olla tarkkana.
Verkkokaupalla on suuri vaikutus
liiketoimintaan, joten on hyva olla
tietoinen, etta mita kaikkea sen
pystyttaminen vaatii

2(22)
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Tavoite

Verkkokauppaa suunniteltaessa on syyta
maaritella verkkokaupan tavoite.

Verkkokaupalla on oltava selkea tavoite liiketoiminnan
osalta. Pohdi mika rooli silla on sinun liiketoiminnallesi.
Kuinka suuri liikevaihto verkkokaupalla tulee olemaan?

Budjetti ja yllapito

Yrita arvioida kuinka paljon verkkokaupan kayttéonotosta
tulee kuluja. Haluatko valmiin kokonaisuuden vai
rakennatko verkkokaupan itse? Vaihtoehtoja on jokaisen
budijetille.
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78 72 suomalaisista
ostaa \_{e_rkosjca
saannollisesti

36 7 sanoi helppouden olevan tarkein syy miksi
ostaa verkosta

Tunnista asiakkaasi ja mita kaikkea he arvostavat verkosta
ostamisessa. Asiakkaiden tunteminen antaa
verkkokaupallesi raamit ja, siten on helpompi keskittaa
toimintasi tiettyyn aiheeseen.

Myykd verkkokauppasi yrityksille vai suoraan
loppukuluttajille?

Keskitytkd kotimaan markkinoihin vai ulkomaan myyntiin?
Mitd ulkomaille myyminen vaatii?

Onko verkossa myymisen lainsaadanto tuttua?

Esteet verkossa myymiselle?
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Mita myyt? Kenelle myyt?
Miten myyt? Miksi myyt?

Verkkokauppaa aloittaessa on térkeéaéa vastata neljaan
keskeiseen kysymykseen, jotka ohjaavat liiketoimintaasi.

On tarkeaa tunnistaa mita myyt, eli onko kyseessa tuote,
palvelu vai niiden yhdistelma?

Mika tulee olemaan asiakassegmenttisi? Tuleeko
verkkokauppasi myymaan yrityksille, kuluttajille vai
molemmille?

Onko verkkokauppasi kansainvalinen vai myytkd pelkdstaan
kotimaassa? Se minne myyt muuttaa kannattavuuden tasoa.
Maakohtaiset lainsaadannot ja saaddkset voivat muuttaa
toiminnan kuluja.

Minka ongelman tuotteesi tai palvelusi ratkaisee niin
tehokkaasti, etta asiakas on valmis maksamaan siita?
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Kannattavuus

Kannattavuus on yritystoiminnan kannalta yksi
tarkeimpia mittareita. Yksinkertaistettuna
kannattavuus voidaan selittéda tuottojen ja
kustannusten erotuksena.

Lahtékohta-analyysin

tekeminen helpottaa @
kannattavuuden arviointia. y

Markkinoiden tunteminen, —

isoimpien kilpailijoiden ~

tunnistaminen ja ~ ("_")

analysointi, omien i‘*———-

kilpailuetujen tietdminen ja . R

verkkokaupan - \w

tarvevaatumusten R e
S —

tietaminen antaa kuvan

liketoimintasi positiosta. w
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Kustannukset
verkkokaupassa

Kiinteét ja muuttuvat kustannukset

Kiinteitd kustannuksia verkkokaupassa, eli kustannuksia
jotka eiva yleensa muutu myynnin mukana voivat olla:

* Vuokra

e Nettiyhteys

* Sahko

* Puhelinliittymat

» Verkkokauppa-alusta

e Muut ohjelmistot

* Vakuutukset

e Palkat

e Verot

e Palvelinkulut

Muuttuvia kustannuksia verkkokaupassa, eli kustannuksia
jotka muuttuvat myynnin mukana voivat olla:

e Valmistusmateriaalit
Pakkausmateriaalit
Toimituskulut
Tybévoiman panos
Markkinointi
Kirjanpito
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Tulot verkkokaupassa

Verkkokaupan osalta konversio, kdvijamaara ja
keskiosto ovat tarkeimpia asioita ymmartaa.

Konversiolla tarkoitetaan toteutunutta tavoitetta ja usein
verkkokauppojen kohdalla se tarkoittaa toteutunutta
myyntid, eli kuinka moni kavijdistasi ostaa jotain.
Verkkokaupan laadulla on suuri merkitys menestymisessa.
Helppokayttdisyys, visuaalisuus ja luotettavuus kaikki
vaikuttavat konversioon. On my0@s tarkeata tutkia, etta
missa vaiheessa asiakkaiden ostoputki paattyy.

Keskiostoksella on suuri merkitys kannattavuudessa, silla se
vaikuttaa lopulliseen kokonaistulokseen, joten pelkan
konversion lisaaminen ei riita.

Verkkokaupan liikevaihdon laskemiselle on helppo
kaava kun tietda konversioprosentin, kavijamaaran ja
keskioston:

Kdvijamddrd x konversioprosentti x keskiostot
= liikevaihto

9(22)
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MITA VOIT TEHDA
KONVERSION
PARANTAMISEKSI

Optimoi verkkokaupan kaytettavyys:
Helppokayttoisyys on ratkaisevan
tarkeaa konversio-optimoinnissa.
Kayttajien on pystyttava ldytamaan
tarvitsemansa tiedot nopeastija
vaivattomasti, myds mobiililaitteilla.

Huolehdi verkkokaupan ulkoasusta ja
luotettavuudesta. Laadukas ulkoasu
lisda uskottavuutta, parantaa
kaytettavyytta ja pitda kayttajat
viihtyvina sivustolla.

Helpota sopivien tuotteiden |oytamista
antamalla tuotesuosituksia. N&in voit
auttaa asiakkaita kartoittamaan
tarpeitaan ja Ioytamaan heille parhaiten
sopivat tuotteet.

lImoita toimituskuluista ja muista
lisékuluista etukateen ennen kassalle
siirtymista. Suuret
toimituskustannukset, yllattavat
lisamaksut ja harhaanjohtava
hinnoittelu ovat usein syita, miksi
asiakkaat luopuvat ostoksestaan.
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MITA VOIT TEHDA
KONVERSION
PARANTAMISEKSI

Varmista, etta verkkokaupassasi on
laaja valikoima toimitustapoja. Aivan
kuten maksutapojen kohdalla, myods
toimitustapojen valinnassa on tarkeaa,
etta asiakas loytaa itselleen sopivan
vaihtoehdon.

Lahetd muistutusviesteja hylatyista
ostoskorista. Voit automatisoida
sahkoOpostiviestin lahettamisen
asiakkaille, jotka ovat jattaneet
ostoksensa kesken, muistuttaaksesi
heita ostoskoriin jaaneista tuotteista.

Investoi laadukkaisiin tuotekuvauksiin ja
-kuviin. Tuotekuvilla, -kuvauksilla ja -
videoilla on merkittava vaikutus
asiakkaan ostopaatokseen.

Tarjoa monipuolisia maksutapoja. Monet
verkkokauppaasi vierailevat asiakkaat
keskeyttavat ostoksensa, jos sopivaa tai
tuttua maksutapaa ei ole saatavilla.
Varmista siis, etta verkkokauppasi
maksutapavalikoima on riittavan laaja.
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Sijoitettu paaoma

Kannattavuuden arvioinnissa on tarkeata tietaa, etta
mista rahaa tulee ja miten se tuottaa arvoa.

Arvon tuottaminen on kannattavuuden kannalta tarkeaa,
silld jos yritykseen sijoitetaan paljon padomaa, mutta se ei
tuota arvoa, niin lilketoiminta ei ole kannattavaa. Toki arvon
tuottaminen on tarkeda, riippumatta siita onko yritykseen
sijoitettu paaomaa.

Arvon tuottamisen seuraamiselle on monia mittareita,
kuten sijoitetun padoman tuotto eli ROIC (Return On
Invested Capital). Se kertoo yritykselle, etta kuinka paljon
liiketoimintaan sijoitettu padaoma tuottaa arvoa yritykselle.

Paljonko on tarpeeksi?

Mieti paljonko liiketoimintasi on tuotettava
voittoa/liikevaihtoa?

Onko se tarpeeksi kattamaan kaikki kulut?

Onko sijoitetulle padomalle asetettu voittotavoitteita?
Onko voittomarginaali tarpeeksi suuri?

Mika on pitkan aikavalin tavoitteet?
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Break-even analyysi

Break-even-analyysi tarkoituksena on selvittag, etta
kuinka paljon myyntia tulee olla, jotta saadaan
katettua kiinteat ja muuttuvat kustannukset.

Analyysi vertaa myynnista saatuja tuloja liikketoiminnan
kiinteisiin kustannuksiin ja auttaa maarittelemaan
myyntimaarat, jotta saadaan katettua kaikki kustannukset
ennen voiton alkamista. Analyysin perusteella saadaan
laskettua kriittinen piste (Break-even-piste), jolloin tulot
kohtaavat kustannukset. Kriittisen pisteen jalkeen
liiketoiminta alkaa tuottamaan voittoa. Tuotto-odotusten
avulla voidaan myds laskea paljonko pitaisi myyda yskikkdja
tai saada liikevaihtoa, ettd saadaan haluttu tulos.

Yritys pystyy luomaan hinnoittelustrategioita tuotteilleen,
ennakoida myyntia ja hallita kustannuksiaan tehokkaasti,
kun break-even-analyysi on tehty oikein. My6s
kustannusrakenteen selked ymmartaminen auttaa yrityksia
asettamaan tuotteiden hinnat kilpailukykyisesti ja
kannattavasti.

Kriittisen pisteen kaavat:

Kiintedt kustannukset
(myyntihinta — muuttuvat kustannukset)

Kriittinen piste (yksikkod) =

Kiintedt kustannukset
1 — (muuttuvat kustannukset/myyntihinta)

Kriittinen piste (liikevaihto) =
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Hinnoittelu
verkkokaupassa

Kannattavuuslaskemien tarkeimpana tavoitteena on
selvittaa tuotekannattavuus.

Yksinkertaisesti tuotteen on
tuotettava tuloja enemman,
kuin siita kertyy menoja.
Tuotteiden tai palveluiden
myyntihinnalla on suora yhteys
kannattavuuteen. Liiketoiminta
on kannattavaa, jos tuotot
ylittavat kustannukset.

Tuotekannattavuus = Tuotot — Kustannukset

= Yksikkomyyntihinta x Myyntimaard — Yksikkokustannus x Myyntimaara

Jos Yksikkomyyntihinta x Myyntimédra > Yksikkékustannus x
Myyntiméadrd, niin toiminta on kannattavaa.

Jos Yksikkémyyntihinta x myyntimadrd < Yksikkokustannus x
Myyntimdadrd, niin toiminta on tappiollista.
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Hinnoittelu
verkkokaupassa

Hinnalla on myé6s suuri merkitys siihen, ettéd miten
tuote tai palvelu nahdaan markkinoilla.

Korkeasti hinnoiteltu tuote yleensa nahdaan
laadukkaana tai arvokkaana. Hinnalla voidaan

myds vaikuttaa kysyntaan. Ei saa unohtaa
toimituskulujen vaikutusta hinnoittelussa, silla
kohtuullinen tilauksen hinta voi sisaltaa

edullisen tuotteen ja suhteellisesti kallimman
toimituksen, mika voi yllattaa asiakkaat ja

vahentaa konversiota. Optimaalinen tasapaino O
tuotehinnan ja toimituskulujen valilla on

tarkeaa.
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Haasteita
verkkokaupassa

Kannattavuuden ndkékulmasta on hyva selvittas,
ettd mité rajoituksia tai haasteita lainsdadanto tuo
verkossa myymiselle.

Lainsaadanndn rajoitukset
voivat vaikuttaa
liiketoiminnan @ —
kannattavuuteen, -
esimerkiksi toimittamisen —

osalta. Toimittaminen voi
olla koitua liian kalliiksi
lainsaadanndn takia.
Vaarallisten aineiden -
myyminen verkossa on

esimerkki tasta, koska @ /)__ﬂ:
kyseisten tuotteiden
toimittaminen on

lainsaadannon takia kallista.
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Kannattavuuden_
arvioinnin haasteita

Verkkokaupan kannattavuuden arvioinnissa voi
ilmeta useita haasteita, jotka voivat vaikuttaa
vrityksen taloudelliseen arvioon ja paatéksentekoon.

Verkkokauppojen datan kerdaminen ja analysointi voi olla
monimutkaisempaa kuin perinteisissa kaupoissa, mika
vaikeuttaa kannattavuuden arviointia ja vaatii tietoteknista
osaamista.

Verkkokauppojen myynti voi olla voimakkaasti
kausiluonteista tai saaolosuhteista riippuvaista, mika tekee
kannattavuuden arvioinnista epavarmaa, erityisesti joulu- ja
loma-aikoina.

Verkkokaupoissa kilpailu on kovaa, ja hintakilpailu voi
vaikuttaa kannattavuuteen, mika tekee kilpailutilanteen
ennakoimisesta haastavaa.

Asiakaskayttaytyminen verkkokaupoissa voi muuttua
nopeasti, ja muutokset kuluttajien mieltymyksissa tai
ostopaatdksissa voivat vaikuttaa myyntiin ja siten

kannattavuuteen.
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Yhteenveto

Verkkokaupan kannattavuuden arviointi on
keskeinen osa liiketoiminnan menestyksen
mittaamista.

Mita myyt? Kenelle myyt? Miten myyt? Miksi myyt?

Verkkokaupan kannattavuuden jatkuva arviointi on
elintarkeaa, jotta voidaan tehda tarvittavia muutoksia ja
strategisia paatdksia lilkketoiminnan kehittamiseksi.

Yksinkertaistettuna kannattavuus voidaan selittaa
tuottojen ja kustannusten erotuksena.

Kdvijamddrd x konversioprosentti x keskiostot
= liikevaihto

Break-even-analyysi tarkoituksena on selvittaa, ettd
milloin myynnista saadut tulot vastaavat
kokonaiskustannuksia.

Hinnalla on myds suuri merkitys siihen, ettd miten tuote
tai palvelu nahdaan markkinoilla.

20(22)
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