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Opinnaytetyon aiheena oli verkkokaupan toiminnan suunnittelu. Tarkoituksena oli
selvittdad, mitd verkkokaupalla tarkoitetaan ja millaisia vaatimuksia verkkokaupalle
asetetaan sek& millaisia verkkokaupparatkaisuja télla hetkella on tarjolla, sek&d mita
tulee ottaa huomioon verkkokaupparatkaisua valittaessa. Opinndytetydssé oli myos
tarkoitus tutkia verkkokaupassa kéytettdvia erilaisia toimitustapoja ja ndiden kuluja,
sekd mitd vastuita ja velvollisuuksia verkkokaupan toimituksiin liittyy. Lisdksi laa-
dittiin toimintasuunnitelma aloittavalle pelialalla toimivalle verkkokaupalle.

Verkkokauppana voidaan yksinkertaisimmillaan n&hd& internet-sivu, josta voi tilata
tuotteita ilman, ettd asiakas joutuu kertaakaan fyysisesti ottamaan yhteyttd myyma-
14&n tai asioimaan sielld. Tehokkaimmillaan verkkokauppa voi olla asiakkaalle taysin
omatoiminen kokemus, jossa asiakas itse hoitaa tuotteen valinnan ja tilaamisen seka
maksun. Myyjélle jaa talloin tehtdvaksi tuotteen toimittaminen asiakkaalle. KaikKki
tuotteet eivat kuitenkaan sovellu verkkomyyntiin, vaan tavallisimpia verkossa myy-
tavia tuotteita ovat elektroniikkatuotteet, Kirjat, elokuvat ja pelit. Erityyppisia verk-
kokaupparatkaisuja on saatavilla useita, joista yrittdjan kannattaa valita itselleen par-
haiten soveltuvin vaihtoehto. Huuto.net ja eBay -verkkokaupparatkaisut soveltuvat
yrityksille, jotka eivét halua sijoittaa paljoa rahaa markkinointiin ja kaupan ulkoasun
luomiseen. Monissa valmisverkkokaupoissa on valmiita verkkokauppapohjia, mutta
nama eivat anna verkkokaupalle omaperdéisyytta. Yksinkertaisen verkkokaupan pys-
tyy itse luomaan helposti, mutta vaativampien luomisessa kannattaa kaantya asian-
tuntijan puoleen ja neuvotella verkkokaupan teettdmisesta.

Verkkokauppojen tilausprosessi noudattelee yleisesti ottaen samaa kaavaa kaikissa
verkkokaupoissa, mutta maksu- ja toimitusvaihtoehdoilla pystytdan luomaan asiak-
kaan kaipaamaa joustavuutta. Verkkokaupassa on térkeéda olla mahdollisimman mon-
ta maksuvaihtoehtoa, jolloin jokainen asiakas l0ytaa niista itselleen sopivan. Tuottei-
den toimittamisessa on otettava huomioon myds kuluttajansuoja. Tamé tulee ottaa
huomioon, silla kuluttajan palauttamista tuotteista toimitus- ja palautuskulut tulevat
yrityksen kannettavaksi. Toimituskulut voidaan minimoida valitsemalla oikea toimi-
tusvaihtoehto kullekin tuotteelle sen koon ja painon mukaan. Aloittavalla pelialan
erikoisliikkeelld, Gamebreak Tmi:lla sijoituspaikkana olisi Pori. Yritys harjoittaisi
Porissa sijaitsevan myymalansa liséksi verkkokauppaa myymalla video-, kortti- ja
lautapeleja. Yritys ostaisi asiakkailtaan kéytettyja peleja, joita asiakas voisi tuoda
myymalaan arvioitaviksi. Verkkokaupan ja myymaéléan tuotevalikoima olisi yhtenai-
nen. Lis&ksi yritys osallistuisi aktiivisesti pelitapahtumien jarjestamiseen.
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The topic of this thesis was planning the operation of an online store. The purpose
was to define an online store and the kind of requirements it has and what kind of
online store solutions there are at the moment, as well as what one should consider
when choosing an online store solution. The purpose of the thesis was also to find
out about different shipping methods used by online stores and their costs as well as
responsibilities and obligations regarding deliveries. Additionally, an operation plan
for an online store operating in the field of game industry was drawn up.

A simple web page can be seen as an online store where clients can order products
without never having to call a store or visit it. At its most efficient, shopping at an
online store can be a fully independent experience in which customers choose a
product and do the ordering and payment processes themselves. The only thing left
for the seller is to handle the shipping of the order for the customer. Not all products
can be sold in online stores; the most common products sold in online stores are elec-
tronics, books, movies and games. There are many different types of online store so-
lutions from which entrepreneurs can choose one that suits them best. Huuto.net and
eBay online store solutions fit best for companies which do not want to spend a lot of
money in marketing and website design. Many Ready-To-Go online stores have
online store templates but these do not give a feel of originality for an online store. A
simple online store can be easily designed but for a more demanding design, one
should consult experts for creating one.

Usually, the order process of an online store follows the same pattern, but it can be
made flexible to customers by offering various payment and shipping choices. It is
important that an online store has as many shipping options as possible so that each
and every customer can find a suitable one. It is also important to take into account
the customer protection law when shipping products, as when a customer decides to
return a product, all shipping and return costs fall for the entrepreneur to pay. Ship-
ping costs can be minimized by choosing a correct shipping method for each product
according to its size and weight. The newly established game store Gamebreak Tmi
would establish its store in Pori. In addition to the local store, there would also be an
online store which specializes in video, card and board games. A customer can also
bring old games to be valued in the store and then sell them to the company. The
product selections are unified in the online store and in the local store. The company
will also actively take part in arranging events.
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1 JOHDANTO

Tietotekniikan mahdollisuudet ovat kehittyneet vuosien saatossa paljon. Tamé kehi-
tys on nakynyt internet-yhteyksien nopeuksien ja kapasiteetin kasvuina. Teknologias-
ta on tullut kaikille arkipaivanen asia ja erityisesti yritykset ovat ymmarténeet teknii-
kan ja verkkojen k&ytdn markkinoinnissaan ja myynnisséén. Internet on tullut kulut-
tajien ulottuville, ja moni kuluttaja tilaa ja ostaa palveluita internetista tai tekee osto-
paatoksensa internetin avulla I6ytdmiensé tietojen perusteella. Internet on luonut yri-
tyksille myG6s tavan paésté parempaa tulokseen. Néin ollen monet yritykset ovatkin jo
luoneet omat verkkosivunsa. Valtaosa néista on yksinkertaisia, pelkéastaan yrityksesté
itsestdan kertovia verkkosivuja, mutta monet yritykset ovat jo rakentaneet tekniikan
kehittyessé vaativia ja monimutkaisia verkkoratkaisuja. Internet tarjoaa yrityksille
mahdollisuuden aivan uudenlaisille liiketoimintamalleille ja yritysideoille, mutta
naiden hyddyntaminen vaatii kuitenkin yritykselta taitoa oivaltaa se. (Koskinen 2004,
13-37.)

Internetin kaytto yleistyy nopeasti ja yhda useampi suomalainen on kéyttanyt interne-
tid ja erityisesti tama on yleistynyt vanhemmissa ikaryhmissa. Internetin kayttdjien
osuus 65-74_vuotiaista on kasvanut vuodessa kymmenelld prosenttiyksikolla 43
%:iin. Nuoremmissa ikéryhmissé internetid kayttada jo lahes jokainen. Yha useampi
suomalainen tekee my6s ostoksia internetissa. Tilastokeskuksen tutkimusten mukaan
vuonna 2010 suomalaisista 41 %:a oli kdyttanyt internetia tuotteiden ostamiseen vii-
meisen kolmen kuukauden aikana. Internetin kaytto ostosten tekemiseen on kaikkein
yleisintd 25-34 vuotiaiden keskuudessa, jossa osuus ikaryhmasté oli 64 %:a. Kulut-
tajat kohdistavat verkko-ostoksensa tavallisesti tiettyihin toimialoihin. Suomalaiset
suosivat verkko-ostoksia tehdesséédn eniten matka- ja majoituspalveluja seka erilaisia
paasylippuja. Sukupuolten valilla ei verkko-ostamisessa juurikaan ole eroa, mutta
naiset kayttavat huomattavasti enemman rahaa vaatteisiin ja kenkiin, kodin tekstiilei-
hin seka terveyden- ja kauneudenhoitoon liittyviin tuotteisiin kuin miehet. Toisaalta
taas miehet ostavat naisia enemman elektroniikkaa, tietokoneita ja niiden oheislaittei-

ta sekd harrastuksiin liittyvia tuotteita. (Tieto- ja viestintatekniikan kaytté 2010.)



Opinnaytetyon aiheena on verkkokaupan toiminnan suunnittelu. Tarkoituksena on
selvittda, mita verkkokaupalla tarkoitetaan ja millaisia vaatimuksia verkkokaupalle
asetetaan, jotta silla olisi mahdollisuus menestya. Liséksi opinnaytetydssa on tarkoi-
tuksena tutkia yrittajalle tarjolla olevia erityyppisia verkkokaupparatkaisuja ja kunkin
vaihtoehdon hyvét ja huonot puolet sekd mité tulee ottaa huomioon verkkokauppa-
ratkaisua valittaessa. Tarkoituksena on myos selvittaa erilaisia verkkokauppaan saa-
tavia maksuvaihtoehtoja seka verkkokaupoille asetettuja vastuita ja velvollisuuksia
tuotteita toimitettaessa, sekd tarkastella verkkokaupan tuotteiden toimitustapoja ja
naiden kuluja. Liséksi laaditaan toimintasuunnitelma aloittavalle pelialalla toimivalle
verkkokaupalle. Aiheen tarkastelussa keskitytdan aloittavan yrityksen toimintaan ja
verkkokauppaan, verkkokauppamarkkinoihin, verkkokaupan tavoitteisiin ja kehitys-

suuntaan seka verkkokaupan kannattavuuteen ja tulevaisuudennakymiin.

Asioita tarkasteltaessa teoreettisessa osuudessa pyritddn kokonaiskuvan luomiseen
verkkokaupasta, kuten verkkokaupparatkaisun valinnasta, tuotteiden toimituksesta ja
siihen liittyvistd vastuista ja velvollisuuksista. Verkkoliiketoiminta vaatii erikoistu-
mista ja uusien liiketoimintamallien oivaltamista, joten erilaisten toimintamallien ja
-menetelmien valinta jaa verkkoyrittajan tehtdvaksi. Aihe on ajankohtainen, silla yha
useampi yritys ja yrittdja aloittaa verkkokauppakauppatoiminnan ja siten osa liike-

vaihdosta tai liikevaihto kokonaan muodostuu verkkokaupasta.

Opinnaytety6 toteutetaan osittain teoreettisena Kirjoituspoytatutkimuksena kaytta-
malla aiheeseen liittyvaa lahdekirjallisuutta. Kaytannonlaheisyyttéa tarkasteluun saa-
daan aloittavan pelialalla toimivan verkkokaupan toimintasuunnittelulla. Aloittavalla
pelialan erikoisliikkeelld tulisi olemaan myymaléan liséksi myos verkkokauppa. Pe-
lialan toiminnan suunnittelussa keskitytdan aloittavan yrityksen toimintaan kokonai-

suutena, sen verkkokauppamahdollisuuksiin ja toiminnan kannattavuuteen.

Opinnaytetyo toteutetaan siten, ettd aluksi kdydaan teoreettisesti lapi verkkokauppaa
sédhkdisena kaupankdyntimuotona ja lopuksi laaditaan toimintasuunnitelma aloitta-
valle pelialan verkkokaupalle. Lahtokohtana aiheen tarkastelussa on luoda kokonais-
kuva verkkokaupasta ja sahkoisestd kaupankédynnista. Nakdkulmana on siten yrityk-
sen ja verkkokauppayrittdjan nakdékulma kuin myos yksittdisen kuluttaja-asiakkaan

nékokulma. Verkkokauppaa tarkastellaan siis myyjan ja ostajan nakdkulmasta.



2 VERKKOKAUPPA SAHKOISENA KAUPANKAYNTIMUOTONA

On taysin yrityksesta itsestdén kiinni, kuinka paljon yritys haluaa keskittyd sahkoi-
seen liiketoimintaan. Yritys voi perustaa pelkéan sivuston, jonka tarkoituksena on esi-
telld yritysté sek& kehittad ja hankkia uusia asiakassuhteita. Sdhkoisen liiketoiminta-
mallin huippuna voidaan pitdd kuitenkin tilannetta, jossa yritys on perustanut verk-
kokaupan joko oman liikkeensé rinnalle, tai yritys toimii kokonaan puhtaana verkko-
kauppana. (Ahola, Koivuméki & Oinas-Kukkonen 2002, 41.) Yksinkertaisimmillaan
verkkokauppa voi olla pelkka internet-sivu, jossa kerrotaan tietoja tuotteesta, ja se on
paikka, josta voi ostaa tuotteita sdhkoisesti ilman, ettd asiakas joutuu ottamaan yhte-
yttd myymalaan tai asioimaan sielld. Tilaus ja sen vahvistaminen voidaan siten yk-
sinkertaisimmillaan toteuttaa sahkopostitse. Mikali yrityksella on tuotteita varastos-
saan riittavasti, niin sivuja ei tarvitse edes jatkuvasti paivittaa eiké varastosaldon tar-
vitse olla reaaliaikainen. Verkkokauppaa ei néin ollen voida kutsua verkkokaupaksi
sanan varsinaisessa merkityksessd, ellei koko ostoprosessia tuotteen loytamisesté sen
tutkimiseen, ostamiseen ja oston vahvistamiseen ole mahdollista toteuttaa verkossa ja
etakauppana. Verkkokaupasta voidaan myos puhua, kun tuotteita on véhintddn muu-
tamia kymmenid, ja ne on jarjestelty ja ryhmitelty jarkevésti internetin toiminnalli-
suutta hyodyntéen ja ostoprosessi on ainakin osittain automatisoitu. Etdkaupasta pu-
huttaessa asiakkaalle on todellista hyotya siité, ettd yrityksen aukioloajat ja toimi-
paikka eivét sido verkkokauppaa, vaan verkkokaupassa asiakas voi tehdd ostoksia
kellonajasta ja paikasta riippumatta. Vastaavasti ostamisen “kevyt automatisointi”
voi tarkoittaa sitd, ettd ostettava tuote voidaan sieltd selkedsti 10ytaa ja valita, eli os-
toprosessi siséltaa vain tarvittavien tietojen syottdmisen ja siten osto tapahtuu pelkél-
14 hyvéaksynnélla, ilman muuta yhteydenpitoa myyjan ja ostajan vélilla. Mikali myyja
joutuu ottamaan puhelimitse yhteyttd asiakkaaseen ennen tuotteen toimitusta, tai os-
taja joutuu erikseen ottamaan yhteytta liikkeeseen, niin kyseessé ei ole verkkokauppa

vaan sahkodinen tuoteluettelo. (Vehmas 2008, 4.)

Nykyédéan verkkokauppa on tietokantaan perustuva jarjestelma. Néin yhtd ja samaa
tuotetietoa voidaan hyodyntdd sen tuotesivuissa, erilaisissa ryhmittelylistoissa ja
-puissa sekd haussa ilman, ettd téta tietoa tarvitsee tallentaa jokaiselle verkkokaupan
sivulle erikseen. Vastaavasti tuotetietoja voidaan muuttaa koskematta itse verkko-

kauppaan. Tama on perusedellytys silloin, kun ké&sittelyssa ovat suuret tuoteméaérat.



Tyypillisesti verkkokauppa tarjoaa asiakkaalle paljon erilaista tietoa myytavista tuot-
teista, kuten tuotekuvia, tuotekuvauksia, asiakkaiden arvioita tuotteesta jne. Pelkan
tuotekuvan olemassaolo ei siis riit4, vaan tuotteesta on oltava saatavilla runsaasti

tekstimuotoista kuvausta. (Vehmas 2008, 5.)

Parhaimmillaan verkkokauppa voidaan yhdistaa taysin yrityksen tietojérjestelmiin,
jolloin virheiden mé&ara véhenee, ja samalla kasin tehtdvan tyon maaré vahenee.
Tuotteiden perustietoja pystytddn silloin noutamaan suoraan tietojarjestelmistd, ja
asiakastiedot tallentuvat suoraan jarjestelmiin, eik& ndiden yllapitdmiseen tarvita ka-
sin tehtavéa tyotd. (Logica Suomen www-sivut 2010.) Asiakkaita pyydetadénkin ny-
kyisin asioimaan yrityksen verkkopalvelussa tai -kaupassa, jolloin yrityksen varsinai-
sissa liiketiloissa voidaan keskittyd hankalampien tai suurempien ostosten tekemi-
seen. Nain asiakkaat voivat tehda rutiiniostoksensa verkkokaupassa ja suurempien
hankintojen kohdalla keskustella henkil6kohtaisesti myyjan kanssa liikkeessd. Asi-
akkaat voidaan myos ohjata yrityksen verkkosivuille, jos kaikkia palveluita ei ole
mahdollista saada myymaélaan. Tekniikan avulla voidaan asiakkaille tarjota internetin
kautta raataloityja palveluita, kuten esimerkiksi erilaisia raportteja ja yhteenvetoja.
Internetin avulla pystytddn myos tarkkailemaan asiakasméaéria alueittain maantieteel-
lisesti. Taté tietoa voidaan mydhemmin kayttdd esimerkiksi yrityksen toiminnan
suunnittelussa, kun yritys harkitsee uuden myymaélan avaamista. Tehokkaimmillaan
verkkokauppa voi nykyisin olla asiakkaalle ldhes taysin omatoiminen kokonaisuus,
jossa asiakas itse hoitaa tavallisesti liikkeessa toimivalle myyjalle kuuluvia tehtévia.
Néin syntyy saastoja, niin asiakkaalle kuin myds yritykselle. (Ala-Mutka & Talvela
2004, 84.)

Suomessa Tilastokeskus on tehnyt useita kyselytutkimuksia yritysten tietotekniikan
kaytosta ja liiketoiminnan sahkdistamisestd. Naiden tutkimusten perusteella internet-
myyntid vuonna 2008 harjoittavista yrityksista 64 %:a harjoitti tavarakauppaa,
34 %:a myi palveluita ja 12 %:a séhkoisia tuotteita. Internet-myynnin maara oli 19
miljardia euroa vuonna 2008 ja tdma vastasi 5,8 %:a yritysten yhteenlasketusta liike-
vaihdosta. (Tietotekniikan kayttd yrityksissa 2009.) Seuraavana on kuvio (Kuvio 1),
jossa esitetdadn internet-myynnin arvon jakautuminen yrityksissd vuosina 2005 ja
2008.
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Kuvio 1. Internet-myynnin arvon jakautuminen yrityksissa vuosina 2005 ja 2008.
(Tilastokeskus 2006, 44-45; Tietotekniikan kéaytto yrityksissa 2009.)

Kuviossa vaakasuunta ilmoittaa, montako prosenttia yrityksen tuloksesta tulee inter-
net-myynnista. Yritykset olivat véhintdén viisi henkilod tyollistavia internetin kautta
myyvia yrityksid. Niiden yrityksien, joiden liikevaihdosta véhintdan 25 %:a tuli in-
ternet-myynnistd, méaré oli lahes tuplaantunut. Vaikka kyselyiden vélilla oli vain
kolme vuotta, niin voidaan havaita selvd muutos kautta linjan. Kun internet-myynnin
arvon osuus kasvaa yrityksien liikevaihdossa, niin se merkitsee yleensa sitd, ettd yha
useampi yritys haluaa panostaa verkkokauppaan. On kuitenkin huomioitava se, ettéa
harva yritys panostaa verkkokauppaansa tarpeeksi, silla vain kourallisessa yrityksissa
internet-myynnin osuus on merkittdvd. Tutkimuksen tuloksista nakyy kuitenkin se,

etta yritykset ovat siirtdmassa toimintaansa mygs internetiin.

2.1 Verkkokauppaan liittyvat vaatimukset

Liiketoiminnan kehittdmisen kannalta on luontevaa, ettd ostamisen tarpeet ovat syn-
tyneet suoraan asiakkailta kerattyjen odotusten, toiveiden tai jollain muulla tavalla
oivalletun todellisen tarpeen pohjalta. Liiketoiminnan kehittdmisvaiheeseen kannat-
taa siksi siirtyd vasta, kun asiakkaiden tarve on varmuudella tiedossa. (Koskinen
2004, 41.) Kaikki tuotteet eivat sovellu myytaviksi verkkokaupassa. Yleensa verkko-
kaupat ovat myyneet lahes kaikkea mahdollista ja nyt ollaan siind tilanteessa, ettd
tietyt toimialat ovat vallanneet padosan verkossa myytavista tuotteista. Téllaisia tuo-
telajeja ovat erityisesti kirjat, elokuvat, pelit, elektroniikka ja matkapalvelut. (Me-

risavo, Vesanen, Raulas & Virtanen 2006, 150.) Samoin kuin myymalédssa tulisi
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my0s verkossa myytéavien tuotteidenkin olla omaperéisia. Pelkkd samojen tuotteiden
differointi ei enaé riitd, vaan tuotteiden tulisi verkkokaupassakin olla tdysin omape-
réisid. Omaperdisyytta ei kuitenkaan tarvitse jatkaa verkkokaupan ulkoasuun ja kayt-
toliittymadn, vaan pelkkiin tuotteisiin ja palveluihin. Hyvina erilaistamisen keinoina
on yhdistéa tuotteita ja palveluita kokonaisuuksiksi. Téllaisia verkkokauppoja on jo
menestyksekkééasti luotu ja tullaan jatkossakin luomaan, silla erilaistuminen on pa-

rempi toimintamalli kuin massatuotteiden myyminen. (Leppénen 2009, 54-56.)

Tuotteet voidaan padosin jakaa kolmeen eri rynméén. Bréndituotteet ovat hyvin tun-
nettuja tuotemerkkejd, joihin asiakkaat yhdistévat jonkinlaisen mielikuvan. Yleensé
brandituotteet mielletdan laadukkaiksi, ja ndin ollen ne nostavat yrityksen laatumieli-
kuvaa. Usein tavarantoimittajat ovat myos tarkkoja juuri laatumielikuviltaan kor-
keimpien tuotteiden myyntipaikoista. N&in ollen joidenkin tuotteiden saaminen
myyntiin oman yrityksen verkkokauppaan saattaa olla vaikeaa, jopa mahdotonta.
Kun puhutaan bulkkituotteista, puhutaan yleensa tuotteista, joilla ei ole tuotemerkkia,
tai tuotemerkki on lahes tuntematon. Nam4 tuotteet taas laskevat asiakkaiden mieli-
kuvaa yrityksen laadukkuudesta. Usein ndma tuotemerkit mielletd&nkin ns. halpa-
tuotteiksi. Naiden kahden vélimuotona voidaan pitdd kaupan omia tuotemerkkeja.
Tuotteet voidaan yrityksen mainostuksesta, hintastrategiasta ja liiketoiminnallisista
paatoksistd riippuen mieltdd halpatuotteiksi tai laadukkaiksi bréandituotteiksi, joskin
tdmén aseman saavuttaminen on pitkallisen suunnittelun ja markkinoinnin tulosta.
(R&md 2006, 117-118.)

Kaupankdynnissé tuotevalikoiman on oltava jarjesteltyna niin, ettd ostaja hallitsee
sen ja pystyy tavoittamaan tuotteen. Hallinnalla tarkoitetaan sitd, etta asiakas pystyy
vélittémasti luomaan mielikuvan korkeatasoisesta palvelusta ja tarjonnasta, ja han
tietdd, mitd mistékin loytyy. Kaikki tdma olisi suoritettava internetin asettamin kei-
noin ja vaatimuksin, jotta yrityksen verkkokauppa voisi olla uskottava. Ei voida sil-
loin olettaa, ettd vaikka yritys harjoittaakin verkkokauppaa ja sen sisalle on helppo
luoda monenlaista toimintaa, ettd saman brandin ja verkkokaupan alla voitaisiin
myyda esimerkiksi videopelejd, aseita ja kukkaruukkuja, joiden kohderyhmilla ei
vélttamatta ole mitdén tekemistd keskenaan. Tallainen tuotetarjonta ei yleensa toimi
samassa liikkeessakaan tavaroita myytéessd, niin miksi se toimisi korkeampien kri-

teerien vaatimassa verkkokaupassa. Mikéli kaupan kohderyhma on epaselva ja verk-
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kokauppaa kéaytetadn vain eri lahteistd hankittujen tuotteiden kasaamispaikkana, niin
verkkokaupalla ei ole eldmisen edellytyksid. Suuri osa tuotevalikoiman jarjestelysta
vaatii sen, etté tuotteet 1oytyvat loogisista paikoista verkkokaupasta, eli puhelinakut
I0ytyvét avaamalla ensin kohdan ”puhelimet” ja sen jilkeen puhelintarvikkeet” ja
lopuksi ~akut”. Verkkokauppa mahdollistaa saman tuotteen sijoittamisen useampaan
paikkaan, ja tatd ominaisuutta tulee hyodyntaa asettamalla sama tuote esille myos
valmistajan tai merkin mukaan sijoiteltuna. Tuotesijoitteluun pitdisi siis kiinnittaa
huomiota, sill&4 eih&n perinteisissék&&dn myymaldissa tuotteita sijoitella miten sattuu.
(Vehmas 2008, 35.)

Internetissd ostamisen mahdollisuus on kaytdnndssé vienyt hinnoittelun myyjilta
osaksi asiakkaille, sill4 asiakkaiden on helppo vaihtaa toisen verkkokaupan sivustol-
le, jos hinta ei tyydytd. Taytyy kuitenkin myds muistaa, ettd pelkk& halpa hinta ei
verkkokaupassakaan saisi olla ainut hankintaperuste, koska tama silloin tarkoittaisi,
ettd tuotteissa ei olisi mitddn muuta hyvéa. (Rope 2004, 177.) Téastd syysta hyvia
tuotteen ostoon kannustavia ominaisuuksia tulisi verkkokaupassa lisaté tuoteselos-
tuksiin. Luonnollisesti laatu ja asiakaspalvelu merkitsevat myos paljon verkossa,
mutta kun kaikki palvelut on nyt mahdollista saada internetisté, niin todellinen kil-
pailuvara jaéakin usein enda hinnoitteluun. Verkkokauppojen tuleekin pyrkid paran-
tamaan kannattavuuttaan ja tarjoamaan edullisia hintoja asiakkailleen. Hinnoittelussa
tulee my06s ottaa huomioon, etta pelkka tuotteen edullinen hinnoittelu ei vélttamatta
tarkoita, etta tuotteen todellinen hinta asiakkaalle on edullinen. Verkkokaupoissa I&-
hetyskulut ja mahdolliset lisakustannukset tulee myos asiakkaan ja myyjén ottaa
huomioon tuotteen lopullista hintaa mietittdessa. (Tschohl & Palmroth-Jousimaa
2001, 65-66.)

Mikali yritys myy verkkokaupassa samoja tuotteita kuin omassa liikkeesséén, taytyy
kauppiaan miettid tarkasti sitd, miten hinnoitella tuotteet verkkokaupassa ja omassa
liikkeessd. Yrittajan kannattaa miettid, mitké ovat asiakkaan perustelut ostaa verkko-
kaupasta. Mikali asiakas ostaa verkkokaupasta pelkastdan sen helppouden ja muka-
vuuden vuoksi, niin ei ole valttamattd mitaan syyta tarjota asiakkaalle hintaporkka-
naa verkkokauppaostoihin. Toisaalta taas jos myyminen verkkokaupassa antaa myy-
jalle huomattavia saastoja myymaléasta myyntiin verrattuna, niin silloin syytd miettia

huokeampia hintoja kuin myymalan hinnat ovat. (Turban, Lee, King & Chung 2000,
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435-436.) Verkkokaupankaynnin ja perinteisen liikkeessa tapahtuvan kaupankaynnin
erona on se, ettd verkkokaupank&ynnissa tuotteiden hinnoittelussa tulee ottaa huomi-
oon asiakaspalautusten mahdollisuus. Asiakaspalautuksien kustannukset muodostu-
vat kuljetuksista, hallinnollisista kustannuksista, ajankéytosta, havikista seka kerran-
naisvaikutuksista. Asiakaspalautukset eivét ole milloinkaan positiivinen asia kum-
mallekaan kaupan osapuolelle, mutta asiakkaalle syntynyt negatiivinen mielikuva
kaupank&ynnistd saattaa vahingoittaa asiakkaan tulevia ostopaatoksia verkkokaupas-
sa. (Kalakota & Whinston 1996, 243.)

Kun verrataan fyysistd kaupankayntia ja sahkoista kaupankayntid, niin verkkokauppa
mahdollistaa todella nopean reagoinnin esimerkiksi tuotteiden hinnoitteluun, jolloin
vaikka koko varasto voidaan hinnoitella uudelleen erittdin nopeasti. Nain verkko-
kauppias voi reagoida perinteista liiketoimintaan nopeammin esimerkiksi alhaiseen
kysyntadn. Verkkokauppias voi siten ylihinnoitella uudet tuotteet ja normalisoida
hintoja asiakaspalautteen tai -kayttdytymisen perusteella. Tuotteita voidaan hinnoitel-
la myos asiakasryhmakohtaisesti. On kuitenkin syytd varoa, ettei tiettyjen asiakas-
ryhmien alennuksia pééstetd muiden asiakasryhmien tietoisuuteen, jottei muille asi-
akkaille syntyisi negatiivisia kokemuksia ryhméakohtaisesta hinnoittelusta ja poissul-
kemisen tunnetta. (Vehmas 2008, 116-117.) Ryhmékohtaista hinnoittelua voi kuiten-
kin verkkokaupassa kéyttdad hyvéksi perinteisemmissa tarkoituksissa, joissa naihin
asiakasryhmiin kuulumista tulisi myds mainostaa, kuten kanta-asiakasryhmid, joihin
liittyminen voi olla kayttajalleen ilmaista ja jopa suotavaa. Vastapalveluksena asia-
kas voidaan sitouttaa esimerkiksi vastaanottamaan uutiskirjeitd ja mainoksia. Monet
yritykset kayttavatkin asiakkaan mahdollisuutta — tai jopa pakkoa — rekisterditya
verkkokauppaan omaksi edukseen ja kokoavat asiakkaista oman sahkopostirekiste-
rin. Néin asiakkaisiin on helppo ottaa yhteytta sahkdpostitse lahettdméalla mainoksia,

tai kyselyja esimerkiksi Kilpailujen muodossa. (Turban ym. 2000, 126-127.)

Yksi tarkeimmista perustavaa laatua olevista tekijoista verkkokaupassa on sen ulko-
asu. Tahén voidaan lukea verkkokaupan graafinen ilme, huolellinen toteutus, kaytto-
liittymén loogisuus seka kaytettavyys. Nama tekijat muodostavat asiakkaalle mieli-
kuvan palvelusta, luotettavuudesta seka mahdollistavat asiakkaiden viihtyvyyden
séhkdisessa kaupassa. (Vehmas 2008, 36.) Kanadalaisen tutkimuksen mukaan inter-

netin kayttdjat voivat tehdd nopean arvion sivuston laadusta jo 50 millisekunnissa
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niin, etti se vaikuttaa kayttdjien pitk&aikaiseen mielipiteeseensd sivustosta. Onkin
selvad, ettd verkkokaupan tulee olla kayttdjad miellyttdvd heti ensimmaisesta koh-
taamisesta lahtien. (ResearchSEAn www-sivut 2009.) Olipa yritys pieni tai suuri,
niin térkein tekijd verkkokaupan siséllossa on se, ettd sen tulisi olla tyytyvéisten
kayttdjien yhteisd, jonka kayttdjat mielellddn palaavat uudelleen verkkokauppaan
asioimaan. Verkkokaupan sisallon tulisi olla siksi selked ja mahdolliset tuotemerkit
tulisi olla hyvin esilla. Asiakkaan tulisi yhdelld silméaykselld ndhd&, mill4 sivustolla
han milloinkin on. (Hedman, Pappinen & Torkkeli 1999, 93.)

Verkkokaupan kaytettavyys on osa verkkokaupan ulkoasua. Se, kuinka verkkokaup-
pa on suunniteltu, maarittdd myos sen kéytettavyyden. Asiakkaan tulee pystya hel-
posti vertaamaan erilaisia tuotteita ja ndiden tuotetietoja. Téahén asiakas harvoin pys-
tyy perinteisessa kaupankédynnissa asioidessaan liikkeessa. Sama koskee myos tuot-
teiden hintojen vertailua, silla asiakas voi helposti vertailla eri verkkokauppojen hin-
taluokkia, mik& perinteisessé kaupankaynnissa on erittdin aikaa kuluttavaa ja usein
hankalaakin. Suurin etu verkkokaupan ja perinteisen kaupankaynnin valilla on kui-
tenkin se, ettd verkkoasiakas voi vapaasti tarkastella tuotteita verkossa, eivatka myy-
jat konkreettisesti aiheuta ostopaineita. Verkkoasiakas myds sadstaa aikaa, kun hanen
ei tarvitse itse lahted fyysisesti kauppaan. Asiakkaan edut verkkokaupassa on siis
usein valimatkaan, tuotteiden vertailuun, helppouteen ja nopeuteen liittyvid. Taytyy
kuitenkin huomioida, ettd myos verkkokaupassa voi olla ostopaineita aiheuttavia te-
Kijoitd kuten perhe, tydyhteiso ja ystavét, seké liséksi asiakkaaseen vaikuttavat ym-
paristotekijat, arvot, normit, taloudellinen asema, markkinointi ja media. (Avania

Consultingin www-sivut 2007.)

Navigointi eli kayttajan lilkkkuminen sivulta sivulle sivustolla on kaytettdvyyden kan-
nalta oleellista, silla kayttdjan tulee joka hetki tietdd, missa hén liikkuu. Hyvin toteu-
tettu navigointi tarjoaa siten kayttajalle jatkuvasti tietoa siitd, missé han on talla het-
kelld ja minne talta tietyltd sivulta on mahdollista paastd. Taman tiedon on oltava
niin valitonta, ettei kayttajan tarvitse pysahtya sitd selvittelemaan tai paattelemaan.
Laadukkaisiin kuviin ja monipuolisiin navigointitapoihin kannattaa kiinnittaa siksi
huomiota ja naita suositellaankin kaytettavéksi pelkkien tekstilinkkien sijaan. Raken-
teellisten linkkien toteuttaminen on nykyisin jo jokseenkin vakiintunutta, silla yleen-

sd verkkokaupoissa sivun vasemmalle reunalle asetetaan niin sanotut ensimmaisen
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ulottuvuuden linkit, esimerkiksi tuotetarjonta, ja vastaavasti tuotetarjonnan ylapuolel-
le toisen ulottuvuuden linkit eli verkkokaupan palvelutarjonta, ehdot ja ohjeet. Sisal-
I6n alapuolelle voidaan taas asettaa kolmannen ulottuvuuden linkit. Perinteisesti in-
ternetiin on vakiintunut avoin navigointimalli, jossa kayttdja voi navigoida sivuston
sisdllossa tdysin vapaasti. Suljettua navigointimallia kdytetadan usein verkkomaksuta-
pahtumissa, eli on vain tietty polku, jota pitkin kdytt4ja navigoi ja suorittaa maksun.
Tallainen polku pit&4 olla lyhyt, yksinkertainen ja selked. Verkkokaupassa on todettu
sopiviksi myos erilaiset yhdistelmamallit, kuten esimerkiksi ostoskorinavigointimal-
li. Talloin rakenne ohjaa kayttdjaa valitsemaan tietyt tuotteet ostoskoriinsa ja siirty-
maan kassalle valitsemaan ja suorittamaan maksu- ja toimitustavan. Prosessi ei kui-
tenkaan ole suljettu, vaan kayttdja voi missé tahansa vaiheessa poiketa varsinaiselta
polulta ja valita esimerkiksi ostoskoriinsa lisda tuotteita ostettaviksi. Navigoinnin
suunnittelussa tulee ottaa myds huomioon, ettd toisin kuin myytdessa liikkeestd, jo-
hon asiakas tulee sisdan aina padovesta, niin verkkokauppaan voi verkkoasiakas tulla
padsivulta, tai mistd tahansa muulta sivulta, kuten esimerkiksi jonkin tietyn tuotteen
omalta tuotesivulta. Talloin jokaisen sivun navigointi pitda olla toimiva. Kéytetta-
vyyden suunnitteluun kannattaa verkkokauppayrittdjan kiinnittdd paljon huomiota ja
tehda panostuksia sen suhteen. Usein jo valmiiksi suunnitelluissa verkkokaupparat-
kaisuissa tulee valmiina suunnittelijan tydstama toimiva navigaatiomalli. (\Vehmas
2008, 54-55.)

Monille verkkoasiakkaille kimmoke ryhtya asioimaan yrityksen kanssa on sen nayt-
tdva ja uskottava verkkosivusto seké sen kautta tarjottu nettipalvelu. Jos asiakkaan
kokemukset tdmén yrityksen kanssa ovat positiivisia, niin asiakassuhde yleensé jat-
kuu ja kehittyy. Varsinainen haaste ei kuitenkaan ole itse verkkosivuston rakentami-
nen tai kauppapaikan pystyttdminen, vaan yrityksen on pystyttava vastaamaan asiak-
kaan odotuksiin koko toiminnallaan. Asiakkaiden on internetissa vaikea arvioida yri-
tyksen todellista kokoa, jolloin pienikin yritys voi ndyttaa asiakkaan silmissa verkos-
sa suurelta. Verkko-ostajalle ei koolla ole niink&éan valia vaan lahinna se, millaista
palvelua asiakkaalle todellisuudessa tarjotaan. Verkkoasiakkaat nakevat verkkokau-
passa vain sen nakyvan osuuden, eivatka niinkaan sitd, kuinka suuri yritys on verk-
kokaupan ulkokuoren takana. (Koskinen 2004, 71-72.)
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Verkkokaupan mainostamisesta puhutaan yleensa nimikkeell& elektroninen mainon-
ta”. Elektronisella mainonnalla tarkoitetaan kaikkea elektronista mainontaa kuten
esimerkiksi internetissg, digitaalisessa televisiossa tai matkapuhelimessa lahetettavaa
mainontaa. Téarkein elektroninen mainontakanava on kuitenkin internet, jossa voi-
daan mainostaa bannereilla, ponnahdusikkunoilla tai mainossahkopostilla. Téssa tar-
kastellaan vain internetisséa sovellettavia mainoskeinoja. Internet-mainostavat voi-
daan jakaa kahteen luokkaan. Kun mainosten lahettdminen tapahtuu asiakkaan pyyn-
nosta tai asiakkaan suostumuksella, niin tdmé on ns. pull-mainontaa. Pull-mainonta
on siten taysin asiakasvetoista, jonka vastakohtana on ns. push-mainonta, jossa mai-
noksia lahetetddn myyjan aloitteesta. (Mallat, Tinnila & Vihervaara 2004, 68-69.)
Pull-mainonta on passiivista, jolloin passiivinen osuus tapahtuu sivun valityksella,
silld asiakkaat ja muut kayttgjat itse paattavat, mité he haluavat katsoa sivuilta. Té&l-
16in asiakkaat tulevat sivuille, kun joku tai jokin houkuttelee heidat sinne, tai tayttaa
jonkin heidan tarpeistaan. Omalle verkkokaupalleen voi luoda vetovoimaa pitamalla
siséllon ja/tai palvelut houkuttelevina ja korkeatasoisina sdénndlliselld péivittamisel-
14, hyvin toteutetulla markkinoinnilla ja hakukoneoptimoinnilla. Mikali yrityksell&
on lisaksi oma myymala, niin yrityksen kannattaa mainostaessaan huomioida samalla
my0s verkkokaupan mainostaminen. Push-markkinoinnissa markkinoija eli verkko-
kauppias on aktiivinen ja pyrkii toimittamaan tietoa asiakkailleen, eli verkkokauppias
tarjoaa asiakkailleen mielenkiintoista ja houkuttelevaa tietoa tai palvelua. Han voi
rekisterdida asiakkaiden ja kiinnostuneiden henkiléiden yhteystietoja — téssé tapauk-
sessa sahkoposteja — talteen ja lahettdd sahkopostia niitd halunneille. Han voi lahettaa
uutiskirjeitd, lehdistotiedotteita, tuotetietoja tuotteista, ilmoituksia kiinnostavista ta-
pahtumista verkkokaupassa, vahittdismyyntitietoja, tai ilmoittaa uudesta uutisesta

sivustolla jne. (Hedman & Pappinen ym. 1999, 87-88.)

Hakukonemarkkinoinnilla tarkoitetaan kohdistettua markkinointia, joka tapahtuu ha-
kukoneisiin syotetyilld sanoilla. Hakukonemarkkinointi tulee kuitenkin kasitteend
jakaa kahteen muotoon eli hakukonemainontaan ja hakukoneoptimointiin. Haku-
konemainonta on hakukoneissa tapahtuvaa mainontaa. Kun kayttdja syottdaa hakusa-
nan, niin hakukone nayttaa silloin parhaiten tdsmaavien sivustojen lisaksi mainostaji-
en mainoksia. Naitd mainoksia kutsutaan hakukonemainoksiksi. (Poutiainen 2006,
14., 220.) Hakukoneoptimoinnilla pyritdan saamaan sivuston koodi tai sisélto sellai-

seksi, ettd hakukoneiden kayttdjien hakemat hakusanat sopivat mahdollisimman hy-
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vin toisiinsa. N&in tehdyilla toimenpiteilla saadaan hakukoneet nayttdméaan sivusto
useammilla hakusanoilla, eli kun kayttgja syottad hakusanan hakukoneeseen, niin sité
useammin hakukoneoptimoitu sivusto ndytetddn hakutuloksissa. Tuloksien saaminen
saattaa kuitenkin kestdd joitakin kuukausia, silla hakukoneiden tulee ensin havaita
sivustolle tehty hakukoneoptimointi. (Merisavo ym. 2006, 150.)

Verkkokauppiaan on tarkedd ymmartad, ettd jokainen verkkokaupan yksittainen sivu
on osa yrityksen markkinointia ja luomassa kuvaa yrityksesta. Yleisin pull-
mainonnan keinoista internetissd ovat bannerit. Sanalla ”banneri” tarkoitetaan mai-
nosviirid, joka on joltakin websivulta tai palveluntarjoajalta vuokrattua mainostilaa.
Nykytekniikka antaa bannereiden ideoinnille vapaat kadet, jolloin bannerista voidaan
luoda vaikka peli, jonka lapaisyn jalkeen kayttdja ohjataan markkinoidulle websivus-
tolle. On kuitenkin hyva muistaa, ettd suunnittelussa ei kannata edetd kaikkein edis-
tyneimpien kayttajien mukaan, vaan pyrkid maksimoimaan saavutettavien kayttéajien
madrd. Kaikilla kayttgjilla ei valttamattd ole hallussaan uusinta tekniikkaa, jolloin
mainos voi jadda kayttajaltd kokonaan ymmartamatta. Aloittava verkkokauppias voi
nain ohjata uusia asiakkaita kauppaansa ja siséllyttdd omaan verkkokauppaansa joko
omia tuotteita mainostavia tai muiden yritysten bannereita. (Hedman & Pappinen
ym. 1999, 44.) Verkkomarkkinointia toteutettaessa on kuitenkin muistettava, etté
verkkomainonnan on oltava kuluttajasuojalain mukaista. Tahan liittyy useita saadok-
sid kuten riittdvén ja oikean tiedon ajantasaisuus, markkinoinnin vaitteiden todenmu-
kaisuus seké lapsi- ja nuorisomarkkinointi. Verkkomarkkinoinnissa tulee siis noudat-
taa markkinoinnin kohdemaan voimassa olevia saadoksié ja kaikki internetin kautta

tapahtuva markkinointi tulee olla toteutettu selkeésti. (Majaniemi 2007, 13-14.)

On séaali, ettda moni nykyisista verkkokaupoista jatetdan tahallaan keskenerdisen na-
koisiksi, paédosin siksi, ettd verkkokauppaa ei viitsita paivittda. Mikali yrittdja haluaa,
ettd hdanen verkkokaupassaan vieraillaan, ja vaikka kayttajat eivat verkkokauppaan
tullessaan olisi edes aikeissa ostaakaan mitéan, niin verkkokaupan siséltéa tulisi pai-
vittaa jatkuvasti. Uutisten lisédminen on silloin erinomainen vaihtoehto. Muutaman
uutisen lisdédminen paivittdin saattaa johtaa verkkokaupan uutislistoille, joka taas ta-
kaa parhaimmillaan satojen kayttéjien vierailun verkkokaupassa. Blogikirjoittaminen
tai uusien tuotekuvien lisddminen soveltuu myo6s tahan tarkoitukseen. (Vaughn

2008.) Verkkokaupat ovat asiakkaan nakokulmasta tdysin samanlaisessa asemassa,
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jolloin vain verkkokaupan ulkomuoto erottaa ne toisistaan. Samasta syysté asiakkaan
on hankala sanoa, mikd verkkokauppa on toista luotettavampi. Yrityksen yhteystie-
dot sekd lyhyt esittely yrityksestd ovat yrityksen luotettavuutta parantavia tekijoita,
joiden on hyva sisaltyd myos verkkokauppaan. Esittelyssé ei tarvitse olla yrityksen
taloudellisia tunnuslukuja vaan tietoa, joka lisd4 tuotteen arvoa asiakkaalle. (Ru-
banovitsch & Aalto 2007, 98.)

2.2 Erilaisia verkkokaupparatkaisuja

Yritys voi aloittaa kaupankaynnin sédhkoisen kehittdmisen vahitellen ja parhaassa ta-
pauksessa se pystyy rahoittamaan jatkokehityksen s&hkdisesta liiketoiminnastaan
saamillaan tuotoilla. Sahkdiseen liiketoimintaan siirtyessadn yritys voi ottaa ensias-
keleensa hankkimalla internet-yhteyden ja tehda yksinkertaisen kotisivun omatoimi-
sesti. Yksinkertaisen kotisivun tekemiseen pystyy moni, mutta laajemmat sivustot
kannattaa kuitenkin teettdd ulkopuolisella ammattilaisella. (Koskinen 2004, 43.) Yk-
sinkertaisen verkkokaupan luomiseen ei tarvita kalliita ohjelmistoja. llmaisia ns.
WYSIWYG -ohjelmistoja eli suomeksi ”se mitd ndet, on mitd saat” -tyylisia ohjel-
mia loytyy verkkokaupan luomiseen. Nain verkkokauppias pystyy itse luomaan
oman yksinkertaisen verkkokaupan, eika se yleensa vaadi juurikaan erityisosaamista.

(Kotisivutiedon www-sivut 2011.)

Kun verkkokauppa on valmis, taytyy verkkokauppiaan hankkia ns. domain eli verk-
kotunnus. Verkkotunnuksella tarkoitetaan verkkosivuston osoitetta, kuten esimerkik-
si ’google.fi”. Verkkotunnuksien hinnat vaihtelevat riippuen siitd, mink& pééatteen
verkkokauppias haluaa osoitteeseen. Verkkotunnuksen hankkimiseen ei vélttdmatta
tarvita yritystd, silla myos yksityinen henkild pystyy rekisterdimaan verkkotunnuk-
sen. Mikali verkkokauppias luo oman verkkokaupan itse tai kdyttdd muuta asennetta-
vaa verkkokauppasovellusta, tarvitsee han ns. webhotellin omalle verkkokaupalleen.
Webhotellin ideana on se, etta verkkokauppias siirtdd webhotellin palveluntarjoajalle
verkkokauppansa, jossa verkkokauppa on jatkuvasti internetiin kytketylla tietoko-
neella, johon kaikilla on péddsy. Webhotelli toimii erddnd verkkokaupan “asuinpaik-
kana”. Yleensd webhotellin hinta sisdltdd myos verkkotunnukset, joten tdmé kannat-
taa ottaa huomioon webhotellia valittaessa. (Kotisivutieto www-sivut 2011.) Jatkossa

viimeistaan laajempien kauppapaikkojen rakentamiseen tarvitaan ulkopuolista osaa-
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mista tekija- ja tuotantopalveluina. Jos kuitenkin pienin askelin edetylld liiketoimin-
tatavalla ei ala syntyé tuottoa, niin silloin on syyta tarkistaa ja selvittada sen syyt huo-
lella ennen jatkokehittdmishankkeisiin siirtymista. (Koskinen 2004, 43.)

2.2.1 osCommerce

osCommerce -verkkokaupparatkaisu on markkinoiden suosituin avoimeen lahdekoo-
diin perustuva verkkokauppaohjelmisto, jota voidaan muokata ja kayttd4 vapaasti.
Ohjelmointitaitoinen kayttdja voi muokata ja kehittdd vapaasti ohjelmistoa omiin tar-
koituksiinsa. Ohjelmisto eroaa juuri tassa verrattuna kaupallisiin kilpailijoihinsa, silla
vapaa muokkaus ja kehittdminen eivat tavallisesti ole mahdollisia kaupallisissa verk-
kokauppatuotteissa. Tyypillisesti avoimen ldhdekoodin verkkokauppasovellusten
kayttdonottajat ovat kuitenkin teknisesti keskivertoa kayttdjad taitavampia, silld
muokattavuuden edellytyksend on se, ettd kayttéonottaja pystyy ymméartamaan taval-
lista mutkikkaampia asennus- ja kayttoonottotydkaluja. osCommerce on tdssa mie-
lessd siis verkkokauppaohjelmiston runko, jonka kéyttdja voi muokata haluamak-
seen. (osCommercen www-sivut 2010.) Ominaisuuksiltaan osCommerce on selkedasti
tarkoitettu kaytettdvéaksi kuluttajakaupassa, silla se sisédltdd paljon sellaisia ominai-
suuksia, jotka ovat ominaisia juuri kuluttajaverkkokaupoille. Tallaisia ominaisuuksia
ovat mm. 'l&hetd viesti ystavélle' ja 'toimita tuote lahjaksi toiseen osoitteeseen’. Naita
toimintoja ei tavallisesti rinnasteta yritysten véaliseen verkkokauppatoimintaan. os-
Commerce Kkuitenkin palvelee tassékin mielessa véhintaan tyydyttavélla tasolla B2B-
kauppaa eli yritystenvalista kauppaa, kunhan vain verkkokaupan perustoiminnot riit-
tavat yrityksen tarpeisiin. Luonnollisesti ohjelmistoa voidaan muokata soveltumaan

paremmin B2B-kauppaa. (osCommerce -demokaupan www-sivut 2010.)

osCommerce on suunniteltu erityisesti kuluttajakauppaan, ja ohjelmisto on erittéin
monipuolinen. Ohjelmisto késittdd kattavat vélineet kaupan ja siséllon hallintaan.
Tuotetietorakenne voidaan tehdé sen hierarkian osalta taysin dynaamiseksi, joka tar-
koittaa sitd, ettd tuotenimikkeitd voi olla suoraan paaryhman alla. Vastaavasti taas
tuotehierarkia voi olla hyvinkin syva. Tuotteisiin voidaan liittaa erilaisia tietokenttia
kuten tuotteen saatavuus, valmistaja, nimi, veroluokka, netto- ja bruttohinta, tuoteku-
vaus, toimituserd, paino, malli ja URL-osoite, eli valmistajan verkkosivujen internet-

osoite. Huonona puolena voidaan mainita, ettd kuvia tuotteisiin voidaan asettaa vain
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yksi. Uusien tietokenttien lisédminen vaatii ohjelmointia, joka on ongelma aloittaval-
le verkkokauppayrittdjalle, ainakin silloin, jos ohjelmointitaidot eivat ole tarpeeksi
hyvat. Hyvéand puolena taas on se, ettd tuotteisiin voidaan helposti lisata erilaisia op-
tioita, joiden avulla voidaan taas luoda erilaisia variaatioita tuotteista tai tehda kam-
panjoita. Tuotteilla siis voi olla erilaisia variaatioita, kuten vari ja koko. Alennus-
kampanjoiden luominen taas ei vaadi mainittua optiota, vaan alennuskasite on jo
valmiina ohjelmistossa. Nain alennetut tuotteet voidaan merkitd ja viedd merkityt
tuotteet suoraan alennusryhmaén tuotehierarkiassa. Kun alennettu tuote nakyy jos-
sain paikassa verkkokaupassa, niin tuotteen vanha hinta nékyy silloin yliviivattuna ja
uusi alennettu hinta korostettuna. osCommerce soveltuu my6s kansainvaliseen verk-
kokauppaan, silla eri maille voidaan mééritella omat verotuskaytantonsg, joita verk-
kokauppa automaattisesti soveltaa riippuen siitd, mistd maasta asiakas on. Toisaalta
verkkokaupan yllapitdja voi lisatd ohjelmistoon erilaisia valittavia kielia, jotta k&ytta-
jat voivat valita verkkokaupan asiointikieleksi. Perusohjelmistossa on valittavina kie-
lind englanti, saksa ja espanja, mutta avoimen ldhdekoodin ansiosta muitakin kieli-
paketteja on helposti saatavana. (osCommerce -demokaupan www-sivut 2010.)
Verkkokaupassa on modulaarinen toimitus- ja maksutapojen hallinta. Kaytannéssa
talla tarkoitetaan sitd, ettd eri tilaus- ja maksutavat ovat irrallisia moduuleja ja kay-
tossé olevat moduulit valitaan verkkokaupan hallinnasta. Ohjelmistossa on mukana
alun perin Yhdysvaltoihin suunniteltuja moduuleja, mutta Suomessa kayttokelpoisina
voidaan pitada PayPal-, ennakkolasku- ja luottokorttimoduuleja. Edelld mainitut tar-
vitsevat myo6s jonkin verran muuntelua, mutta tdmén tekeminen ei ole kovin vaikeaa.
Ohjelmoinnin jalkeen yllapitaja vain valitsee kaytettavat moduulit. (osCommercen

www-sivut 2010.)

osCommerce -ohjelmistossa kéytettava ostoprosessi on hyvin selked, ja sen periaat-
teena onkin, ettd tuote, joka on varastossa, voidaan tilata eri vaiheiden kautta. Asia-
kas pystyy myos kokoamaan omanlaisensa ostoskorin kirjautumatta verkkokaup-
paan, mika on erittdin tarkedd uusien asiakkaiden tavoittelussa. Kuitenkin viimeis-
tddn maksamaan siirryttdessa asiakkaan on rekistergidyttava verkkokauppaan uutena
kayttdjana, tai Kirjauduttava sisadn aiemmin luomillaan tunnuksilla. Mikéli asiakas
on kirjautuneena koonnut ostoskoriinsa tuotteita, ja myds ilman kirjautumista, niin
sen jalkeen yhdistetddn kootut tuotteet. Taman jalkeen asiakkaan tulee valita toimi-

tustapa ja -osoite, joka voi olla myos eri kuin asiakkaan oma varsinainen osoite, jol-
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loin asiakas voi hankkia tuotteet toimitettavaksi esimerkiksi lahjaksi. Asiakkaalla on
my0s kaytossdan oma henkilékohtainen osoitekirja, jonne han voi koota esimerkiksi
ystdviensa osoitteita ja néin tilata helposti lahjoja toimitettavaksi suoraan lahjansaa-
jan osoitteeseen. Kun toimitus- ja maksutapa on valittu, niin asiakas voi vield néité
vaiheita seuraavassa yhteenvetovaiheessa tarkastella ja muokata kaikkia tilaukseen
liittyvié tietoja. Verkkoasiakkaan hyvaksyttya verkkokauppaohjelmisto toimittaa au-
tomaattisesti asiakkaan antamaan séhkopostiosoitteeseen tilausvahvistuksen. Samalla
tilaus tallentuu jarjestelmaan ja verkkokaupan yll&pitaja voi siirta tilausta vaihe vai-
heelta eteenpdin tilausprosessissa, ja tatd prosessia verkkoasiakas pystyy tarkkaile-
maan Kirjautumalla verkkokauppaan. osCommerce hyddyntdd myo6s asiakasrekiste-
rid, johon asiakas voi liittya rekisterditymélla verkkokauppaan. Verkkokauppa toi-
mittaa rekisteroityneelle tunnukset ja yll&pitdd asiakastietoja. (osCommerce

-demokaupan www-sivut 2010.)

Ohjelmiston sisddnrakennettu asiakasrekisteri mahdollistaa myos sahkdisen suora-
markkinoinnin. Verkkokaupan suoramarkkinointikeinona osCommerce -ohjelmis-
tolla on mainoskirjeet, jotka lahetetddn kaikille asiakasrekisteriin tallennetuille séh-
kdpostiosoitteille. Asiakkaille lahetettavien mainoskirjeiden hyvaksyminen on toteu-
tettu ohjelmistossa kysymalla kuluttajalta hyvaksyntéda vastaanottaa mainontaa sa-
malla kun pyydetéan asiakastietoja rastivalle ”hyviksy suoramarkkinointi”. Lisdksi
ohjelmistossa on muita hyddyllisia ominaisuuksia, jotka helpottavat verkkokauppaa.
Ohjelmisto mahdollistaa esimerkiksi erilaisten raporttien muodostamisen verkkokau-
pan kaytosté ja tilauksista, verkkokaupan siséltd voidaan ajaa varmuuskopiotiedoksi,
verkkokauppaan voidaan asettaa erilaisia mainosbannereita, joita hallitaan yll&pidos-
ta. (osCommercen www-sivut 2010.) Alkuperdisversiona osCommerce on ilmainen
verkkokauppaohjelmisto, mutta monet yritykset ovat hyddynténeet ns. opensource
-ohjelmistoja ja muokanneet niistd omia tuotepakettejaan. Myds osCommerce
-ohjelmisto on muunneltu moniksi eri yritysten kauppaamiksi tuotepaketeiksi, yleen-
sa& muuttamalla hallintakéayttoliittymét suomenkielisiksi ja vaihtamalla osCommercen
tapauksessa maksumoduulit vastaamaan suomalaisten tarpeita. (Q-Netin www-sivut
2010.)
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2.2.2 Huuto.net

Huuto.net -verkkokaupparatkaisu on Sanoma News Oy:n yllapitama ja tarjoama
verkkohuutokauppapalvelu, jonka keskeisimmét perustoiminnot ovat ilmaisia. Suo-
men suurimmaksi verkkohuutokaupaksi kasvaneeseen palveluun on rekisterditynyt jo
ldhes 1,5 miljoonaa kéyttajad Suomesta ja ulkomailta. Myyjat voivat lisata omia ta-
varoitaan huutokauppaan, josta ostajat voivat selata myyntiin asetettuja tavaroita
ympéri vuorokauden. Tavallisesti samaan aikaan myynnissé olevien tavaroiden méaa-
ré vaihtelee noin 1,25 miljoonan molemmin puolin. Aluksi Huuto.net oli vain yksi-
tyishenkiloiden kaupankayntialueeksi tarkoitettu, mutta se kasvoi nopeasti mygs yri-
tysasiakkaiden kauppapaikaksi, ja nyt palvelussa on rekisterdityneend satoja eriko-
koisia yrityksiéd harjoittamassa verkkokauppaa. Palveluun rekisterdityminen on tehty
hyvin yksinkertaiseksi. Kayttja itse valitsee sen, haluaako hén rekisteroitya yritys-
vai yksityiskayttajand, jonka jalkeen tallennetaan joko vastuuhenkilon tai kayttajan
itsensé yhteystiedot. Tdmén jalkeen kayttaja saa tallentamaansa sahkdpostiosoittee-
seen viestin, jossa pyydetdan varmentamaan tunnus ja samalla se, ettd syotetty sah-
kdpostiosoite todella kuuluu kéyttajalle. Tunnus aktivoidaan jarjestelmévalvojien
toimesta muutaman paivén sisalla, mutta tunnus on mahdollista saada heti kayttd6nsa
tunnistautumalla verkkopankkitunnuksilla. Tunnuksen luomisen jélkeen on syyta
vield tarkistaa omista tiedoista, ettd tallennetut henkil6tiedot ovat oikein. (Huu-

to.netin www-sivut 2011.)

Kohteiden eli myyntiin asetettavien nimikkeiden lisédminen palveluun tapahtuu etu-
sivun ”ilmoita kohde” -linkistd. Tassa vaiheessa myyjana toimiva asettaa kohteelle
sen piirteet, eli kuinka tuotetta tullaan kauppaamaan. Huuto.net -palvelu tarjoaa run-
saasti erilaisia piirteitd, jotka kohteen kauppaamiselle voidaan maarittdd. Ensin koh-
teelle tulee asettaa lukuméara, eli kuinka monta tuotetta on myytévéana. Yhteen koh-
teeseen voi siis laittaa myytavéksi esimerkiksi 100 kappaletta tiettya tuotetta tai
vaikka yhden pakettina myytavan erén. Kohteessa myytdvien tuotteiden méaéara voi
siis olla mité tahansa, silla variaatioita on lukematon maara. Kohteen kaupankaynti
sulkeutuu, kun sille asetettu aikaraja umpeutuu, tai kun kaikki kohteen tuotteet on
myyty. Myyjall4 on valittavana kolme erilaista kauppatapaa eli ”huutokauppa”, osta
heti” ja ndiden sekoitus “tarjoa tai osta heti”. Huutokauppa -vaihtoehdossa, myyja

asettaa tuotteelle aloitushinnan ja hintavarauksen, eli paljonko tuotteesta pita4 tarjota,



22

jotta kaupat voivat syntyd. Mikéli tuotteita on myynnissa useita ja kauppatavaksi on
valittu huutokauppa, niin korkeimman tarjouksen tehneet saavat tuotteet itselleen.
Usean tuotteen myynneissé asiakas voi antaa tarjouksensa useasta tuotteesta saman-
aikaisesti, eli jos myynnissé on kolme kirjaa ja eniten tarjonnut on lupautunut mak-
samaan kahdesta kirjasta 20 € ja seuraava 19 € yhdesta Kirjasta, niin kolmanneksi
eniten tarjonnut ei saa yhtaan kirjaa, vaikka olisi tarjonnut kaikista kolmesta kirjasta
18,50 €/kpl. On kuitenkin huomioitava, ettd “tarjoa tai osta-heti” -kauppatavassa

kohteessa ei voi olla kuin yksi tuote. (Huuto.netin www-sivut 2011.)

”Osta heti” on kauppatapana yksiselitteinen. Asiakas voi ostaa tuotteen hyvaksymal-
14 sen sill& hinnalla, mink& myyjé on sille asettanut. Tdma tapa soveltuu erityisen hy-
vin yrityksille, joilla on samoja tuotteita varastossaan suuria maarid, eika néin ollen
ole tarpeellista listata jokaista tuotetta erikseen. ”Osta heti” -kauppatapaan on hyva
yhdistdd myds myyntikohteiden automaattinen uusiminen, jolloin aina kauppakoh-
teen aikarajan sulkeutumisen jalkeen jarjestelmé listaa kohteen uudelleen myyntiin,
mikali tuotteita on vield jéljelld. ’Tarjoa tai osta heti” -kauppatapa yhdistdd kaksi
edellistd kauppatapaa, jolloin ostajan on mahdollista tehda tarjous kohteesta ja odot-
taa kohteen aikarajan umpeutumista, tai ostaa tuote heti itselleen myyjan maarittele-
malla hinnalla. Myyjén kannalta tdma vaihtoehto on tapa saada tuotteita myytya kor-
keammalla hinnalla, silla kun tuotteesta on jo tarjottu hinta, niin se yleensa provosoi
seuraavaa tarjoajaa valitsemaan ”osta heti” -vaihtoehdon, jottei hdn menetéa tuotetta.
On siis tarkead, etté tuotteen aloitushinta ja “osta heti” -hinta ovat tasapainossa, jotta

tastd myyntitavasta saa parhaimman hyodyn. (Huuto.netin www-sivut 2011.)

Kohteelle on annettava palvelussa myds nimi, joka nakyy kohdeluettelossa. Nimen ei
tarvitse olla pelkéstaan tuotteen koko nimi, vaan siihen voidaan yhdistella erilaisia
mainoksia ja mielikuvia. Seuraavana vaiheena on etsid kohteelle soveltuva osasto.
Huuto.net:ssé kohteet on kategorisoitu omiin aihealueisiinsa. Jokainen aihealue sisél-
taa vield myds oman tarkemman osastonsa. Osastot ovat sopivan tarkasti maaritelty-
ja, jotta kayttajan hakema tuoteryhma on helposti 16ydettavissa. Osaston sisdltd myy-
ja pystyy selaamaan liséttyja kohteita kyseisestd osastosta. Kohteen nakdkulmasta
osasto kannattaa miettia huolella, silla jotkin tuotteet voidaan nahda soveltuvan usei-
siin osastoihin. Hyva esimerkki téllaisesta tuotteesta on paristot, joita voitaisiin myy-

dd mm. “kaukos&&timet ja muut varusteet” ja “paristot ja akut” -osastoilla. Mikali
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myyjalla on tuotteita varastossa, kannattaa myyjan silloin luoda kohde jokaiselle so-
veltuvalle osastolle. N&in myyjé kasvattaa tuotteidensa nakyvyytta, eikd tasta synny
lisakustannuksia. Yht&d samaa kohdetta ei voi asettaa ndkymaan useilla osastoilla,
mutta kohteista voi luoda jaljennoksid, jotka toimivat tdysin omina itsendisind koh-
teinaan eivatka ole kytkoksissa toisiinsa. Kohteen osastoa voi myos vaihtaa sen jo

ollessa listattuna jarjestelmaan. (Huuto.netin www-sivut 2011.)

Huuto.net:ssé kohteen aktiiviajan maarittdminen on térkedd, silla kuten liikkeissékin,
aukioloajoilla on merkitysta asiakasmaariin. Kannattaakin siis sijoittaa jarjestelmaan
lisatty kohde sulkeutumaan vasta illalla, jolloin mahdollisia ostajia on huomattavasti
enemmén kuin pdaivasaikaan. Kohteen maksimivoimassaoloaika on 14 vuorokautta,
jollei yrityskéyttdja ole hankkinut maksullista ns. kauppaominaisuutta. Ndin kauppa-
palvelun ostaneiden yrityskayttdjien ei tarvitse uusia esim. osta-heti” -kauppatavan
kohteitaan usein. Kohteen tuotekuvaukseen voidaan liittdd kuva tuotteesta ja myos
Kirjoittaa kuvaus tuotteesta. Tuotekuvauksessa voidaan kayttdd HTML -koodia, jol-
loin erilaisten linkkien, lisakuvien yms. lisédminen on helppoa, ja néilla keinoilla

voidaan saada kohteelle hyvinkin nayttava ulkoasu. (Huuto.netin www-sivut 2011.)

Tuotteen toimitukselle on téssa verkkokauppapalvelussa varattu oma toimitusehtoja
koskeva osio. Myyja rastittaa palvelussa toimitus- ja maksutavat, jotka han kelpuut-
taa. Ndin ostaja ndkee helposti sen, miten tuote hanelle tullaan toimittamaan ja miten
hénen tulee suorittaa maksu tuotteesta. Huuto.net -palvelu on helpottanut toimitus-
asioiden hoitoa. Myyjalle tarjotaan mahdollisuutta toimittaa tuote ns. “Huutopaketis-
sa”, joka on Huuto.net:n ja Itella Oyj:n yhteistydssa tarjoama, vahan Itella Oyj:n
omaa hinnastoa huokeampi toimitustapa. Myyja maksaa Huutopaketin hinnan verk-
kopankista siirtamillaan rahoilla ja tulostaa paketin péélle teipattavan postiosoitela-
pun ja toimittaa paketin postiin jatkotoimitettavaksi ostajalle. Verkkokauppapalve-
lussa tulisi myds myyjan lisaté tuotteen sijainti ja kuntoluokitus palveluun, jotta osta-
ja pystyisi itse ndkemaan, onko hadnen mahdollista vélttdd toimituskulut esimerkiksi
noutamalla tuotteen suoraan myyjaltd. Kuntoluokitus taas kertoo ostajalle, millaises-
sa kunnossa tuote on. Tdma on ensiarvoisen tarkeda verkkokauppiaalle, jotta véltyt-
téisiin turhilta asiakaspalautuksilta silloin, kun ostaja ei ole ollut tyytyvainen tuotteen
kuntoon. Tatd ongelmaa ei kuitenkaan synny, jos myydaan uusia tuotteita, mutta kéy-

tettyjen tuotteiden kaupankdynnissa tdmé on otettava huomioon. Myyjan on merkit-
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tava myos tuotteen toimituskulut. Tdma ei kuitenkaan toimi suoraviivaisesti, jos toi-
mitusvaihtoehtoja on useita, kuten posti ja Matkahuolto Oy, joiden hinnastot poik-
keavat toisistaan. Toimituskulut palvelussa on kuitenkin taysin myyjan méaéritettavis-
sé, joten myyja voi ilmoittaa toimituskuluihin kuuluvan myods pakkauskulut, tai vaih-
toehtoisesti siséllyttaa kaikki toimituskulut kohteen hintaan. Muihin toimitusehtoihin
voi myyja ilmoittaa kaikki tarkemmat toimitusehdot, joihin ei 16ydy valmiita kohtia
palvelusta. Ndiden toimien jalkeen riittad, ettd myyja maarittdd kohteelle hinnan ja
ns. “hintavarauksen”. Hintavarauksella tarkoitetaan palvelussa minimihintaa, jonka
ostajan tulee tarjota kohteesta, jotta kaupat syntyvét. N&in ollen jos ostaja on tarjon-
nut tuotteesta 10 €, mutta hintavaraukseksi on madritetty 12 €, kaupat jadvit synty-
mattd, eik& ndin ollen myyja joudu maksamaan komissiota eli vélityspalkkiota. Hin-
tavaraus ei kuitenkaan ole pakollinen ja tata voidaankin kayttdd markkinointikeinona.
Samoin kohteen ns. ”minimikorotus”, eli kuinka paljon ostajan on korotettava edel-
lista tarjousta kohteesta. Tdmén jalkeen myyjé voi tarkistaa, milta luotu kohde néyt-
taa, ennen kuin hyvaksyy kohteen palveluun. Esikatseluvaiheessa on vield myyjan
mahdollista palata muokkaamaan kohteen tietoja, mutta hyvéksymisen jalkeen koh-
detta ei voi endd muokata, lukuun ottamatta kohteen kategoriaa. Kohteen tuotekuva-
ukseen on myyjan kuitenkin mahdollista lisaté tietoa, mutta sitd ei voi poistaa tai

muokata. (Huuto.netin www-sivut 2011.)

Huuto.net -verkkokauppapalvelu tarjoaa kaikille myyjille erilaisia kohteen nakyvyyt-
ta parantavia lisapalveluita. Nama lisdpalvelut ovat yritys- ja yksityiskayttéjille sa-
mat, mutta jotkin ominaisuudet tulevat automaattisesti yrityskayttajille, ja ne saavat
my0ds ominaisuuksia, joita yksityiskayttajat eivat saa. Yleisesti ottaen ndma lisépalve-
lut keskittyvat tietyn kohteen korostamiseen palvelun sisalla, jotta mahdolliset ostajat
Kiinnittaisivat helpommin huomiota asianomaisen yrityksen kohteeseen. Yrityskayt-
tajat saavat myos 10 %:n alennuksen lisapalveluista. Palveluja voidaan maksaa puhe-
limella, verkkopankilla tai kayttdjan Huuto.net -palvelun ns. Huuto.net -kukkaroon
siirretyistad rahoista. Huuto.net -kukkarosta voi myyja maksaa lisdpalveluiden lisaksi
my06s Huuto.net -palvelun lahettdmiad laskuja. ”Kukkaro” nopeuttaa maksamista,
koska myyjan ei tarvitse maksaa jokaista ostosta esimerkiksi verkkopankin kautta
erikseen. Kaytdssa olevia lisdpalveluita on useita, jotka on jaettu erihintaisille tuot-
teille. Palveluhinnat ovat hintoja per kohde, ja ostettu palvelu paattyy silloin, kun

kohde, jolle palvelu on hankittu, umpeutuu tai myydaan. Yksityiskayttajalle Huu-
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to.net -palvelun kaytto on padosin ilmaista, mutta yrityskayttajat joutuvat maksamaan
myynneistdan ns. komissiota. Yrityskayttgjat maksavat myymiensa tuotteiden hin-
nasta 2,9 %:ia komissiota, kuitenkin enimmillddn 9,90 € per toteutunut kauppa.
Kauppahintaan ei lasketa myyjan merkitsemid toimitusmaksuja, jolloin myyjan ei
tarvitse maksaa toimituskuluista komissiota Huuto.net -palvelulle. (Huuto.netin

www-sivut 2011.)

Huuto.net toimittaa yritykselle laskun kaikista edellisen kuukauden aikana syntyneis-
t4 maksettavista komissioista, jotka yrityksen tulee maksaa. Mikéli ostaja ei lunasta
ostamaansa tuotetta, eli yritys ei saa rahojaan myydysté tuotteesta, ja tuote j&& néin
ollen siis myymétta, on yritykselld oikeus hakea maksetun komission hyvitysta. Huu-
to.net -palvelun kayttajien valinen palautejarjestelmé toimii niin, ettd kun kauppa on
syntynyt, eli kohde ostetaan ja kohteelle mahdollisesti annettu hintavaraus ylittyy,
niin ostaja ja myyjé antavat toisistaan palautteen (positiivinen, neutraali tai negatiivi-
nen) muiden kayttajien nahtavaksi. Valtaosa Huuto.net -myyjistd kayttaa maksuehto-
na ennakkomaksua, jolloin on mahdollista, ettd ostaja ei maksakaan ostostaan. Myy-
jaltad on kuitenkin jo veloitettu komissio tastd myynnistd. Jotta myyja saisi maksa-
mansa komission takaisin, tulee myyjdn antaa negatiivinen palaute. Huuto.net
-palvelun yllépito joko poistaa komission maksusta tai hyvittdéd sen seuraavassa las-
kussa. Komissiota ei kuitenkaan hyvitetd, mikali ostaja on maksanut tuotteen, mutta
palauttaa sen kayttamalla kuluttajasuojalain 14 paivéan palautusoikeutta. Yrityskéytta-
jat voidaan palvelussa jakaa kahteen luokkaan. Huuto.net -verkkokauppapalvelussa
yritysasiakas tavallisesti maksaa sen kaytostd vain komissiota, mutta Huuto.net
-palvelu tarjoaa myos lisdpalvelua yrityksille. Yritys voi niin halutessaan ostaa palve-
lussa ns. kauppaominaisuuden, joka tarkoittaa sitd, ettd yritys saa Huuto.net
-palveluun oman kaupan. Kaikille yrityksenad palveluun rekisterdityneille on tarjolla
muutamia yritysten toiminnalle keskeisié tyokaluja. Kirjanpitonsa avuksi yrityskéyt-
tdja saa kauppaominaisuuden mukana myyntiraporttitydkalun, jonka avulla sen on
helppo seurata verkkokauppayrityksensa myynnin kehitystd. Tyokalulla yrityskaytta-
ja voi luoda listauksia tietyn tapahtumavélin myynneista seké tulostaa naista doku-
mentteja kirjanpitonsa avuksi. Kauppaominaisuuden laskunluontityokalu puolestaan
nopeuttaa yrityskayttajan paivittaista toimintaa, silla tyokalu lahettda automaattisesti
valmiin laskun ostajan séhkdpostiin, joka toimii paaasiallisena viestivalineend kaup-

pakumppaneiden valilla&. Tamé& helpottaa myos kirjanpitoa, kun yrityskayttajén ei tar-
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vitse kayttad laskujen kirjoittamiseen omaa aikaansa, vaan voi keskittyé varsinaiseen
liiketoimintaan. Maksuajan, tilinumerot ja muut tarpeelliset tiedot yrityskayttaja itse
madarittad etukateen laskupohjaan. Tamén lisaksi kauppaominaisuuden hankkineille
yrityksille kohteiden myyntiin listaaminen on helpompaa kuin yksityisk&yttajien, sil-
14 yrityskayttajat saavat esitdytetyn kohdejulkaisulomakkeen, johon voidaan tallentaa
tietoja valmiiksi. N&in yrityskayttajan ei tarvitse aina tuotetta myyntiin asettaessaan
madritelld kaikkia kohteen vakiotietoja yh& uudestaan. (Huuto.netin www-sivut
2011.)

Kauppaominaisuuden hinta on talla hetkelld 41 € + 23 %:n alv. Kauppaominaisuus
tarkoittaa yritykselle kaytdnndssa sitd, ettd yrityskayttdjan profiili Huuto.net
-palvelussa muutetaan kaupan etusivuksi, johon yrityskayttdja voi halutessaan lisata
kauppaominaisuuden sisaanrakennetuilla tyokaluilla esimerkiksi nimen, logon ja ku-
vauksen yrityksestd. Sivun muokkaamiseen voidaan kayttdd HTML -koodia, jonka
oppiminen on helppoa, eiké se vaadi tietotekniikan koulutusta. T&man kauppapalve-
lun hankkineet yrityskayttdjat voivat myos valita lisattavaksi jokaiseen tuotelistauk-
sessa myynnissé olevaan tuotteeseensa oman logonsa, jolloin ostajien on helppo tun-
nistaa yritys. Liséksi yrityskayttajana palvelun ostaneille jokaisen heidan listaamansa
kohteen kuva ndkyy maksutta kohdelistauksessa, joka on muille yksityis- ja yritys-
kayttdjille maksullinen palvelu. Naiden lisdominaisuuksien lisaksi yrityskayttdjien
kayttoon tulee myds muita, l&hinné yrityksen paivittéista toimintaa nopeuttavia omi-
naisuuksia. Yksityiskayttdjat ja ne yrityskayttajét, jotka eivat ole ostaneet palveluun
kauppaominaisuutta, voivat lisatd tuotteitaan myyntiin maksimissaan 14 vuorokau-
den ajaksi. Maksullinen kauppapalvelu mahdollistaa tuotteiden lisédmisen myyntiin
jopa 120 vuorokaudeksi, joka yhdistettynd kohteiden ns. automaattiseen uusimiseen,
mahdollistaa tuotteen lisédmisen myyntiin 600 vuorokaudeksi ilman, ettd yrityskéyt-
tajan tarvitsee lisata tuotetta manuaalisesti uudelleen myyntiin. Saantd kohteiden au-
tomaattisessa uusimisessa on, ettd jos kohteelle on annettu 120 vuorokautta aukiolo-
aikaa ja kohteeseen on valittu automaattinen uusiminen, uusii palvelu kohteen viisi
kertaa aina 120 vuorokauden jalkeen. Palvelu on kaikille kayttéjille maksuton. Mika-
li tuote/tuotteet kuitenkin menevét kaupaksi, kohde sulkeutuu normaalisti. (Huu-

to.netin www-sivut 2011.)
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Kun listattu kohde myydé&an, tulee myyjan sahkopostiin ilmoitus myydysté kohteesta.
Liséksi sekd ostajan ettd myyjan yhteystiedot lahetetdén toinen toisilleen. Yhteystie-
dot ldhetetddn vain ja ainoastaan siind tapauksessa, kun kohteen hintavaraus ylittyy.
Tama suojaa myyjaa hairikoiltd. Myyjan tehtavaksi jaa taman jalkeen vain sopia toi-
mituksesta ja maksusta ostajan kanssa. Huuto.net -palvelu tarjoaa myos myyjélle va-
Kioviestin, joka lahetetddn automaattisesti ostajalle. Tahan vakioviestiin myyja voi
Kirjoittaa tarkat maksuohjeet. Yrityskayttdjilla vakioviesti on raataloity tarkkaan yri-
tyksen tarpeita vastaamaan, eli jarjestelma l&hettdd automaattisen laskun ostajalle,
jossa on kaikki yrityskayttdjan haluamat tiedot. (Huuto.netin www-sivut 2011.)

2.2.3 Verkkokauppakoneet

Verkkokauppakoneet -verkkokaupparatkaisuna on yleistynyt nopeasti yhdeksi var-
teenotettavaksi keinoksi aloittaville verkkokauppayrittéjille, jotka eivat halua sijoit-
taa suuria summia verkkokaupan luomiseen. Verkkokauppakoneille on yhteista se,
ettd ne ovat kuukausimaksullisia ja niiden avulla verkkokaupan luonti tapahtuu muu-
tamissa minuuteissa. Kuitenkin, mikéli yrittdja haluaa personoida omaa verkkokaup-
paansa, niin han joutuu silloin kayttdmaén aikaa ja mahdollisesti myos rahaa téhén.
Verkkokauppakoneet luovat kuitenkin perustoiminnoiltaan toimivan verkkokaupan.
Helppokayttoisyys antaa yrittdjalle mahdollisuuden perustaa verkkokaupan itse,
vaikka ei verkkokauppaan liittyvasta tekniikasta itse tietaisikdan. (MyCashflow:n
www-sivut 2011.) Verkkokauppakonepalvelu hinnoitellaan usein yrittdjan tarpeiden
mukaan. Mikéli tarkoituksena on luoda vain pieni verkkokauppa, jossa esitelldén tai
myydéaén vain muutamia tuotteita, niin tdman palvelun voi saada jopa ilmaiseksi
kayttoonsa. (Wosbeen www-sivut 2011.) Talléin palveluntarjoaja kuitenkin yleensa
veloittaa tietyn kokoisesta verkkokauppapaketista tietyn kuukausimaksun seka ve-
loittaa myds yrittajan valitsemista lisapalveluista. Riippuu silloin taysin palveluntar-
joajasta, mita palveluun siséltyy automaattisesti, ja mita yrittaja joutuu ostamaan li-
sépalveluna, joten siksi on hyva ottaa selvaa etukéteen erilaisista verkkokauppako-

neiden tarjoajista. (Suomalaisen verkkokaupan www-sivut 2011.)

Verkkokauppakoneiden kayton etuna on kayttdjaystavallinen muokattavuus, usein
tehtévissa suoraan internet-selaimella. N&in yrittjan ei tarvitse ymmartééd verkko-

kaupan koodaamiseen vaadittavaa kieltd. Talloin verkkokaupan sisaltod, asiakastie-
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tokantoja ja tilauksia hallitaan usein verkkokaupan omasta hallintajarjestelmésté.
Vaikka yrittaja ei haluaisikaan ryhtyd mihink&an oman verkkokauppansa personoin-
tiin, niin verkkokauppaa voi usein personoida suoraan vaihtamalla palveluun “upo-
tettuja” teemoja. Samoin kuin muukin hallinnointi, niin teemojen vaihto k&y usein
erittdin helposti muutamalla "hiiren klikkauksella”. Tavallisesti asennettavissa verk-
kokaupparatkaisuissa yrittdja joutuu hankkimaan verkkomaksupainikkeet erikseen,
mutta verkkokauppakoneet tarjoavat usein maksupainikkeet ilmaiseksi tai pienta li-
sdmaksua vastaan. (Valmiskaupan wwwe-sivut 2010.) Yleisesti voidaan sanoa, etta
verkkokauppakoneella tehdyn verkkokaupan avaaminen on helppoa, nopeaa ja vaiva-
tonta. Kun ndit4 palveluita kuitenkin verrataan asennettaviin verkkokauppasovelluk-
siin, kuten esimerkiksi osCommerceen, niin verkkokauppakoneet haviavat niiden
muokattavuudessa. Asennettavat verkkokauppasovellukset ovat toimintaperiaatteel-
taan pelkkia sovelluksia, joita voidaan muokata téysin yrittajan haluamaksi, eika tata
rajoita mitk&an kayttoliittyman asettamat rajoitukset kuten verkkokauppakoneiden
kohdalla tapahtuu. (Vehmas 2008, 107-108.)

2.2.4 eBay

Verkkokauppakoneet ja -sovellukset soveltuvat oivallisesti yrityksille, jotka pyrkivat
toimimaan suurella volyymill4 ja tahtdavéat maailmanmarkkinoille. Aloittavilla yritta-
jilla on kuitenkin harvoin niin paljon pddamaa sijoittaa kansainvéliseen mainontaan,
ettd silla olisi jotain todellista merkitysté internetin tietovirrassa. Verkkokaupparat-
kaisu eBay on kansainvalinen Huuto.net -palvelun edeltdja. Palvelussa niin suuret
kuin pienetkin yritykset ovat samanarvoisessa asemassa. Palvelulla on maailmanlaa-
juisesti yli 90 miljoonaa aktiivista rekisterditynytta ostajaa ja myyjaa, ja keskiméaarin
joka sekunti tehd&an 2.000 $ arvosta ostoja. Kilpailu on luonnollisesti kovaa, mutta
pienyrittdjat, jotka uskovat tuotteidensa parjadvan kansainvélisessa kilpailussa, voi-
vat aloittaa eBay:std. Kaupankaynnin aloittaminen eBay:ssé on hyvin yksinkertaista
ja noudattaa pitkalti samantapaista kaavaa kuin suomalainen Huuto.net. Palveluun
luodaan tunnukset, jonka jalkeen tiedot varmistetaan lisadmalla oman luottokortin
tiedot palveluun. Luottokortin tietoja ei tallenneta, vaan niilla pyritadan vain tarkista-

maan kayttajan syottamat kayttajatiedot. (eBayn www-sivut 2011.)
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eBay -palvelu on siis verkkohuutokaupan tapainen kauppapaikka. Tavallisesti tuot-
teita lisatédan palveluun niin, ettd ostajat voivat itse paattéd, paljonko tuotteista halua-
vat tarjota ja korkeimman tarjouksen antanut saa tuotteen itselleen. Palvelun hinnat
on siis madritelty tdman mukaan. On kuitenkin sellaisia tilanteita, joissa myyjat saat-
tavat haluta myyda tuotteitaan “osta-heti” -hinnalla eli k&ytdnnossé kiintedan hintaan,
jolloin asiakas ostaa tuotteen suoraan myyjan ilmoittamalla hinnalla ilman, etta ostaja

joutuu tarjouskilpailuun muiden ostajien kanssa. (eBayn www-sivut 2011.)

Myos eBay kéyttdd komissiopohjaista hinnoittelua palveluissaan. Tavalliset kayttajat,
olipa kayttaja yritys tai yksityinen, maksaa tuotteen aloitushinnasta ja tuotteen myyn-
tihinnasta komission palveluntarjoajalle. Ensimmadiset 50 listausta kunkin kalenteri-
kuukauden aikana ovat kuitenkin ilmaisia. Yrityksen kannattaa siis liittyd eBay:n
”eBay Store” -palveluun. Palvelu antaa huomattavia alennuksia tuotteiden listaushin-
noista seka mahdollisuuden muodostaa palveluun yrityksen oman verkkokaupan.
Palvelu on toimintaperiaatteeltaan hyvin samankaltainen Huuto.net -palvelun kaup-
paominaisuuteen ndhden. Kun verrataan kokonaisuutena Huuto.net ja eBay
-verkkokauppapalveluita, on eBay -palveluhinnoittelu paljon moniulotteisempi kuin
Huuto.net. Taulukossa (Taulukko 1) on nahtévissa eBay Store -palvelun hinta kulla-

Kin eri tasolla. (eBay www-sivut 2011.)

Taulukko 1. eBay Store -palvelun hinnasto

Kuukausimaksu

Basic 15,95 $
Premium 49,95 $
Anchor 299,95 $

(eBayn www-sivut 2011).

eBay Store -palvelu on vaihtoehto esimerkiksi tavanomaiselle verkkokaupalle tai
kansainvalisille markkinoille pyrkiville. Samoin kuin Huuto.net -palvelussa, eBay
Store -palvelu tuo yritykselle erilaisia etuja ja ominaisuuksia kaytettaviksi. Oleellisin
palvelu naistd on siis mahdollisuus luoda oma verkkokauppa eBay -palveluun. Verk-
kokaupparatkaisu on toiminnoiltaan hyvin samankaltainen verrattuna perusverkko-

kauppaan. Yritys voi lisatd verkkokauppaan useita satoja tuotteita ja ndama nékyvat
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sielld erilaisissa tuotekategorioissa. Palvelua on mahdollista muokata jonkin verran
ulkoisesti, esimerkiksi paasivun muokkaus, ja erilaisten omien mainoksien lisadmi-
nen on mahdollista. Ndin verkkokauppiaat pystyvat hyvin erottumaan. Toinen eBay
Store -palvelun tuoma palvelu-uudistus on mahdollisuus saada muokata verkkopal-
velussa entistd enemmén omia tuotteitaan. Palvelu mahdollistaa mielenkiintoa herat-
tavien tekijoiden asettamisen kuten tarjouksien teon, joiden alkamisajankohdat voi
verkkoyrittdja itse paattad ja eBay Store -palvelu panee ne taytdntoon méaaratylla het-
kelld. Nain yrittaja voi esimerkiksi luoda tiettynd paivana tarjouskampanjan, ja hanen
ei silloin itse tarvitse olla tietokoneen &aressé. Tuotteiden lisadmistd on myos pyritty
tdméan palvelun avulla nopeuttamaan, silld yrittdjan on mahdollista ladata ‘eBay Tur-
bo Lister' -lisdohjelma, jolla tuotteiden lisdédminen palveluun on automatisoidumpaa
ja nain ollen nopeampaa. Verkkoyrittdjalla on myds mahdollisuus ottaa asiakkaisiin-
sa yhteyttd sahkopostimarkkinoinnilla, ja markkinointi on eBay Store -palvelussa
hoidettu esimerkillisesti. Sen palvelussa on otettu huomioon yleisimpia verkkokaup-
piaan markkinointitarpeita, ja jopa hakukoneoptimointi on toteutettu palvelussa.
Kauppiaan on mahdollista valita jokaiselle tuotteelle myds ns. “’katso my0s ndma”
-tuotteet, eli kun asiakas katsoo jotakin tuotetta, niin verkkokauppa samalla esittelee
muutamia tuotteita, joista asiakas saattaisi myos olla kiinnostunut. Toisinaan tété
tekniikkaa kutsutaan myds “’ristimyynniksi”. Huomioitavaa palveluun kuuluvissa
markkinointikeinoissa on myés mahdollisuus mainostaa eBay -tuotteitaan konkreetti-
sesti valmiiksi tehdyillda mainoslapuilla. Mikéli yritys l&dhettdd tavanomaisia postin
mukana jaettavia mainoksia, niin palvelusta voidaan tulostaa helposti valmiita mai-
noksia. Yrittdjaa luonnollisesti kiinnostaa myds mahdollisuudet tarkkailla kaupan-
kayntia ja tutkia erilaisia tilastoja. Tassé palvelussa voi tarkkailla mm. tuotteiden
myyntid, myyntihintoja, ostajia seké eBay -verkkokaupan laskuja. Erilaisia tulosra-
portteja on myds mahdollista tulostaa palvelusta, ja naiden raporttien maara riippuu
yrityksen hankkimasta eBay Store -palvelun tasosta. Internetissé palvelusisallét har-
vemmin pysyvat muuttumattomina, ja uusia ominaisuuksia lisataan niihin jatkuvasti,

joten tdman hetkisia tietoja tulee pitad suuntaa antavina. (eBayn www-sivut 2011.)

On hyva tarkastella eBay -ratkaisun hyvia ja huonoja puolia verkkokauppiaan néko-
kulmasta. Ensinnékin on huomioitava, ettd eBay Store -palvelu ei ole ilmainen. Pal-
velussa on kuitenkin suhteellisen pienet kuukausimaksut, mutta tuotteiden myynnista

ja listaamisesta voidaan halvempien tuotteiden osalta peria suuriakin summia. Tama
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tulee myyjan ottaa huomioon tuotteita listatessaan. Kansainvélisissé verkkohuuto-
kaupoissa toiminen tarkoittaa myos sitd, ettd kilpailu sielld on erittain kovaa, silla
asiakkaille on erittdin helppoa vaihtaa myyja4, tai etsid paremmin heidédn tarpeitaan
vastaava myyja tai tuote. Tuotteiden nédkyvyys ja hinta-laatu -suhde pit&a siten olla
kohdallaan. Suurimpana ongelmana on kuitenkin eBay -ratkaisussa sen sadtdmien
toimintaperiaatteiden ja sédantdjen mukana pysyminen ja toimiminen. Tama koskee
sekd myyjia ettd asiakkaita. Palvelun jarjestelmédvalvojat valvovat ndiden saantdjen
noudattamista, jossa myyjien ja ostajien itsensa tekemét ilmoitukset saantérikkomuk-
sista ovat suuressa roolissa. (Xomban www-sivut 2007.) Palvelun hyvana puolena
voidaan pitdd sen helppoa kéaytettavyyttd. Mikéli yritys haluaa mukaan kansainvali-
seen verkkokaupankéyntiin, niin eBay -ratkaisulla sen on helppo aloittaa. Palvelu
neuvoo hyvin verkkokaupan perustamisen alusta lahtien, eikd silloin missdén vai-
heessa joudu maksamaan tukipalveluista. (Mark 2008.) eBay -ratkaisussa ostaminen
on asiakkaiden ndkokulmasta luotettavaa. Kaytdnndssd maksamiseen tarvitaan ny-
kyisin PayPal -maksumahdollisuus, jolloin PayPal -maksumahdollisuus myds takaa
asiakkaan ostokset, eli jos asiakas jostakin syystd ei saa tilaamaansa tuotetta, niin
PayPal -palvelu korvaa tuotteen hinnan asiakkaalle, mikali myyja ei ndin omasta tah-
dostaan tai kyvystaan toimi. Luonnollisesti myyjélle on etua eBay -ratkaisun kaytta-
misestd, vaikka vain yhtend myyntikanavana muiden myyntikanaviensa liséna.

(Xomban www-sivut 2007.)

2.3 Verkkokaupparatkaisun valintaan liittyvat tekijat

Verkkokaupan avaamiseen liittyy useita riskejd, joista valtaosa ovat samoja riskeja,
joita kauppiaat kohtaavat omaa liikettdankin avatessaan. Toisaalta verkkokaupan pe-
rustamiseen liittyy myos juuri sdhkoiselle kaupankaynnille tyypillisia riskeja. Seu-
raavaksi tarkastellaan lyhyesti muutamia yleisempia verkkokaupan riskeja. Ensim-
maisia riskeja, jotka liittyvat verkkokaupan avaamiseen, ovat verkkokaupan toimin-
takuntoon saattaminen. Varsinkin nettikauppaan tottumattomille verkkokaupan avaa-
minen tuntuu enemmaén tekniseltd projektilta kuin varsinaiselta liiketoimintaan tiu-
kasti sidotulta haasteelta. Verkkokaupan perustaminen on kuitenkin vain yksi vaihe
tassa projektissa, jonka tarkoituksena on kehittada toimiva ja menestyva verkkokaup-
pa. Verkkokaupan avaamisen jalkeen aikaa ja pddomaa kuluukin enemmén sen mai-

nostamiseen seké logistisiin tehtdviin. Kaytetyn ajan vaarin arvioiminen on myos hy-
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vin yleinen riski. Kustannukset olisi pystyttava suhteuttamaan mahdollisiin tuottoihin
ja tulisi ymmartaa, ettd tilauksia ei suinkaan ala heti tulla ensimmaisestd aukiolopai-
vasta lahtien. Mainostamisen tulisi ollakin budjetista iso osa, silla vaikka varsinainen
verkkokauppa olisikin annettu asiantuntijoille suunniteltavaksi ja verkkokaupan toi-
minnot olisi integroitu yrityksen muuhun liiketoimintaan, niin verkkokauppa tarvit-

see ennen kaikkea asiakkaita. (Ismo 2008.)

Mikali budjetti on pieni, ja jos yrityksen tarkoituksena on vain esimerkiksi testata
verkkokauppaa, niin silloin kannattaa harkita verkkokaupparatkaisun toimintojen
karsimista ja sijoittaa valtaosa verkkokaupalle tarkoitetusta budjetista juuri markKki-
nointiin. Markkinointimenot kuitenkin harvoin menevat hukkaan, kun taas hyvin
suunniteltu verkkokauppa saattaa kannattamattomana unohtua. (e-Finlandin www-
sivut 2010.) Verkkokaupan kohderyhmét maaritelladn usein myos liian valjasti.
Verkkokaupan kohderyhman tunteminen on erityisen tarkedd, kun paatetdan markki-
nointikanavia ja mainosten sisaltdd. Ennen markkinoinnin aloittamista tulisikin tietaa
selkedsti, mika on yksittdisen verkkokaupan kohderyhmé ja miten niille markkinoi-
daan. Internet on tdynna erilaisia markkinointikanavia, joista kauppiaan pitaisi pystya
valitsemaan juuri hanen omalle verkkokaupalleen soveltuvat. Netissé toimivia ns.
sekatavarakauppoja on daarimmaisen vahan, ja ndidenkin taustalla on suuret yritykset.
On siksi tarkeéa luoda tiukka ja selked profiili omalle verkkokaupalle, aina sen ulko-
asusta sen tunnelmaan ja tuotevalikoimaan. Silloin kun konkreettisesti perustaa
myymaélén kaupungin parhaalle paikalle, jossa tuhannet ihmiset nakevét sen joka

péivé, niin verkossa ei ole samanlaisia ”muita parempia liikehuoneistoja”.

Verkossa jokainen sivusto on samanarvoisessa asemassa ja tasta syysta kévijamaaréat
tuleekin ansaita. On hyvin tavallista, ettd ensimmadisind kuukausina asiakasmaaria
voidaan mitata lahinnd kymmenisséd. Tasté syysta hyvinkin markkinoitu ja jatkuvasti
riittdvad panostusta saava verkkokauppa vaatii kuitenkin tietyn aikaa kéynnistyak-
seen. Kuitenkin ehké tyypillisin verkkokaupan heikon menestyksen syy on riittama-
ton panostus verkkokauppaan, eli panostukset ja odotukset verkkokauppaa kohtaan
ovat eparealistisella tasolla. Verkkokaupan menestys vaatii paljon manuaalista tyota
kuten tuotevalikoiman yllapitoa, asiakaspalvelua, markkinointia, seurantaa ja palve-
lun kehittamista. Vaikka verkkokauppa olisi saatu toimivaan kuntoon ja markkinointi

olisi aktiivista, niin silti riittdméton panostus verkkokaupan sisallon paivittamiseen
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johtaa helposti verkkokaupan unohtumiseen internetin sydvereihin. Asiakkailta saa-
tua palautetta tulisi kuunnella ja nopea reagointi mahdollisiin ongelmiin on tarke&
osa verkkokaupan hallintaa. (MyCashflow:n www-sivut 2011.) Yrittdjan tulee ottaa
huomioon monia tekijoitd, jos paattad toteuttaa verkkokaupan itse. Kaytannossahan
verkkokaupan toteuttamisen voi kuka tahansa tehdé itse. Talloin toteutuskustannuk-
sissa voidaan s&éstdd huomattavia summia, parhaimmillaan kustannuksiksi muodos-
tuu vain murto-osa siitd, mitd valmiille verkkokaupalle tulee hintaa. Oletuksena
yleensa on kuitenkin, ettei kauppias ala luoda koko verkkokauppasysteemid alusta
asti, vaan hyodyntaé jotakin edelld mainituista verkkokaupparatkaisuista. (Tarkamo
1997, 119.)

Y leisesti kun verkkokauppaa lahdetaan toteuttamaan, niin kauppias ostaa asiantunti-
jalta niin verkkokaupan suunnitellun kuin toteutuksenkin. Nama kaksi ovat kuitenkin
taysin erillisid asioita, joten kannattaakin tiedustella ndaiden veloituksia erikseen, jol-
loin kauppiaana voi jattdd suunnittelun toiselle ja sitten varsinaisen toteutuksen toi-
selle. Aika on kuitenkin rahaa ja tassakin tilanteessa tulee miettid aikataulua toteutta-
jan kanssa. Mikali taitoa on, niin kauppias voi toteuttaa esimerkiksi toisen vaiheen
myos itse. Verkkokaupan suunnitteluvaihe ei tarkoita sitd, ettd kauppiaan tulisi ym-
martad koko verkkokaupan teknista toteutustapaa. Suunnittelussa on kyse enemman-
kin liiketoiminnan tavoitteiden sopeuttamisesta verkkokaupan siséltoon ja visuaali-
sen ilmeen runkoon. Suunnittelussa tulisi ottaa siis huomioon verkkokaupan lii-
keidea, sen kohderyhmét sekd palvelun toiminnallisuus ja ominaisuudet suhteessa
verkkokaupalle asetettaviin tavoitteisiin ja vaatimuksiin. Vasta toteutusvaiheessa
voidaan keskustella tulevan verkkokaupan grafiikasta, taittamisesta, ohjelmoinnista,
teknisistéd asioista, sen toiminnallisuudesta seka asentamisesta palvelimelle. Kauppi-
aalla olisi siis vahintaankin hyva olla mietittyna se, millaista visuaalista ilmetta han
verkkokaupallaan haluaa viestia sielld kavijoille ja potentiaalisille asiakkailleen. Kui-
tenkin kauppiaan on itse pystyttava vetdmaan raja omille taidoilleen, kyvyilleen, ajal-
leen ja rahalleen. Projektin edetessa on myods hyva ottaa mukaan ihmisia, joilla on
nakemysta verkkokaupasta ja internet-markkinoinnista. Kaikki on ostettavissa ja
suunniteltavissa, ja todellisen ammattitaidon jaljen nakevét asiakkaatkin varmasti. (e-

Finlandin www-sivut 2010.)
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3 VERKKOKAUPANKAYNTI

Verkkokaupassa voidaan siis teoriassa myydé mité tahansa. Verkkokaupan tilauspro-
sessi on kuitenkin yleensd tuotteesta tai kaupasta riippumatta samanlainen. Tilaus-
prosessien vakiintuminen korostuu entisestaan silld, etta nykyisissa erilaisissa verk-
kokaupparatkaisuissa kaytetddn kuitenkin hyvin samankaltaisia tilausprosesseja.
(Suomen rahapajan www-sivut 2011.) Miké&li kuitenkin verkkokaupparatkaisuna on
oma raataloity verkkokaupparatkaisu, niin verkkokaupan tilausprosessin tulisi olla
selked ja tilausprosessin eteneminen tulisi olla jatkuvasti nékyvilla. Lisaksi tilauspro-
sessin aikana asiakasta tulisi informoida siit4, miten annettuja tietoja muutetaan, ja
miten tilausprosessin voi keskeyttdd. (Kiviniemi 2008.) Asiakkaan tilausprosessi al-
kaa siitd, kun hén lisdd haluamansa mé&arén valitsemiaan tuotteita ostoskoriinsa. Os-
toskoriin lisd&minen tapahtuu tavallisesti tuotesivulla olevasta painikkeesta. Verkko-
kaupasta riippuen sivu joko siirtyy suoraan asiakkaan ostoskoriin, tai asiakas voi jaa-
dé viimeistelem&&n ostoksensa lisddméalla muita tuotteita ostoskoriinsa. Taman jal-
keen, kun asiakas on lisdnnyt haluamansa tuotteet ostoskoriin, hén aloittaa tilauspro-
sessin tarkistamalla ostoskorinsa sisallon. Ostoskorin siséltéa hén pystyy myos
muokkaamaan vahentdmalla tai lisédmalla tuotteiden lukumaarié. Tuotteita voi myds

poistaa kokonaan ostoskorista. (Suomen rahapajan www-sivut 2011.)

Seuraavana vaiheena on yhteystietojen tallentaminen, tai vaihtoehtoisesti asiakas voi
suoraan Kirjautua jarjestelmaan, jos hanella on jo tunnus. Talloin asiakkaan yhteys-
tiedot noudetaan suoraan jarjestelmastd. Asiakas voi yleensd viimeistdan tassa vai-
heessa rekisterdityd, jolloin asiakas luo oman tunnuksensa. Tunnuksen luominen no-
peuttaa seuraavan tilauksen tekemistd samasta verkkokaupasta. Tama vaihe on sopi-
va yrittajalle tiedustella asiakkaan halukkuutta tilata erilaisia uutiskirjeita ja mainok-
sia. Yhteystietojen sydttamisen jélkeen asiakas voi yleensa valita halutun maksu- ja
toimitustavan. Joissakin raataloidyissa verkkokaupparatkaisuissa maksu- ja toimitus-
tavan valinta on voitu jakaa omiin tilausvaiheisiinsa. Yhteystietojen tallentamisen
sekd maksu- ja toimitustavan valittuaan, asiakas siirtyy tilauksen vahvistukseen. Té&-
ma on viimeinen vaihe ennen tilauksen siirtymisté jarjestelmaan. Asiakas tarkistaa
viela tallentamiensa yhteystietojen oikeellisuuden seké valitsemansa maksu- ja toimi-

tustavan. Samalla asiakas téssa vaiheessa nakee tilauksen lopullisen hinnan. (Suomen
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rahapajan www-sivut 2011.) Asiakkaan tulee my6s varmistaa toimitusehdot, ennen
kuin asiakas voi edeté seuraavaan ja viimeiseen vaiheeseen. Tdmé vaihe yleensa py-
ritdén rakentamaan tai muokkaamaan mahdollisimman selkeédksi ja tunnistettavaksi.
Viimeisessa vaiheessa asiakas maksaa tilauksensa, jos maksutavaksi on valittu jokin
ennakkomaksuista. Yrittdjan on taman jalkeen viipymatté lahetettava tilauksen teki-
jélle ilmoitus tilauksen saapumisesta késiteltavaksi. (Kiviniemi 2008.)

3.1 Maksuvaihtoehdot verkkokaupassa

Suomessa kéytdssa olevat verkkomaksupainikkeet ovat yleistyneet nopeasti. Ndiden
verkkokauppaan “upotettavien” painikkeiden tarkoituksena on mahdollistaa asiak-
kaan ja laskuttajan nopea rahansiirto. Kaytanngssa palvelu toimii siten, etta kun asia-
kas on valinnut haluamansa tuotteet ja on valmis maksamaan, niin han valitsee kayt-
tdménsa pankin verkkopankkipainikkeen. Tdémén jalkeen palvelu siirtdd asiakkaan
Kirjautumaan valitsemansa pankin sivuille, jonne asiakas syottda omat verkkopankki-
tunnuksensa. Pankki hoitaa asiakkaan maksun eteenpéin verkkokauppiaalle. (Osuus-
pankin www-sivut 2011.) Verkkomaksupainikkeen saamiseen vaaditaan palveluso-
pimusta jokaisen pankin kanssa, joiden verkkomaksupainikkeen verkkokauppayritta-
ja haluaa kayttoonsa. Taméa myos tarkoittaa sitd, ettd yrittajalla tulee olla tili kysei-
sessd pankissa. Palvelun hinnat vaihtelevat pankkien valilla, mutta on tavallista, etta
verkkokauppayrittajalta peritddn kertaluontoinen avausmaksu, tapahtumamaksu jo-
kaisesta maksusta sekd kuukausimaksu. Lisaksi pankki saattaa velvoittaa verkko-
pankkitunnuksien avaamisesta kyseiseen pankkiin. Verkkomaksun hyvéna puolena
on se, ettd yrittdja nékee heti, ettd maksu on suoritettu. Verkkokauppayrittdja voi olla
siten varma maksusta, eika luottoriskia ndin synny. (Nordean www-sivut 2011.) Asi-
akkaiden kannalta on hyva, mitd useammasta pankista on verkkomaksupainike verk-
kokaupassa. Taytyy kuitenkin ottaa huomioon, varsinkin eri pankkien maksupainik-
keita hankkiessa, ettd niiden kayttoon siséltyy paljon piilevid kuluja, kuten aiemmin
mainittu verkkopankin kuukausimaksu. Kun asiakas maksaa tuotteen verkkomaksu-
painikkeella, niin silloin laskun summa menee verkkokauppayrittdjan kyseisen pan-
kin tilille. Taméa tarkoittaa, ettd yrittdja joutuu kéyttdmaan omaa aikaansa rahojen
siirtdmiseen yrityksen omalle paatilille ja tahén liittyy puolestaan erilaisia palvelu-

maksuja. T&han tietysti kuluu yrittajalta siten myos aikaa. T&sta syysté yrittdjan tu-
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leekin puntaroida sita, hankkiiko silloin pienempien pankkien maksupainikkeita.
(Aivomatic 2008.)

Kuluttajien varat ovat kuitenkin usein rajalliset, eikd palkkapdiva aina satu samalle
paivélle, kun kuluttaja tekee ostoksiaan. Tasta syystd verkkokaupassa on syyté olla
luottokorttimaksumahdollisuus. Etenkin arvokkaimpien tuotteiden kohdalla luotto-
mahdollisuutta yleensa vaaditaan. Mikali verkkokauppa haluaa palvella my6s kan-
sainvélisid asiakkaitaan, niin kansainvalisten luottokorttien kayttdmahdollisuus on
talloin tarked. (Vehmas 2008, 122-123.) Yleisimmét ja tunnetuimmat luottokortti-
brandit ovat yhden sahkoisen kaupankdaynnin maksujenvalitykseen erikoistuneen
palveluyrityksen esimerkiksi Luottokunnan hallussa, joten yrittajalle on todella help-
poa lisatd luottokorttimaksumahdollisuus verkkokauppaansa. (Maksuturvan www-
sivut 2011.) Luottokortilla maksaminen on turvallista. Kun luottokortin myontéja ja
verkkokauppias kayttavat yhteisesti sopimaa turvamekanismia, niin kortin mahdolli-
sesta vaarinkdytOksestd on vastuussa kortin myontdja. N&in asiakas ja myyja eli
verkkokauppias ovat molemmat turvattuja. Kun asiakas maksaa luottokortilla, niin
asiakkaan maksettavaksi tulee kiinted kuukausimaksu hanen luottokortistaan. Verk-
kokauppiaalta luottokorttiyhtiot perivat oman hinnastonsa mukaisen maksun luotto-
kortin kaytosta verkkokaupassa. (Leskelda 1999, 29.)

Maksutapahtuman riski on siis Luottokunnalla tai kyseiselld pankilla, mikéli kaytos-
sé& on pankin tai Luottokunnan maksu- ja varmennuspalveluja. Luottokorteissa ja
muissa maksukorteissa piilee kuitenkin aina turvallisuusriski, silla kortin ja kortin-
haltijan tiedot saattavat I6ytya jostakin palvelusta, vaikka niité ei yksittdisessa verk-
kokaupassa sailytetdkdén. Kuitenkin kuluttajan kannalta luottokortit ovat turvallisia
kayttdd myos siksi, ettd mahdollisissa valitustapauksissa kuluttajat voivat jattaa vali-
tushakemuksensa suoraan luottokorttiyhtion hoidettavaksi. Samankaltaista palvelua
hyodyntaa nykyisin mm. kansainvélinen PayPal -maksupalvelu. (Hyvonen, Hallman,
Kilpi6 & Laaksonen 1998, 59-61.) Asiakas voi tunnistaa turvallisen verkkomaksami-
sen siitd, kun verkkokaupan sivuilla ndkyy “Verified by Visa” ja/tai ”MasterCard
SecureCode” -todentamispalvelumerkinnat. Tdma tarkoittaa, ettd siind verkkokau-
passa molemmat kaupan osapuolet tunnistetaan salatun yhteyden kautta, ja ndin kor-

tin tiedot eivat paase vaariin kasiin. (Luottokunnan www-sivut 2011.)
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Perinteisistda maksutavoista tilisiirto on edelleen yleinen maksutapa verkossa. Etu
asiakkaan kannalta on siind, ettd se on helppo tehdd. Asiakas tekee tilauksen yrityk-
sen verkkokaupassa, jonka jalkeen han suorittaa maksun yrityksen pankkitilille kayt-
téen esimerkiksi verkkopankkia. Td&mén jalkeen asiakas joko itse toimittaa maksusiir-
ron tositteet myyjalle eli verkkokauppiaalle, tai jad odottamaan myyjan maksuvah-
vistusta. Vahvistuksen voi verkkomyyja tehdéd helposti séhkopostilla. Heikkoutena
tassd tapauksessa on maksun hidas saapuminen ja myyjan hidas reagoiminen saapu-
neeseen maksuun. Toisaalta etuna on, ettd mahdollisia maksuihin liittyvié luottoris-
keja ei ole asiakkaan maksaessa tuotteet etukéteen ennen tilauksen toimittamista.
(Leskeld 1999, 26.)

Laskulla maksu on verkkokaupoissa yleisesti kdytetty maksuvaihtoehto, jonka etuna
asiakkaalle on saatu maksuaika. Asiakas voi silloin tutkia tuotteen etukéteen ja mak-
saa tuotteen vasta sen hyvaksyttyaan. Yrityksille tama voi kuitenkin olla riski, ja li-
séksi laskulla myymisesta tulee myyjalle kuluja. Lisaksi tuntemattomille asiakkaille
laskumaksuvaihtoehto saattaa tulla kalliiksi. Kuitenkin laskulle myyminen on verk-
koyrityksille mutkatonta, eikd se valttaméattd vaadi tilauksien sitomista mihinkaan
erilliseen maksujarjestelmaan. Postiennakko taas soveltuu aloittavalle verkkokaupal-
le hyvin maksuvaihtoehdoksi, sill&d se ei vaadi mitaan erillisia jarjestelmia. Riittaa,
ettd asiakas tekee tilauksen ja ymmartad, ettd tuotteen hintaan lisatd&n postiennak-
komaksu, jos myyja ndin haluaa toimia. Asiakkaat mieltavat postiennakon myos tur-
valliseksi maksutavaksi. Postiennakko ei kuitenkaan sovellu pienten ostosten tekemi-
seen, silla talléin postiennakkomaksusta muodostuu asiakkaalle suhteellisen suuri osa

verrattuna tuotteen hintaan. (Paavilainen 1999, 97-99.)

PayPal -maksupalvelu on vaihtoehto erityisesti yrityksille, jotka harjoittavat ulko-
maankauppaa. Palvelu ei vaadi erillistd verkkomaksusopimusta jokaisen pankin
kanssa, vaan asiakas voi maksaa ostoksensa milld tahansa pankki- ja/tai luottokortil-
la. Yksityiskayttajille palvelu on ilmainen, mutta yrityskayttajalta palveluntarjoaja
veloittaa pienen osuuden varsinaisesta maksutapahtumasta. Palvelun kayttédnotto on
helppoa ja erityisesti pienille yrityksille soveltuva, silla eri pankkien verkkomaksu-

painikkeista syntyvia hankintakuluja ei silloin synny. (Kent & Calishain 2002, 68.)
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3.2 Verkkokaupoissa vastuut ja velvollisuudet tuotteiden toimittamisessa

Verkkokauppiaan kannalta merkittdva kuluttajansuoja on kuluttajan mahdollisuus
tutkia tilattua tuotetta kotonaan, ja paattaa vasta sen jalkeen, haluaako hén pitéa tuot-
teen. TA4mé& suoja on maaréatty siitd syysté, ettd kuluttajalla ei ole mahdollisuutta tut-
Kia tuotetta ennen kaupantekoa. Taten verkkokaupan toiminta voidaan rinnastaa pu-
helinkauppaan. Samoin verkkokauppaan sovelletaan samoja saant6ja kuin muuhun-
kin kuluttajakauppaan. Tama tarkoittaa sitd, ettd myyja on velvollinen korjaamaan,
vaihtamaan tai hyvittdméan virheellisen tuotteen. (Kuluttajaliiton www-sivut 2010.)
Kuluttajakaupankdynnissé tuotteen postitse tai muuten lahettdmalld toimittaminen
katsotaan etdmyynniksi. Tassa tapauksessa yrittdjaa siis sitoo etdmyynnin kuluttajan-
suojalaki, ja yrittaja joutuu talloin toimimaan sen ehdoilla. Verkkokauppayrittaja on
nain vastuussa tuotetietojen ja markkinaviestin paikkansapitavyydestd, mutta kulutta-
jalla on joka tapauksessa oikeus palauttaa tuote 14 paivan sisélla. Kuluttaja voi ilman
erillista ilmoitusta palauttaa tuotteen, ja yrittdjan on korvattava tuotteen hinta seka
kuluttajalle aiheutuneet palautuskulut taysimééaraisind. Talloin yrittajan tulee palaut-
taa rahat viivytyksetta viimeistaan kuitenkin 30 paivan sisalla palautuksesta. Mikéli
tuotteen arvo on merkittavasti heikentynyt, tai tuote on jopa tuhoutunut ilman kulut-
tajan syyta tapahtuneeseen, niin yritt4ja ei voi velvoittaa kuluttajaa korvaamaan tuo-
tetta, vaan kuluttajalla on edelleen palautusoikeus. Tama tarkoittaa sitd, etta yrittaja
on vastuussa kadonneista toimituksista. Kuluttaja voi kuitenkin menettéé palautusoi-
keutensa joissakin tapauksissa. Mikali sinet6ity tuote on avattu, esimerkiksi aani- tai
kuvatallenne tai tietokoneohjelma, niin palautusoikeus menetetdan. Samoin palautus-
oikeus menetetdan, jos tuote on nopeasti pilaantuva, tai tuotteeseen on tehty huomat-
tava maara muutoksia kuluttajan pyynnosté, eiké tuotetta voida endd myyda eteen-
pain. Kuluttaja voi myos joissakin tapauksissa vaatia vahingonkorvauksia elinkeino-
harjoittajalta, mikéli kuluttajalle syntynyt vahinko on tapahtunut elinkeinoharjoitta-

jan huolimattomuudesta. (Kuluttajansuojalaki, 5. luvun 108, 6. luvun 48, 15-188.)

Verkkokauppiaan on myds hyva tiedostaa, ettd jos kaupan osapuolena on alaikéinen,
niin kauppa ei ole sitova. Alaikédinen voi tehdd vain merkitykseltdén vahaisia ja ta-
vanomaisia kauppoja. Verkkokaupan tilausprosessissa voidaan siksi pyytaa rastitta-
maan “tilauslaatikko”, jolla asiakas vahvistaa olevansa taysi-ikdinen. Jos asiakas on

alaik&inen, niin hanen tulee ilmoittaa holhoojansa yhteystiedot, jolloin kauppias voi
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tarkistaa holhoojan suostumuksen kauppaan. Tallgin tilauksen lahettdminen ilman
suostumuksen tarkistamista on kauppiaan omalla vastuulla. (Koskinen 2004, 102.)
Verkkokauppaan kohdistuu siis paljon erilaisia velvoitteita, joten on hyva miettia heti
toiminnan alussa toimitusehdot kuntoon, joilla voidaan estadéd verkkokauppiaan toi-
minnan hyvaksikéyttd. Toimitusehdot voivat olla useiden erilaisten yksittaisten ehto-
jen kokonaisuus, johon voidaan yhdistdd kéyttéehdot ja palautusehdot. (Vehmas
2008, 132-133.) Seuraavaksi luetellaan joitakin verkkokaupoissa yleisesti k&ytossa
olevia toimitusehtoja:
e Verkkokauppa omistaa kaikki oikeudet sen siséltoon.
o Verkkokauppa pidattadd oikeuden muuttaa sen sisaltod ilman erillista ilmoitus-
ta.
e Verkkokaupalla on oikeus muuttaa siséltda (esimerkiksi hintoja) ilmoittamat-
ta ja toimitusehtoja vain ilmoituksella.
e Asiakas on vastuussa verkkokauppaan luomista tunnuksistaan ja naiden véa-
rinkaytoksistd. Verkkokauppias voi ilman erillistd syyta evata niiden kayton.
e Asiakastietojen kayttd suoramarkkinointitarkoituksiin on sallittua, jollei asia-
kas ole sitd erikseen Kieltanyt.
e Verkkokauppias voi muuttaa tilauksen maksutapaa jalkimaksusta postiennak-
kotoimitukseksi tai muuksi ennakkomaksutavaksi ilman syyta.
e Verkkokauppias voi kieltdytyé toimittamasta tilausta.
e K-18 tuotteiden tilaaminen on alaikaiselta tilaajalta kiellettya.
e Asiakas on vastuussa aiheuttamastaan vahingosta.
e Verkkokauppias ei ole vastuussa poikkeuksista toimituksissa.
e Palautusoikeus koskee vain avaamattomia tuotepakkauksia. (Vehmas 2008,
132-133.)

”Myydéaén sellaisena kuin se on” -ehto on myos yleisesti kdytetty verkkokaupoissa
toimitusehtona, joka poistaa virheen mahdollisuuden tuotteessa. Tuotteessa katsotaan
kuitenkin olevan virhe, mikéli tuote ei vastaa myyjan ilmoittamia ominaisuuksia tai
sellaisia tekijoita, joiden voidaan katsoa vaikuttaneen kauppaan, tai jos tuote on huo-
nommassa kunnossa kuin sen hinnasta voitaisiin paatella. Paasdanténa kuitenkin on,
ettd verkkokauppayrittdja ei saa asettaa sellaisia sopimusehtoja, jotka ovat kuluttajal-
le kohtuuttomia. Sopimusehtoja valvoo kuluttaja-asiamies, joka voi tarpeen mukaan

Kieltdd yrittdjad jatkamasta kohtuuttomien sopimusehtojen kayttamistd. Mikali nain



40

ei kuitenkaan tapahdu, niin kuluttaja-asiamies voi maarata yrittajalle uhkasakon.
(Kuluttajansuojalaki, 3. luvun 1-4§, 5. luvun 148) Hyvan palvelukokemuksen var-
mistamiseksi olisi kauppiaan kannalta suotavaa, ettd verkkokauppa nayttéisi ja tun-
tuisi asiakkaasta turvalliselta. Tata turvallisuuden tunnetta voidaan lisaté selvittamal-
14 asiakkaalle kaikki ostamisen Kriittiset toimenpiteet ja ehdot. On siis hyvé ilmoittaa
etukateen asioita, jotka koskevat tilausta, maksamista, toimitusta ja tuotteelle mah-
dollisesti myOnnettya tuotetakuuta. N&mé& on hyva selvittdd asiakkaalle selkedsti

erikseen ennen asiakkaan tilausta. (Vilkasin www-sivut 2008.)

3.3 Toimitustavat ja niiden kulut verkkokaupassa

Seuraavaksi tarkastellaan sitd4, minka hintaisia ovat verkkokaupan tarvitsemat kulje-
tuspalvelut. Tarkastelussa ovat Itella Oyj ja Matkahuolto Oy, joiden palvelut ovat
padasiallisessa kéaytdssa verkkokauppiaiden keskuudessa, kun puhutaan kuluttaja-
kaupasta. Itella Oyj eli posti tarjoaa verkkokaupalle sen eri tarpeisiin soveltuvia toi-
mitusvaihtoehtoja. Itella Oyj:n palvelu voi parhaimmillaan hakea valmiiksi pake-
toidut tuotteet verkkokauppayrityksen maardédmasté paikasta, esimerkiksi varastolta,
ja toimittaa paketit edelleen asiakkaille. Itella Oyj jakaa postitettavat tuotteet kahteen
kategoriaan, eli Kirjeisiin ja paketteihin. Verkkokauppiaan pitaa pyrkia pitdméan pos-
titettavien tuotteiden postikulut mahdollisimman pienind, joten postitusvaihtoehto

pitéisi aina valita tuotteen koon ja painon mukaan. (Itellan www-sivut 2011.)

Tuotteiden postittaminen verkkokaupassa Kirjeend soveltuu tuotteille, jotka ovat alle
30 mm:n paksuisia ja painavat alle 2 kg. Kirjeena postittamisen etuna on nopea toi-
mitusaika, tavallisesti yksi arkipdiva, ja Kirje toimitetaan suoraan asiakkaan postilaa-
tikkoon. Tamé etu kuitenkin menetetdan, jos kirje ei mahdu asiakkaan postiluukusta.
Alle 30 mm:n paksuiset Kkirjeet mahtuvat asiakkaan postiluukusta poikkeuksetta,
mutta maksikirjeend toimitettavat, eli yli 30 mm:n paksuiset Kkirjetoimitukset asiak-
kaat joutuvat itse noutamaan postikonttorista. Kirjetoimitusten heikkoutena on se,
etta Kirjetta ei pystyta jaljittdmaan. Pakettitoimitusta suositellaan kookkaampien tuot-
teiden toimittamiseen. Koko tuo tuotteeseen yleensd myos rahallista arvoa, joten on
tarkeda, ettd paketti pystytdan jaljittamaan. Toisin kuin Kirjeitd, niin pakettien kulkua
voidaan seurata. Verkkokauppias voi toimittaa seurantakoodin asiakkaalle, jolloin

asiakkaan on mahdollista seurata tulevan paketin kulkua, ja asiakas pystyy nouta-
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maan paketin péivaa aikaisemmin, eli ennen paketin saapumisilmoituksen saapumis-

ta omaan postitusosoitteeseensa, seurantakoodin avulla. (Itellan www-sivut 2011.)

Itella Oyj suosittelee kirjel&dhetysten kohdalla, kun verkkokaupalle valitaan maksuta-
paa, ettd otettaisiin etuk&teen huomioon yrityksen postittamien kirjeiden méaara.
Verkkokaupan postitustarpeen mukaan Itella Oyj tarjoaa kuutta erilaista maksuvaih-
toehtoa kirjeille. Postimerkki on hyvé vaihtoehto postimaksujen maksamiseen silloin,
kun postitettavia tuotteita on vain muutamia péivassa, tai postitettava maaré vaihtelee
paivittdin. Postimerkin arvo pysyy samana ja sitd voidaan kayttdd osamaksuna mui-
hin postituksiin, tai silld voidaan maksaa isompia postituksia kokonaan. Verkkokau-
pan postituksissa postimerkki soveltuu hyvin, jos verkkokauppa harjoittaa satunnai-
sesti fyysisten tuotteiden postitusta, ja valtaosa myynnista koostuu digitaalisten tuot-
teiden myynnisté. Itella Oyj tarjoaa myds mahdollisuutta, ettd asiakas tuo Itella Oyj:n
toimipisteelle kirjeet ja paketit, jonka jalkeen Itella Oyj:n tyontekijat hoitavat maksua
vastaan postituksen. Tuotteet ovat paasaantdisesti perilla vastaanottajilla kahden ar-
Kipéivan kuluessa. Maksuvaihtoehdon hinnoista on mééritetty, ettd sopimuksen teh-
tya verkkokauppiaan on maksettava 45 € kertasumma. Lisdksi palvelulla on kuukau-
simaksu 15 € ja palvelumaksua 10 %:a postimaksujen loppusummasta. Kirjeissé pos-
timaksua maarittéda lahetyserdn koko (€/kpl) sekd paino (€/kg). Paketit hinnoitellaan
painon (€/kg) mukaan. Ajantasainen Itella Oyj:n yrityshinnasto on asiakkaiden néh-
tavilla. Helposti-kuori on Itella Oyj:n edullinen 1,00 € hintainen 2. luokan kirjekuori,
jonka postimaksu on Suomen alueella maksettu. Kirjeen voi jattada suoraan postilaa-
tikkoon, kunhan kirjeen maksimipaksuus ei ole yli 30 mm ja paino on alle 500 g.
Kirjeitd voi ostaa 20 kappaleen erissa Itellan Oyj:n toimipisteistd, mutta myds suu-
rempia erid on mahdollista hankkia. Itella Oyj suosittelee Helposti-kirjekuoria yri-
tyksille, joiden péivittainen postitustarve on noin 10 kirjettd. Kuoret soveltuvat ko-
konsa puolesta DVD-elokuvien tai vastaavaa kokoluokkaa olevien tuotteiden posti-
tukseen. Huonona puolena Helposti-kuorissa on niiden tavallista 1. luokan Kirjetta

hitaampi toimitus. (Itellan www-sivut 2011.)

Postimaksukone on taysin elektroninen postimaksukonejarjestelmaan kuuluva help-
pokéyttdinen ja kustannustehokas tapa hoitaa yrityksen pienet kuin suuretkin posti-
tustarpeet. Itella Oyj suosittelee postimaksukonetta verkkokaupalle, jonka postitus-

tarve on keskimaarin vahintadan seitsemén lahetysté péivassa. Kone toimii silla peri-



42

aatteella, etta verkkoasiakas lataa laitteeseen ennakkomaksun, jolla h&n voi sitten
maksaa laitteen tuottamia leimoja joko suoraan Kirjeisiin tai isompien lahetysten
kohdalla erilliseen tarraan. T&lla hetkell& koneiden myynnista ja vuokrauksesta vas-
taavat Itella Oyj:n valtuuttamat postimaksukoneiden maahantuojat. Koneen kayton
etuna on Itella Oyj:n edulliset postimaksukoneille hinnoittelemat hinnat sek& mah-
dollisen tuoteseurantajérjestelmén hankkijoille annettava 2 %:n kayttohyvitys. Toi-
saalta aina ennen hankintaa tulee ottaa huomioon laitteen hankinta- ja kayttokustan-

nukset sekd huoltokulut. (Itellan www-sivut 2011.)

Samoin kuin Helposti-kuoret, niin myds postikuoret on tarkoitettu organisaatioille,
joilla on useita toimipisteitd eri paikoissa. Postikuoret soveltuvat verkkokaupoille,
joiden pdivittdinen postitustarve vaihtelee paljon. Kuorissa on postimaksu maksettu-
na kaikkialle ympéari maailman joko Priority- tai Economy -luokan kirjemaksulla.
Kuoriin on valmiiksi painettu lahettdjan tiedot ja ndaihin on myds mahdollisuus saada
esimerkiksi yrityksen logo. Tuotteiden minimitilausmé&aré on kirjeen koosta riippuen
500 tai 1000 kappaletta, ja ndmé tilataan suoraan kuorivalmistajalta. Kuoret voivat

olla sek& kovikekuoria ettd pehmo- ja tuplapusseja. (Itellan www-sivut 2011.)

Kirjeiden postittamisessa kannattaa tarkastella myos Itella Oyj:n maksikirjeiden hin-
nastoa. Itella Oyj hinnoittelee Kkirjeen maksikirjeend, kun yksi seuraavista Kirjeen,
250 mm x 400 mm x 30 mm, mitoista ylittyy. Kun Kirjeen maksimipaksuus on 30
mm, niin tdma tarkoittaa sitd, etta tavallisin mittaylitys tulee juuri Kirjeen paksuudes-
ta. Verkkoyrittajan on hyva silloin hankkia maksikirjemitta, jonka avulla héan voi mi-
tata kirjeiden paksuutta ja tarkentaa nain perittavia postikuluja. (Itellan www-sivut
2011.) Taulukosta (Taulukko 2) voidaan nahda, ettd maksikirjepalvelulla on mahdol-

lista toimittaa jopa kahden kilon painoisia Kirjeita.

Taulukko 2. Maksikirjepalvelun hinnasto

M?Dks.'k' rjepalvelu 1. Ik (hinnat verottomia) 2. Ik (hinnat verottomia)
aino max./g
250 4,00 € 3,00 €
500 6,40 € 4,30 €
1000 8,90 € 6,80 €
2000 13,40 € 10,90 €

(Itellan www-sivut 2011.)
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Itella Oyj:n Pakettipalvelu on tarkoitettu suurimpien tuotteiden toimittamiseen joko
suoraan asiakkaan kotiosoitteeseen tai noudettavaksi asiakkaan lahimmasta posti-
konttorista. Pakettipalvelu eroaa kirjeistd ja maksikirjeista siten, ettd pakettilahetyk-
sid on mahdollista seurata seurantajarjestelman avulla internetistd. Tama mahdollis-
taa my0s sen, ettd verkkokauppa-asiakas voi halutessaan noutaa paketin parhaimmil-
laan jo seuraavana arkipdivand seurantakoodia vastaan. Pakettipalvelu mahdollistaa
jopa 30 kilon painoisten pakettien toimittamisen. (Itellan www-sivut 2011.) Hinnat

madréaytyvat alla olevan taulukon (Taulukko 3) mukaisesti.

Taulukko 3. Pakettipalvelun hinnasto

Pakettipalvelu paino | Postipaketti (yli 15 kg pa- ] .
max./kg ketit sis. alv) Ovelle-paketti (sis. alv)

2 7,20 € 14,05 €

5 8,50 € 14,90 €

10 9,75 € 15,90 €

15 12,95 € 16,85 €

30 18,00 € 20,80 €

(Itellan www-sivut 2011.)

Itella Oyj tarjoaa yritysasiakkailleen ilmaista Prinetti -palvelua, jonka avulla verkko-
kauppayrittdja voi suoraan tulostaa pakettiosoitekortit paketteihinsa. Verkkokauppi-
aan on kuitenkin solmittava Itella Oyj:n kanssa sopimus kuljetuspalveluista. Prinetti
-palvelua voi kayttéa internetin kautta kirjauduttavana jarjestelmand tai asennettava-
na sovelluksena. Jarjestelman etuna tavallisiin k&sinkirjoitettaviin pakettiosoitekort-
teihin on se, etta jarjestelma voidaan liittda yleisimpiin suomalaisiin verkkokauppa-
ratkaisuihin. Tama mahdollistaa pakettiosoitekorttien tulostamisen suoraan verkko-
kaupasta, jolloin mahdollisuudet virheisiin toimitusprosessin aikana vahenevét. Sa-
malla verkkokauppias séastéa aikaa ja pystyy toimittamaan verkkoasiakkaalle nope-

asti ja helposti paketin seurantakoodin. (Itellan www-sivut 2011.)

Matkahuolto Oy:n palveluja voidaan suositella verkkokauppayrityksille, joiden tuo-
tevalikoimaan kuuluu suurehkoja tuotteita, kuten polkupyoria tai huonekaluja. Etuna
Itella Oyj:n toiminnassa verkkoasiakkaan nakdkulmasta on, etta asiakas voi itse paat-
taa ostoksensa toimituspaikan. Matkahuolto Oy:n palveluverkostoon kuuluu n. 1200

toimipistettd, siséltden yrityksen varsinaisten toimipisteiden lisdksi myos Siwan, Va-
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lintatalon ja Euromarketien myymalat. Nam& yhdessé mahdollistavat verkkoasiak-
kaalle joustavat toimitustavat, jolloin asiakas voi halutessaan muuttaa tuotteen toimi-
tuspaikkaa, vaikka alkuperéinen toimitusosoite olisi mika tahansa. Itella Oyj:n palve-
lut eivét tarjoa téllaista joustavuutta asiakkailleen. Joillakin maantieteellisilla alueilla
Matkahuolto Oy:n toimitusajat voivat olla Itella Oyj:n toimitusaikoja paremmat yh-
distettyna tietoon, ettd n. 60 %:a Matkahuolto Oy:n noutopisteistd on avoinna seitse-
man péivaa viikossa, jolloin tuotteen noutaminen on mahdollista my6s viikonloppu-
na. Yrityksille Matkahuolto Oy tarjoaa samankaltaisia palveluja kuin Itella Oyj, mut-
ta erona on kuitenkin se, ettd Matkahuolto Oy méarittelee lahetyksille kiintedt hinnat,
kun taas Itella Oyj:n lahetysten hinnoitteluun vaikuttaa tuotteen paino, koko, toimi-
tuspaikka ja erakoko. Matkahuolto Oy tarjoaa Itella Oyj:n tapaan myods toimitusseu-
rantaa, jolloin paketin kulkua voidaan seurata seurantajarjestelmén avulla internetista
kasin. (Lindén 2009, 123.)

Puhtaasti digitaalisia tuotteita myyvien yritysten toimituskustannukset muodostuvat
kaytanndssa nopeasti alenevista tiedonsiirtomaksuista, jotka vaihtelevat hyvin paljon
palveluntarjoajien vélill4. Varastointikulujakaan ei voida silloin sanottavasti olevan,
silld verkkokaupan tuotteet ovat lahinna digitaalisia merkint6ja. Verrattuna verkko-
kauppaan, jonka tuotteet ovat fyysisesti olemassa, niin tdysin digitaalinen verkko-
kauppatoiminta on yritykselle erittdin edullista. (Anderson & Pietildinen 2007, 106.)
Suomalainen kuluttaja saattaa kuluttaa huomattavan paljon aikaa tuotteen noutami-
seen, vain saastdakseen muutaman euron postikuluissa. Niinpéd pelkastaan verkko-
kauppaan erikoistunut, ilman myymalda toimiva verkkokauppayritys on usein huo-
nommassa asemassa, silla verkkokauppayritys ei valttamattd pysty tarjoamaan pake-
tin noutoa suoraan varastolta tai vastaavasta paikasta. (Vehmas 2004, 137.) Verkko-
kauppayritys voi myos kéyttad markkinoinnissaan tuotteiden postimaksuttomuutta
markkinointikeinona. Hinnan asettamisessa on kuitenkin aina otettava huomioon
kaikki tuotteen hankintaan ja myymiseen siséltyvat kulut, myos postikulut. VVerkko-
kauppiaan tulee siis tietda etukateen kaikki ndmé, jotta han pystyy hinnoittelemaan
tuotteensa oikein. Kaikki pakkaustarvikkeet on myos silloin siséallytettdva tuotteiden
hintoihin. (Lindén 2009, 99.)

On myo6s olemassa erdédnlaisia kolmannen osapuolen varastoja” hyodyntédvid toimi-

tusmalleja. Naissé hyddynnetd&dn kumppanin, eli toimittajan, valmistajan tai maahan-
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tuojan varastoa. N&in verkkokauppiaalla ei teoriassa tarvitse olla omaa varastoa ol-
lenkaan. Asiakkaan tilatessa tuotteen verkkokaupasta verkkokauppias lahett& tilauk-
sen eteenpain kumppanilleen, joka puolestaan toimittaa tuotteen verkkoasiakkaalle.
Asiakas maksaa tuotteen verkkokauppiaalle, joka puolestaan maksaa kumppanilleen
osuuden. Malli soveltuu aloittaville verkkokauppiaille, jotka myyvét tai ovat aikeissa
laajentaa tuotevalikoimansa suuriin erikoistuotteisiin, joilla on pitk& toimitusaika.
Huonona puolena on se, ettd verkkokauppias joutuu sopeutumaan kumppanin tuote-
valikoimaan ja kumppanin varastosaldoa on jatkuvasti seurattava, jotta voidaan tie-
ta4a, mitd tuotteita omille verkkoasiakkailleen voidaan myyda. Mikali kumppani on
yritys, tai muu taho, joka ei itse vield hyodynné verkkokauppaa, niin riskiné voi olla
myo0s se, ettd kumppani irtautuu yhteystyostd ja alkaa itse harjoittaa omaa verkko-
kauppaa huomattuaan sen kannattavuuden. (Lindén 2009, 173-174.)

Internetid voidaan hyodynt&dé globaaleilla markkinoilla, ja siksi yritykselle saattaa
olla kannattavaa laajentaa liiketoimintaansa myos ulkomaille. VVerkkokauppa ei ylei-
sesti ottaen vaadi mitd&n suurempia sijoituksia ulkomaankaupassa, mutta joitakin
tekijoita tulee huomioida silloin koskien oman verkkokaupan toimivuutta ja tilaus-
prosessia. Ensimmadisena tekijand on oman verkkokaupan toimivuus. Ei voida olet-
taa, ettd ulkomaiset asiakkaat ymmartavat verkkokaupan alkuperéistd kieltd, joten
ulkomaisille asiakkaille tulee tarjota mahdollisuutta k&&ntaa verkkokaupan kieli kan-
sainvaliselle kielelle tai hanen omalle didinkielelleen. Yleisesti tassa riittda englan-
ninkielen mahdollisuus. Samoin tulee huomioida my6s valuutta. (Kirahvin www-
sivut 2010.) Kuitenkin ulkomaisen asiakkaan kannalta ratkaisevaa on asiakkaan
mahdollisuus maksaa tuote seka perittavat postikulut. Maksaminen voidaan toteuttaa
silloin katevasti mahdollistamalla luottokortilla maksaminen, tai hydédyntamalla kan-
sainvalisia maksupalveluita kuten PayPal -palvelua. Postikulut tulee pyrkia pitdméaén
mahdollisimman pienind, jolloin verkkokaupasta muodostuu ulkomaisen asiakkaan
mahdollinen ostopaikka, kun verrataan sitd ulkomaisen asiakkaan omassa maassa
toimiviin verkkokauppoihin. Kaytanndssahén postikulujen maarittaminen jaa verk-
kokauppiaan omille harteille, mutta Itella Oyj on tehnyt postikulujen laskemisen hel-
pommaksi asiakkailleen lajittelemalla ulkomaan postikulut erilaisiin maksuvyohyk-
keisiin. Ulkomaille myyminen on verkkokauppiaan kannalta merkittavaa ja vaivaton-
ta varsinkin, jos verkkokaupassa myydaan virtuaalisia tuotteita tai tuotteita, jotka

voidaan toimittaa vaivattomasti. (Flashwellin www-sivut 2010.)
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4 TOIMINTASUUNNITELMAALOITTAVALLE VERKKOKAUPALLE

Tarkoituksena on laatia toimintasuunnitelma Gamebreak Tmi -nimisend toimintaansa
aloittavalle yritykselle, jonka yritysmuotona on siis toiminimi ja kotipaikkana Pori.
Yrityksen toimialana on pelien ja lautapelien vahittdiskauppa. Yritys tarjoaa tulevai-
suudessa Porissa sijaitsevan myymalansé seka verkkokauppansa kautta asiakkailleen
sekd uusia ettd vanhoja videopelikonsoleita, pelejé ja laitteita. Muita myytévia tuot-
teita ovat lauta- ja korttipelit. Yritys tulee my0s ostamaan asiakkailtaan kaytettyja
peleja seka tapauskohtaisesti myos laitteita. Peliturnauksia on myos tarkoitus jarjes-
t44 Porin seudulla. Yrityksen kohderyhména ovat Iahinna nuoret mies- ja naisasiak-
kaat. Taméan yrityksen toimintasuunnitelmassa keskitystddn Gamebreak Tmi:en

verkkokaupan suunnitteluun.

4.1 Aloittavan yrityksen toiminta ja verkkokauppa

Gamebreak Tmi myy siis péédasiassa uusia ja kaytettyja pelikonsoleita seké peleja.
Peleja pyritddn hankkimaan ostamalla niitd kuluttajilta kaytettyind, samoin pelikon-
soleita voidaan hankkia kéytettyind, mutta padasiallisesti yritys tulee myyméaéan maa-
hantuojalta hankittuja uusia pelikonsoleita. Kéaytettyjen pelikonsoleiden hankita tulee
kyseeseen siind tapauksessa, ettd jonkun konsolin valmistaminen on lopetettu. Peleja
voidaan hankkia kuluttajilta useita kanavia myoten, padasiallisesti kuitenkin yrityk-
sen oman myymalan kautta, mutta myds verkkohuutokauppojen kautta. Kaytettyja
peleja voidaan siten hankkia kaytannossa kuluttajilta ympari Eurooppaa, silla kaikki
euroalueelle tarkoitetut pelit toimivat suomalaisissa pelikonsoleissa, eika niissa ole
yleensa merkittavia eroja. Sama patee myos kaikkiin konsoleihin, laitteisiin ja tar-
vikkeisiin, jotka eivét ole sidottuja verkkovirtaan, jolloin sahkdtekniset tekijat eivat
tule kayton esteeksi. Uusia pelejakin tullaan myymaan, mutta kuitenkin pyritaan suo-
sittelemaan vastaavaa kéytettyd, jonka myyntihinta on halvempi ostajalle, ja se antaa

my0s huomattavasti paremman katteen toimivalle yritykselle.

Yritys tulee hankkimaan myds tarvikevalmistajien tarvikkeita ja laitteita pelikonso-
leille ulkomailta. Taman tarkoituksena on tarjoa kuluttajalle huomattavasti halvempia

tuotteita, kuin mitd he joutuisivat maksamaan vastaavista merkkituotteista. Kuten
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kaytettyjen pelienkin, niin tarvikevalmistajien tuotteiden kate on huomattavasti pa-
rempi kuin merkkituotteiden. Syyna tdhan on naiden tuotteiden erittain halvat han-
Kintahinnat, joka nékyy valitettavasti myos tuotteiden laadussa. Td&mén vuoksi myyn-
tiin otettavien tuotteiden tulee olla Gamebreak Tmi:en omien laatustandardien mu-
kaiset. Yritys tulee antamaan tuotteille 14 pdaivan toimivuustakuun. Merkkituotteita
tulee my6s olemaan myynnissa ja niissé takuuasiat ovat lahinna valmistajan maaritte-
lemét. Vaikkakin ne ovat huomattavasti kalliimpia ja pienempi katteisia, niin ndiden
tuotteiden menekkid pyritdan edistaméaan, jottei yritykselle muodostuisi halpamyy-
malan mainetta asiakkaiden keskuudessa.

Néiden tuotteiden lisaksi yritys tulee myyméaan myds pienid maaria tietokonepeleja,
joiden menekki on tulevaisuudessa yleisesti ottaen laskussa johtuen pelijulkaisijoiden
haluttomuudesta panostaa tietokonepelien kehittdmiseen. Syyna tdhén on piratismin
hallitsematon kasvu, mutta tilanne voi tulevaisuudessa korjaantua, jolloin tietokone-
pelien valikoiman kasvattamista voidaan tarkastella uudelleen. Tietokoneelle yritys
ei toistaiseksi tarjoa mit4én tarvikkeita tai laitteita, ellei jokin konsolitarvike tai -laite

tarjoa yhteensopivuutta myos tietokoneen kanssa.

Yritys tulee hankkimaan myos joitakin harrastajatason lauta- ja korttipeleja myyntiin,
silla yrityksen myymalan toimialueella ndiden saatavuus on rajoitettua. Néaiden har-
rastajien maara on kuitenkin ilmeinen, joten néille tuotteille olisi selvasti menekkia.
”Harrastajatasolla” tarkoitetaan ndiden kohdalla vaativuusasteeltaan jo niin vaikeata-
soisia peleja, ettd yhden pelin kesto on véhintéan pari tuntia, eiké pelia voida saanto-
jen vaativuuden vuoksi suositella alle 12-vuotiaille. Tavallisesti néita peleja suositel-
laan niiden monimutkaisuuden vuoksi yli 15-vuotiaille. Samoin korttipelien saata-
vuus on vahentynyt lahes olemattomiin Porin alueella, joten néillekin saattaa olla ky-
syntad, erityisesti peruskouluikaisille lapsille tarkoitetuille korttipeleille. My6s har-
rastajatason Korttipeleille sek& valmistajien tukemille turnauksille ja muulle oheis-
toiminnalle saattaa olla kysyntaa tulevaisuudessa, mutta ndiden toteuttamisesta ei ole

vielad varmaa tietoa.

Yrityksen myymalan nuoria, niin mies- kuin naisasiakkaitakin pyritdan houkuttele-
maan sopivalla sisustustyylilla. N&in pyritaan siihen, ettei liikkeestd synny pelkéstaéan

pelaajille tarkoitettua ostospaikkamielikuvaa. Gamebreak Tmi:n verkkokaupassa
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kohderyhmd on sama, mutta sivuista pyritdan tekeméaén niin yleiset, ettd sen sivuilta
pystyy ei-harrastajapelaajakin 10ytdmaan etsimansa. Yrityksen myyméla sek&d verk-
kokauppa tulevat olemaan samanarvoisessa asemassa. Myynnillisesti molempien
myyntikanavien odotetut tulot ensimmaiseltd vuodelta on asetettu samoiksi, mutta
todellisuudessa verkkokauppapuoli luultavasti kasvattaa myyntiddn nopeammin kuin
myymald. Myyméla on myds huomattavasti tarkedmmassa roolissa kaytettyjen pelien
ja muiden tuotteiden ostoissa, vaikkakin verkkohuutokaupoista on yrityksen mahdol-
lista saada myytévaksi kelpaavia tuotteita edullisesti. Seuraavaksi tarkastellaan yri-

tyksen tulevaa tuotevalikoimaa tarkemmin.

Yrityksen paatuoteryhma tulee siis olemaan videopelit. Videopelit voidaan nykyisin
jakaa kahteen ryhmaan eli tietokone- ja konsolipohjaisiin. Tietokonepohjaiset pelit
vaativat tietokoneelta kunkin pelin vaatimat laitetehot. Tietokonepeleisséd péatee
yleensa saanto, ettd mita uudempi peli, sitd paremmat laitetehot se vaatii tietokoneel-
ta. Konsolipohjaisissa peleissa taas laitevaatimukset voi unohtaa, koska tietty peli
toimii ainoastaan sille tarkoitetulla pelikonsolilla. Seuraavana on taulukko (Taulukko
4), jossa on lueteltu Gamebreak Tmi:n tuotevalikoimaan kuuluvat pelikonsolit, joille

yritys tarjoaa tuotteita kautta linjan.

Taulukko 4. Yrityksen tuotevalikoimaan kuuluvat pelikonsolit

Nintendo
3. sukupolvi | Entertainment
System (NES)
Super
4. sukupolvi | Nintendo Mega Drive
' P Entertainment | (MD)
System (SNES)
5 sukupolVi Nintendo 64 PlayStation 1 Sega Saturn (Sa-
RO | (nea) (PS1) turn)
i PlayStation
6. sukupolvi | Dreamcast (DC) | Gamecube (GC) | Xbox (Xbox) 2 (PS2)
7 sukupolvi Xbox 360 Nintendo Wii PlayStation 3
TR | ox360) (wii) Sy

(Young 2010.)
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Yrityksen tuotevalikoimiin videopelien kohdalla kuuluu siis kaikki taulukossa luetel-
lut pelikonsolit seka naiden pelit, tarvikkeet ja laitteet. Ainoastaan 7. sukupolven
konsoleille konsolivalmistaja itse tuottaa laitteita ja tarvikkeita. Poikkeuksena on
PlayStation 2, jolle konsolin valmistaja valmistaa laitteita ja tarvikkeita. Muille kon-
soleille laitteiden ja tarvikkeiden tuotanto on tdysin tarvikevalmistajien harteilla.
Né&issd katteet ovat huomattavasti parempia, kuin mité itse konsolivalmistajien val-
mistamien laitteiden ja tarvikkeiden kohdalla on. Tavallisesti konsolivalmistaja lo-
pettaa edellisen sukupolven konsolin tukemisen, kun uusi konsoli julkaistaan tai ai-
nakin hyvin pian tasta ajankohdasta. Konsolivalmistajat ajavat tdssa usein omaa etu-
aan pitkalla aikavalilla, silla pelistudiot tavallisesti tukevat sellaista konsolivalmista-
jaa, jonka konsolille on helpointa tuottaa peleja, ja jonka olemassa oleva laitekanta
on suuri. Gamebreak Tmi:n konsolipelien tuotevalikoimaa voidaan pitad siten hyvin-
kin laajana. Nykypelien todella pieni koko ei vaadi yritykselta suuria tiloja, jolloin

séilytys ja varastointi eivat tule olemaan ongelmana.

Kuluttajat eivét ole yleensé valmiita hylkddmaan kallista pelikonsoliaan edes silloin,
kun valmistaja tuo uuden mallin myyntiin, vaan menekki jatkuu naiden kohdalla
joissain tapauksissa todella pitkddan merkittdvand. Tuotteita tulee kuitenkin olla
myymaléssa tarjolla, silla erilaisten pelien suuresta maarasté johtuen ei koskaan tie-
da, mita pelia asiakas milloinkin kaipaa. Verkkokauppojen tulisikin pyrki& samanlai-
seen ajatusmaailmaan, eikd vain pyrkid tarjoamaan valtavirtatuotteita valtavirta-
asiakkailleen. Perustettavan yrityksen tapa toimia on erottautua myymissaén tuotteis-
sa, eli tarjota useita erilaisia tuotteita samaan aikaan ja varmistaa, ettd ndita tuotteita
on aina pieni maara tarjolla suoraan varastosta. Olipa tarvike tai peli sitten kuinka
vanhalle konsolille tahansa, niin yritys pyrkisi hankkimaan naité tuotteita myytaviksi.
Tavallisesti tuotteita voidaan tilata suoraan valmistajalta, jolloin suurienkin mééarien
hankkiminen on silloin helppoa, mutta joidenkin vanhempien pelikonsoleiden, tar-
vikkeiden ja pelien kohdalla hankkiminen uutena tehtaalta, tai valmistajalta on jopa
mahdotonta. Gamebreak Tmi pyrkii yrityksena kuitenkin myds hyédyntaméan pie-
nuutensa ja joustamaan asiakkaittensa hyvaksi hankkimalla pienia erid, jopa yksittai-
Sid tuotteita, ostamalla niitd suoraan kuluttajilta kaytettyind. Pienuutensa vuoksi yri-
tyksen voi olla vaikeaa hankkia uusina joitakin tuotteita, silla tuotteiden tehdasti-
lausmaarat ovat usein hyvin suuria verrattuna Gamebreak Tmi:n kapasiteettiin ostaa

ja myyd& nditd tuotteita. Ratkaisuna tdhan voidaan pitda joidenkin uusien tuotteiden
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hankkimista ulkomaisista verkkokaupoista, joista hankittujen tuotteiden ostohinta
postikulujen ja verojen jalkeenkin on kannattavaa. Tallaisia tarvikevalmistajien tuot-

teita ovat mm. konsolitarvikkeet ja laitteet.

Yrityksen tuotevalikoimiin tullaan ottamaan luonnollisesti tietokonepelejd seka peli-
aikakortteja, mutta vain ns. varmoja hittituotteita, jolloin maahantuojien suuret mi-
nimitilauserat eivét jaisi yrityksen tappioksi. Peliaikakortit on tarkoitettu tietokonepe-
leille, joissa asiakas maksaa peliajastaan, eika varsinaisesta pelisté. (Shattered Chrys-
talin www-sivut 2011.) Tietokonepelaamiseen tarkoitettuja laitteita ja tarvikkeita
Gamebreak Tmi ei tarjoa vaan keskittyy konsolipelaamiseen, johon pelaaminen on
kaytdnnossa tulevaisuudessa siirtymassd, johtuen julkaisijoiden suuresta painostuk-
sesta. Useat julkaisijat ovat myos siirtdneet pelimyyntiddn osittain tai kokonaan
verkkomarkkinoille, jolloin pelin fyysisen kopion saa ladattua vain julkaisijan tai val-
tuutetun jalleenmyyjan verkkokaupasta. Talloin mukana tulee yleensd ohjelmisto,
joka valvoo pelaamista, ja ndin pelin levidmista laittomaan kayttoén voidaan hidas-
taa. (Leggatt 2011.)

Gamebreak Tmi hankkii myos valikoimiinsa kaikkia suomalaisia harrastajatason lau-
tapeleja. Tarkeimmét harrastajatason lautapelivalmistajat Suomessa ovat Lautape-
lit.fi, Competo ja Tuonela Productions. Lautapelien valmistamiseen tarvitaan kéytan-
ndssa muutaman henkilén vuoden tyopanos, joten satunnaisia lautapelivalmistajia
ilmestyy myos ajoittain. (Lautapelit.fi:n www-sivut 2011.) Padsaantdisesti pelit pitadé
kuitenkin hankkia ulkomailta yksittaisilta julkaisijoilta, sill& varsinaista keskittynytta
maahantuojaa lautapeleilld ei ole. Julkaisijat saattavat olla yksityisia henkil6ité, jotka
ovat esimerkiksi vapaa-aikanaan suunnitelleet pelin. Tallaisissa tapauksissa pelien
saaminen myyntiin saattaa olla helppoa, mutta myynnin kannalta se on vaikea tilan-
ne. Lautapelien hankkiminen myyntiin voi kuitenkin osoittautua Gamebreak Tmi:lle
lilan hankalaksi, silla varsinkin suuremmat julkaisijat vaativat myos suuria tilauksia.
Yritys voi kuitenkin tassakin tilanteessa erikoistua vaikeammin saataviin erikoisiin
harrastajapeleihin, joiden menekki on pientd, mutta niin ovat myos tilattavat maarat.
Lisaksi peleja voitaisiin mainostaa verkkokaupassa tekemaélla yhteysty6ta internetissa
toimivien erilaisten lautapeliblogien ja arvostelijoiden kanssa. Néin pienelle huomi-
olle jadneet, mutta hyvéat pelit voidaan saada menestymaan yrityksen tuotevalikoi-

massa. Yritys ei tule harjoittamaan lautapelien kohdalla minkaanlaista kaytettyjen
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pelien kauppaa, silla se ei lautapelien kohdalla ole yritykselle tarpeeksi kannattavaa
eikd kaytettyjen lautapelien kysyntdd Suomessa juurikaan ole. Lautapeleja voidaan
my0s kaupata yrityksen verkkokaupasta, mutta ndiden kohdalla postikulut tulevat
olemaan huomattavasti suurempia kuin esimerkiksi tavanomaisten videopelien koh-
dalla, jotka saadaan usein postitettua halvimmalla mahdollisella kirjepostituksella.
Talloin jouduttaisiin osa postikuluista vahentdmaan tuotteesta saatavasta myyntikat-
teesta, silld lautapelien osalta verkkokaupankéynnissd on kova kilpailu varsinkin
toimituskustannuksien osalta. Samalla pyrittaisiin ndiden tuotteiden kohdalla verk-
kokaupassa tarjoamaan asiakkaalle mahdollisuutta liittdd muitakin tuotteita tilauk-

seensa.

Gamebreak Tmi tulee ottamaan kerdilykorttipeleistd myyntiin suosituimpia korttipe-
leja sek& luonnollisesti testaisi uusia markkinoille pyrkivid korttipelisarjoja. Keréily-
korttipelit ovat padasiassa nuoremmalle pelaajaryhmélle tarkoitettuja, mutta poik-
keuksiakin 16ytyy kuten Magic: The Gathering. Kerdilykorttipelien menekki on Porin
lahialueilla suhteellisen varmaa, silla pelaajia kylla on, mutta myyntipaikkoja ei tois-
taiseksi Porista tai sen lahialueilta 10ydy. Tasta syysta varsinkin kerailykorttipelien
osalta kysyntaa olisi Porin alueella varmasti. Magic: The Gathering -korttipelisarjan
lisdksi yritys hankkisi myyntiin nuoria kiinnostavia sarjoja, kuten Pokémon Trading
Card Game ja Yu-Gi-Oh!, jotka ovat Magic: The Gathering:n tapaan sailyttaneet
suosionsa jo useita vuosia. (BoardGameGeekin www-sivut 2011.) Lisdksi myyntiin
otettaisiin uusia tulokkaita kuten World of Warcraft: The Trading Card Game, joka
perustuu 11,5 miljoonaa pelaajaa maailmanlaajuisesti kerédnneeseen internet-
roolipeliin. (Blizzardin www-sivut 2008.) Tuotteiden myynti tapahtuisi myymalassa
kassan puolelta, johtuen niiden erittdin pienestd koosta ja niiden alttiudesta joutua
varkaiden kasiin. Gamebreak Tmi ei tulisi harjoittamaan yksittdisten korttien vaihta-
mista tai ostamista, silla tdman yllapitdminen vaatisi yritykselta liikaa resursseja, eika
se todennakoisesti olisi taloudellisesti edes tarpeeksi kannattavaa. Kerdailykortteja

tultaisiin myymaan myos yrityksen verkkokaupassa kilpailukykyisin hinnoin.

Gamebreak Tmi tulisi jarjestaimaan myos saanndllisin véliajoin turnauksia, joko ul-
kopuoliselta vuokraamissaan tiloissa tai yrityksen toimitiloissa riippuen siitd, miten
tilaa pystyttaisiin jarjestdimaén tapahtumiin ja minka suuruisia osallistujamaarat tule-

vat olemaan. Todennakdisin vaihtoehto tarvittaville tiloille tulisivat olemaan kuiten-
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Kin pieni vuokrattu tila esimerkiksi nuorisotalolta tai vapaa-ajankeskuksesta. Turna-
uksia jarjestettdisiin, niin lautapeleista ja videopeleistd kuin myds korttipeleista. Tur-
nauksien jarjestamisen mahdollisuus pitédé kuitenkin ottaa pelattavien pelien valmis-
tajilta etukateen selville. Perimmaisend tarkoituksena turnauksissa on myyda pelatta-
via tuotteita véhén tavallista edullisemmin, ja esimerkiksi korttipeliturnauksissa pe-
lagjat joutuvat ostamaan jarjestajalta turnaukseen tarvittavat pelikortit. Nain toimien
yritys saisi myytya tuotteitaan sek& nostettua asiakkaiden kiinnostusta ja asiakasus-
kollisuutta yritystd kohtaan, koska yritys tarjoaisi ainoana paikkakunnalla téllaisia
Kilpailuhenkisid tapahtumia. Toimintaa voitaisiin myos harjoittaa paikallisten harras-
teseurojen kanssa yhdessd, jolloin tilojen vuokrauksesta tai muusta siihen kuuluvasti
ei tarvitsisi huolehtia. Turnauksiin voitaisiin myds myyda lippuja suoraan yrityksen
verkkokaupasta, jotka asiakas voisi kayttda haluamaansa turnaukseen. Lippuja ei kui-
tenkaan saisi lunastaa rahaksi eik& lippua voisi kayttdd kuin kyseisiin turnauksiin.
Kun yritys myisi turnauslippuja myds omassa verkkokaupassaan, niin se saisi ndin
mainostaa turnauksia myds omilla verkkosivuillaan, ja se antaisi asiakkailleen mah-

dollisuudet varmistaa paikkavarauksensa turnaukseen ajoissa.

Edelld mainitut tuotteet ovat tdman yrityksen liiketoimintaan erityisen hyvin soveltu-
via ja niiden olemassaolo yrityksen tuotevalikoimassa on tdssa vaiheessa varmaa.
Kun yrityksen toiminta myohemmin vakiintuu, niin voidaan harkita joidenkin mui-
den tuotteiden liittdmistd yrityksen tuotevalikoimaan. Ndiden uusien tuotteiden tuo-
minen tuotevalikoimaan tarkoittaa kuitenkin yrityksen toiminnan kannalta sitd, etta
yritys tarvitsee naille tuoteryhmille mahdollisesti erikoistunutta henkilokuntaa tai

joutuu vahintaénkin kouluttamaan siihen omaa henkilokuntaansa.

Games Workshop Ltd valmistaa laaja-alaisesti erilaisia miniatyyreja eli tassa tapauk-
sessa pienoispatsaita, joista suosituimpia ovat “Warhammer Fantasy Battle” ja
”Warhammer 40k”. Néiden tuotteiden ideana on se, ettd pelaaja ostaa miniatyyreja,
jotka hén itse kokoaa ja maalaa. Games Workshop Ltd myy tuotteisiin soveltuvia
maaleja, pensseleitd, leikkureita, liimoja jne. Pelaajan tulee hankkia lisdksi myos pe-
lien saantokirjat ja pelaamiseen tarvittavia mittoja yms. Pelid pelataan nailla mi-
niatyyreilla ja pelaajien valitsemalla alustalla ja tavallinen poyta kelpaa tahan hyvin.
Yhtio valmistaa myos erilaisia pienoiskokoisia ymparistéja kuten puita, rakennuksia

ja maastonmuotoja. (Games Workshopin www-sivut 2011.) Johtuen tuotteisiin liitty-
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véstd suuresta tietomadrastd sekd taloudellisesta panostuksesta Gamebreak Tmi ei
aloita ndiden tuotteiden myymistd ainakaan ensimmaéisen toimintavuoden aikana.
Miniatyyrien lisdksi on ajateltu myyntiin uusia japanilaisia sarjakuvia, jotka ovat
ly6neet itsensa lapi suomalaisten nuorten arkipdivassa. Tuotteiden alhainen myyn-
tiarvo suhteessa tarvittavaan suurehkoon varastotilaan on kuitenkin rajoittava tekija,
joten vasta varastotilan karttuessa tuotteita tullaan ottamaan myyntiin. Sama pétee
myo6s elokuviin. Elokuvien myyntid voidaan harkita suhteellisen piankin yrityksen
toiminnan aloittamisesta, mutta kaytettyjen elokuvien ja japanilaisten sarjakuvien
myyntid ei ndhdé t&ssé vaiheessa yrityksen menestystekijand. Yleisesti ndhtyna mi-
niatyyrien, elokuvien ja japanilaisen sarjakuvan myyminen kéytettyina ei vélttamatta
ole edes mahdollista, silla kate saattaa jaada liian alhaiseksi, tai sitten tuotteita ei yk-

sinkertaisesti voi myydé kaytettyina.

Varastointi ja logistiset toiminnot pit&d& ottaa my6s huomioon, kun tutkitaan verkko-
kaupan ja myymaélan yhteistoimintaa. Molempien tarpeet pitdisi tdyttad, ja samalla
mahdollistaa suhteellisen suuret tuotemé&arat molempien kauppakanavien asiakas-
kunnille. Tastd ndkdkulmasta positiivisessa asemassa ovat video- ja korttipelit, jotka
eivat vaadi suuria varastotiloja suhteessa maaraan ja niiden arvoon, mutta lautapelit,
pelilaitteet ja tarvikkeet vaativat huomattavasti enemman varastotiloja. Tasta syysta
yrityksen liiketilojen varastosta, eli valittomasté varastosta, suurin osa tulee varata
naille tuotteille. Suhteellisen pieneen varastotilaan voidaan varastoida valtaosa pai-
vittaisiin tarpeisiin ja myyntitilanteisiin vaadittavat tuotteet. Suurempia pelieria voi-
daan séilyttda kuitenkin yrityksen erillisessa varastotilassa, joka tulee sijaitsemaan
laitakaupungilla. Sielld tullaan varastoimaan suurempia erid samoja tuotteita, joita ei

tarvita myyntiin yksittaisend yrityksen aukiolopdivana.

Gamebreak Tmi:n verkkokaupan toiminta vaatii myds varastotilaa, silld tuotteiden
postittamiseen ja varastointiin tarvitaan myos tilaa. Kéytdnnossa varastointi voidaan
toteuttaa siten, ettd samoja tuotteita voidaan varastoida samassa varastossa, jotka
menevat verkkokauppaan, ettd myds myymaldan. Varastotiloissa on siksi oltava
tyoskentelykelpoiset olosuhteet, silld verkkokaupan tuotteiden postitus tapahtuu nais-
ta varastotiloista, mutta toisinaan tuotteita voidaan tilanteen mukaan pakata myds
liilkkeessd. Varastotilat tullaan hankkimana laitakaupungilta, silla yrityksella ei ole

tarvetta pitdd suuria varastoja liikkeen laheisyydessa. Vaikka tdma tarkoittaa myos
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sité, ettd liikkkeen sekd varastotilojen vélille syntyy tarvetta kuljettamiseen, niin talla
voidaan saastad suuriakin summia vuokrakustannuksissa. Talt4 varastolta yrityksen
nettitilaukset tullaan padasiassa pakkaamaan ja postittamaan. Postitus tullaan hoita-
maan lahinn& yrityksen varsinaisten liiketilojen sulkemisajan jélkeen iltaisin. Myo-
hemmin toiminnan vakiinnuttua varastotiloihin voidaan palkata tyontekija hoitamaan
postituksia, jolloin paivan toimitukset saadaan hoidettua vield samana pdivana. Siten
tuotteet voisivat lahted asiakkaille jo samana péivana. Tuotteiden riittdvyydesta tay-
tyy pitdé huolta myds myymaléssa. Liikkeen myynnit tulostetaan ja varsinaisesta va-
rastosta haetaan tilalle tuotteita tdydentdméan myytyjen tuotteiden méaaria. Myyntilis-
taa pidetdén ylla tuotteissa olevilla tuotekoodeilla, jotka myyja merkitsee muistiin
aina myytyéan tuotteen. Mikali k&sin kirjaamisesta tulee myohemmin myyjalle liian
suuri tydmaard, voidaan toiminnassa siirtya sahkoiseen varastonhallintaan. Kuitenkin
myyntid seuraamalla voidaan tuotteiden péivittdinen riittdvyys taata. Mikéli asiakas,
tiedustelee jotakin tiettyd tuotetta, niin silloin aloitetaan sen hankinta valittdmasti.
N&in pyritddn saamaan tuote tilattua maahantuojalta jo samana tai viimeistdan muu-

taman arkipaivan sisalla.

Yritystoiminnan alkuvaiheessa tietojérjestelmille tuskin on kéyttéa yrityksen myy-
malan toiminnassa, mutta kun yritys lanseeraa verkkokauppansa, niin silloin verkko-
kauppaohjelmisto pystyy pitaméaan ylla verkkokaupan varastosaldoa. Vaikka tarkoi-
tuksena onkin erottaa verkkokauppaan tulevat pelit myymaélén tuotteista, niin ei aina-
kaan aluksi myymala tarvitse omaa tietojarjestelmaa. Myymalalle voidaan kuitenkin
luoda ajan kuluessa jonkinlainen yksinkertainen tietojéarjestelmé, jota voidaan kayttaa
esimerkiksi kaytettyjen pelien hankinnassa. Silloin tietojérjestelmaan tallennetaan
kaytetyn tuotteen osto- ja myyntihinnat. Nain myyjat tietdvét, paljonko tuotteista
voidaan asiakkaalle maksaa, ja paljonko tuotteen hinnaksi maarataéan, kun tuote ase-
tetaan myyntiin. Tietojarjestelman toteuttamiseen voidaan kéyttaa ilmaiseksi saatavia
sovelluksia eli ns. freeware -ohjelmistoja. Mikali tietojarjestelmén luominen vaikeu-
tuu huomattavasti, tai freeware -ohjelmisto ei tue sydtetyn datan siirtdmista ymmar-
rettdvaan tekstitiedostoon, tai datan siirtdminen yleensékin toiseen tietojarjestelmaan
on vaikeaa, tai jopa mahdotonta, niin silloin Microsoft Office -tuotepaketin Excel
-ohjelmisto on mahdollinen myymaélén vaihtoehto tietojarjestelman luomiseksi. Sen

hankintakustannukset ovat kuitenkin huomattavan suuret.
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4.2 Verkkokauppamarkkinat

Suomen peliohjelmisto- ja multimediayhdistys FIGMA ry:n jasenid ovat suurimmat
suomalaiset pelialan maahantuojat, mutta ndiden jasenten liséksi on muita maahan-
tuojia. FIGMA ry:n ilmoittama arvio vuodelle 2010 Suomen kokonaispelimyynnille
oli yli 108 miljoonaa euroa. Tahan on vield lisattava noin 18 miljoonan euron digi-
taalisen pelimyynnin osuus Suomessa. FIGMA ry arvioi vuonna 2010 Suomen peli-,
lisatarvike- ja laitemyynnin yltdneen noin 199 miljoonaan euroon. (FIGMA:n www-
sivut 2011.) Seuraavassa taulukossa (Taulukko 5) ndkyy Suomen kokonaispelimyyn-
nin kehitys Suomen peliohjelmisto- ja multimediayhdistys FIGMA ry:n ilmoittamana
vuosina 2009-2010.

Taulukko 5. Suomen kokonaispelimyynnin kehitys

\VUOS] Myytyjen pelien Kuluttajahinta (sis.| Kuluttajahinta/peli
uosi L .
kpl-maara alv) (sis. alv)
2010 3045 000 108 600 000 35,66
2009 2 783 000 101 100 000 36,32

(FIGMA:n www-sivut 2011.)

Parina viime vuotena pelialalla on tehty suoranaisia harppauksia uuteen peliteknolo-
giaan, jossa hyddynnetddn vahvasti liiketunnisteista tekniikkaa. Vuonna 2011 kaikil-
la merkittavilla konsolivalmistajilla (Microsoft, Sony ja Nintendo) on kuluttajille tar-
koitetuissa kotikonsoleissa ollut mahdollisuus hyddyntéaé liiketunnistustekniikkaa. Jo
nyt kotikonsolit edustavat puoliksi kodin viihdekeskusta, puoliksi pelikonsolia. Esi-
merkiksi Sony on viihde-elektroniikkavalmistajana ajanut tdatd muutosta aina Play-
Station -tuotesarjansa alusta lahtien. Ensimmainen PlayStation yhdisti pelikonsolin ja
CD-soittimen, sen seuraaja PlayStation 2 lisdsi mukaan DVD-soittimen, mutta
PlayStation 3 toi mukanaan taysin uuden elokuvaformaatin, jonka mukana suuret
elokuvajulkaisijat siirtyivat valmistamaan DVD-formaatin lisaksi myds uusia Bluray
-elokuvia, jotka ovat ylivertaisia DVD-formaattiin nahden. Siind missé pelikonsolit
olivat vain laatikkoina kodeissa televisiotasojen alla, ja jotka olivat tarkoitettuja paa-
asiassa lapsille ajanvietteeksi, niin nyt ne ovat muuttuneet kodin viihdekeskuksien
tarkeimmiksi osiksi. Monissa perheissa pelikonsolit maaraavat uusista laitehankin-

noista, kuten esimerkiksi uuden television hankinnasta, koska muuten pelikonsolista
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el saada tarvittaessa parasta mahdollista kuvaa. (Emerging Marketerin www-sivut
2011))

Naisten osuus pelaamisesta on jatkuvasti ollut kasvussa. Siind missé naiset ennen
l&hinna halveksivat miesten ajantuhlaamista pelaamiseen, niin nyt pelikonsolivalmis-
tajat ovat ymmartaneet naisten ja ns. satunnaispelaajien potentiaaliset markkinat. Pe-
likonsolivalmistajat ovat siksi siirtyneet valmistamaan ja kehittdmé&én tavallisia ihmi-
sid kiinnostavia fyysisia pelimuotoja kuten liiketunnistus- ja kameratekniikkaa.
Osaksi tasta syystd pelimyynnin mééra on ollut kovassa kasvussa viimeiset vuodet.
Erityisesti naisten osuus pelaajina on kasvanut ja Suomen peliohjelmisto- ja multi-
mediayhdistys FIGMA ry arvioikin joka kolmannen aktiivipelaajan olevan jo nainen.
(Voutilainen 2008.) Seuraavasta taulukosta (Taulukko 6) voidaan n&hdd, miten Suo-

men pelimarkkinat jakautuvat.

Taulukko 6. Suomen pelimarkkinoiden jakautuminen

Markkinaosuus kpl-mé&arissa mitattuna [Markkinaosuus rahassa mitattuna

PC-pelit ja multimedia 20,2%

PC-pelit ja multimedia 13,8%

Konsolipelit 79,8% josta:

Konsolipelit  86,2% josta:

Nintendo DS 5,9% (kasikonsoli)

Nintendo DS 5,8% (késikonsoli)

Sony PSP 2,5% (kasikonsoli)

Sony PSP 1% (késikonsoli)

Sony PlayStation 2 15%

Sony PlayStation2  7,3%

Sony PlayStation 3  27,9%

Sony PlayStation 3  36,1%

Xbox 360 15,5%

Nintendo Wii  13%
(FIGMA:n www-sivut 2011.)

Xbox 360 19,9%
Nintendo Wii 16,1%

Tietokonepelaamisessa eletddn talla hetkella siirtymdvaihetta. Pelijulkaisijat eivat
nykyéan julkaise yhté paljon peleja tietokoneelle kuin ennen ja ovat siirtyneet julkai-
semaan peleja pelikonsoleille. Syita tdhdn on monia, mutta tarkeimpéana on alati kas-
vava piratismi. Vaikka PC-laitteita on edelleen enemmén kuin pelikonsoleita, ei PC-
pelaaminen kuitenkaan ole niin suurta kuin konsolipelaaminen, joten julkaisijat ovat
ymmartaneet, ettd suurimmat myyntimaarat voidaan saavuttaa pelikonsoleilla. Peli-
julkaisijat ovat kéytdnndssa jakautuneet kahteen suuntaukseen, jossa toisen suunta-
uksen edustajat ovat jatkaneet pelien kehittamisté tietokoneille, kun taas toiset ovat

kokonaan lopettaneet tukensa tietokonepelien kehittdmiseen. Ne, jotka ovat valinneet
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pelien kehittdmisen jatkamisen tietokoneille, ovat ymmaérténeet, ettd kuukausimak-
sullinen pelaaminen on avain kannattavaan pelikehittamiseen. Eli sen sijaan, etté pe-
laaja maksaisi konkreettisesta fyysisestd pelistd, niin nyt pelaaja maksaa kuukausi-
maksua oikeudestaan Kirjautua pelaamaan pelid. Tietokonepelaamisen suurimpia tuo-
tehitteja ovat edelleen itse fyysiset pelit, mutta kuukausimaksullisten pelien pelaami-
seen pelijulkaisijat ovat alkaneet tarjota varsinkin nuoremmille asiakkailleen ns. Pre-
paid -peliaikakortteja. Kortilla oleva koodi sy6tetddn pelijarjestelmaén ja kayttaja saa

tietyn mééaran peliaikaa tunnukselleen. (Michael Pachter 2011.)

Suomessa myytyjen lautapelien osuus koko 180 miljoonan euron lelumyynnista on
noin 15 %:a, johon siséltyy niin Suomessa valmistetut kuin myds ulkomailta tuodut
pelit. Siind missd elektroniset pelit ovat vieneet perinteisten lautapelien markkina-
osuutta, niin lautapelit ovat siltikin sinnitelleet. Lautapelien vahvuuksia voidaan sa-
noa olevan sen yhteisollisyys, silla toisin kuin elektroniset pelit, niin lautapelit vaati-
vat lahes poikkeuksetta joukon ihmisiéd istumaan poydan &éreen. Lautapelien seson-
kiaikaa on luonnollisesti joulumarkkinat. Tavallisesti joulumarkkinoiden osuus koko
lautapelien vuosimyynnistd on noin 70 %:a. (Ruohonen 2003.) Lautapelit ovat Suo-
men markkinoilla vahdista toimintaa, silla vain kourallinen yrityksia Suomessa on
erikoistunut yksinomaan lautapelien valmistamiseen ja/tai niiden maahantuontiin.
Suomen lautapelikehittdjat -yhdistys on ottanut siksi asiakseen edistdd suomalaista
lautapelien kehittamistad. Yhdistys on kaikille avoin siité syysta, ettd usein lautapelien
kehittgjat ovat ns. freelansereita, jotka tuovat valmiin lautapelin lautapelijulkaisijoille
hyvaksyttavéksi. Toistaiseksi yhdistyksessa on mukana muun muassa Tuonela Pro-
ductions, Onni Games, Sorsamo Design, Dragon Dawn ja Hypticin edustajat. (Saari
2010.)

Kerdéilykorttipelien kohdalla mitaddn varsinaista toiminnanohjausta suomalaisten toi-
mijoiden puolelta ei ole olemassa, vaan kerailykorttipelijulkaisijat toimittavat suoma-
laisille toimijoille materiaalia turnauksiin yms. Turnauksia jarjestavat kaytannossa
yksityiset henkil6t ja yhteisot, yhdessa koulutettujen tuomareiden avustuksella. Kort-
tipelimarkkinoilla ”"Magic: The Gathering” -korttipelisarja on pitdnyt johtoasemansa
jo vuodesta 1993. Pelaajia arvioidaan silld olevan maailmanlaajuisesti jopa kuusi
miljoonaa. Suomalaisia pelaajiakin on tuhansittain, mika voidaan todeta viikoittain

jarjestettavien turnauksien maarésta. (Wizards of the Coastin www-sivut 2010.)
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Vaikka pelialalla onkin merkittdvat markkinat, voidaan kuitenkin Porin seudun vaki-
luvusta sanoa, ettd kilpailu Porin seudulla on suhteellisen heikkoa. Pelialan erikois-
liikkeitd on talla hetkelld Porin seudulla kaksi, mutta pelejé yleisesti myyvid market-
teja ja tavarataloja on muutamia. Kovimpia kilpailijoita Gamebreak Tmi:lle olisivat
siis pelialan erikoisliikkeet, ja puolestaan todellisia erikoisliikkeiden kilpailijoita ovat
Porin seudulla olevat marketit ja suuret tavaratalot. Naiden pelivalikoima on kuiten-
Kin erittdin suppea ja kattaa p&&asiassa vain uusimman sukupolven videopelit sek&
uuden sukupolven konsolit ja laitteet. Gamebreak Tmi:n tuotevalikoimassa tuleekin
olemaan usean tuoteryhmén tuotteita, joiden myynti on lopetettu Porin alueella ko-
konaan. Erityisesti pelikorttien ja harrastajatason lautapelien myynti Porin alueella
on talla hetkelld erittdin vahaista. Yrityksia on toki ollut, mutta niiden toiminta on
loppunut lyhyeen. Syyné tdhan on ollut lahinnd yritysten liikeideoiden suppeus. Yri-
tykset ovat myyneet vain figuureja ja pelikortteja, eikd ndiden muutamien tuotteiden
menekki ole riittdnyt kannattavaan liiketoimintaan. 2000-luku on kuitenkin mahdol-
listanut pienissékin kaupungeissa toimivien alan yritysten kannattavan liiketoiminnan
verkkokauppojen kautta. Toimintansa lopettaneista pelialan erikoisliikkeistd Porin
seudulla ei yhdelldkaan ole ollut verkkokauppaa, eivatka nykyisinkaan toimivat yri-
tykset harjoita verkkokauppaa. Suuret, niin kansainvéliset kuin kansalliset pelialan
erikoisliikeketjut, eivat vield ole l6ytaneet tietddn Porin seudulle, ja suurella toden-
nakoisyydelld ne eivat ole seudusta edes kiinnostuneitakaan. Mahdollisuus tdhén on
kuitenkin aina olemassa, jolloin Gamebreak Tmi joutuisi kilpailemaan todella suurel-

la volyymilla kauppaa tekevien yritysten kanssa.

Gamebreak Tmi:lle yhtend ratkaisuna niin nykyiseen kuin tulevaankin kilpailuun Po-
rin seudulla olisi hyddyntad Safehaven.fi (Lautapelit.fi) sekd Puolenkuunpelit
-nimisten yritysten kehittdmiad myyntitapoja. Safehaven.fi (Lautapelit.fi) on pyrkinyt
tarjoamaan samoja palveluja verkkokaupan kautta, kuin se tarjoaa myymalastaankin.
Lisaksi Lautapelit.fi puolella yritys tarjoaa suhteellisen suurikokoisina tuotteina pi-
dettavia lautapeleja edullisin postikuluin. (Lautapelit.fi:n www-sivut 2011.) Puolen-
kuunpelit -yrityksend sen sijaan tarjoaa erittdin laajaa tuotevalikoimaa, vaikka sen
tuotteiden hinnat eivat olekaan erityisen kilpailukykyisia. Yrityksen laaja tuotevali-
koima on kuitenkin selkeésti vienyt yritysta eteenpdin tiukassa markkinatilanteessa.

Yrityksell4 onkin nyt Suomessa kuusi toimipistettd ja uusia on perustettu keskiméaa-
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rin yksi toimipiste toimintavuosittain. (Puolenkuun Pelien www-sivut 2011.) Game-
break Tmi:n tarkoituksena on siis noudatella I1&hinnd mainittujen yritysten toiminta-
periaatteita. Se pyrkii jatkuvasti laajentamaan tuotevalikoimaansa sek& sen periaat-
teena on, jos sen voi tehdd myymalassakin, niin miksi ei myds verkkokaupassa”.
Tata periaatetta voidaan pitdd avaimena uuden pelialan erikoisliikkeen menestystari-

naan.

4.3 Verkkokaupan tavoitteet ja kehityssuunta

Pienend yrityksena Gamebreak Tmi:en tdrkeimpéna tehtdvana on luonnollisesti tarjo-
ta sen perustajalle voittoa ja sité kautta mahdollistaa yrittajalle vakituinen kokopéiva-
toiminen tyopaikka. Tavoitteena olisi myds kasvattaa yritystd ensimmaisen toiminta-
vuoden aikana niin, etta yritys voisi palkata yhden ulkopuolisen kokopéivéisen tyon-
tekijan yritykseen. Tarkoituksena on pitda yrityksen toiminta tiukasti yrittdjan hallin-
nassa, jolloin lisaty6voima palkattaisiin ensisijaisesti perheen siséltd. Tyontekija
mahdollistaisi esimerkiksi miniatyyrien, japanilaisten sarjakuvien ja elokuvien

myynnin.

Gamebreak Tmi yrityksend pyrkii ensimmaéisen toimintavuotensa aikana saavutta-
maan Porin erikoisliikkeelleen vakiintuneen aseman alueen pelaaja-asiakkaiden kes-
kuudessa. Valtaosa yrityksen ostamasta kaytettyjen pelien kaupattavasta materiaalis-
ta tullaan tekemaan konkreettisesti myymalan kautta. Yrityksen tavoite olisi saavu-
tettu, mikali yritys ei ensimmaisen toimintavuotensa jalkeen péaédsaéantoisesti joutuisi
turvautumaan kéytettyjen pelien hankkimiseen internetin kautta. Yrityksen tulisi pyr-
kKia tahan toimintatapaan, silla tallainen toimintatapa olisi yritykselle kaikkein kan-
nattavin tapa hankkia kéaytettyja peleja myyntiin. Internetid tultaisiin kuitenkin joka
tapauksessa kayttdmaan kaytettyjen pelien hankkimiseen varsinkin silloin, kun tarvit-

taisiin tiettya pelid, tai kun tuotetta tarvittaisiin mahdollisimman nopeasti.

Gamebreak Tmi:n verkkokauppa tulisi kuitenkin olemaan yrityksen tarkeimpéna
huomion kohteena. Yrityksen perustamisen jalkeen tarkoituksena on avata mahdolli-
simman pian my0s verkkokauppatoiminta, niin omana itsendisend verkkokauppana
kuin myds Huuto.net -verkkohuutokaupan sisalld. N&in yritys saisi helposti ja yksin-

kertaisesti hankittua merkittavaa nakyvyytta. Vaikka Huuto.net -palveluun tultaisiin-
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Kin panostamaan, niin sen tuotevalikoima ei kuitenkin tulisi vetdméaan vertoja yrityk-
sen verkkokaupan tuotemééralle. Tuotteiden kohdelistauksessa Huuto.net -palvelussa
pyrittdisiin jatkuvasti mainostamaan yrityksen omaa verkkokauppaa. Talla pyrittéi-
siin siirtamaan asiakkaita kayttamaan yrityksen varsinaista verkkokauppaa ja kun
perustettava verkkokauppa olisi ollut kdytssa vuoden, niin tultaisiin tekemaén inter-
net-kysely, jonka avulla selvitettaisiin, kuinka moni asiakas silloin tuntisi yrityksen.
Taman kyselyn tulosten tavoitteena olisi se, ettd 5 %:a kyselyyn vastanneista tuntisi

silloin yrityksen ja sen verkkokaupan.

Yrityksen ehdottomana kilpailuvalttina olisi hyva asiakaspalvelu. Periaatteena on,
ettd kaikki se, mitd pystyttaisiin tekeméén asiakkaan hyvaksi, niin se myos tehtéisiin,
ja mikali asiakas haluaisi tietyn tuotteen, niin se myds pyrittaisiin hankkimaan hanel-
le. Erillisia tilaus- tai varausmaksuja ei perittdisi kuin erikoistapauksissa ja harkin-
nanvaraisesti. Nain pyrittdisiin varmistamaan, etta vaikeasti saatavalle tuotteelle 10y-
dettéisiin ostaja. Gamebreak Tmi mydsk&an ei unohtaisi vanhojen pelien ja konsolei-
den omistajia, joten heille olisi myds tarjolla mahdollisimman kattavat valikoimat,
niin internetistd tilattavaksi tai noudettavaksi suoraan myymaélésta. Tuotteita hankit-
taisiin mahdollisuuksien mukaan, silla kaikkia tuotteita ei ole aina mahdollista saada,
mutta tdma on kuitenkin alalla suhteellisen harvinaista. Yritys haluaa siis mahdollis-
taa samat palvelut, niin omassa myymaldssaan kuin verkkokaupassaankin, eli samat
tuotteet lisataan niin verkkokauppaan kuin myds myymalaéan. Tilanteissa, joissa tuot-
teita on rajoitettu maard, tuotteet jaetaan verkkokaupan ja myymaélén valilla. N&in
véltytaan tilanteelta, ettd tuote olisi jo myyty myymalan kautta, ja sama tuote olisi
tilattu my6s verkkokaupasta. Palvelut ja tuotteet voidaan helposti lisata verkkokaup-
paan, joten samoin tehtdisiin myds turnausmaksujen kohdalla. Kun asiakas ostaisi
turnauslipun verkkokaupasta, niin asiakas saisi lippunumeron, jonka hén voisi ottaa
mukaansa turnaukseen. Periaatteena tulisi siis olemaan, ettd sen mink asiakas voisi

saada myymalasta, niin sen han myos saisi verkkokaupan valityksella.

Yritys tulisi myds tarjoamaan kohtuuhintaisia merkkituotteita kilpailijoidensa tapaan,
mutta pyrkisi erottautumaan kilpailijoistaan tarjoamalla pelien lisélaitteita edulliseen
hintaan, joita ei valttamatta kilpailijoilta saa. Talla hintastrategialla yritys pyrkii kas-
vattamaan markkinaosuuttaan. Tdmén strategian tarkoituksena on, ettd kuluttajat

mieltéisivat yrityksen tuotteiden olevan edullisia, ja ettd yrityksen kautta olisi mah-
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dollista hankkia selvasti edullisempia vaihtoehtoja. Vaikka tarkoituksena onkin saada
mainetta edullisista tuotteista, niin tarkoituksena olisi, ettd kaikki yrityksen tuotteet
olisivat edullisia, eivatka vain tarvikevalmistajien edullisimmat vaihtoehdot. Pyrki-
myksena ei ole kuitenkaan hankkia halpakauppamainetta. Yrityksen hintapaatokset
tullaan tekemaén kilpailijoiden hinnoittelua seuraamalla, mutta kuitenkin kustannus-
pohjaisesti. Myynnisté jaava kate tulisi olla riittava yritykselle, mutta tuotteiden hin-
noittelu tulisi kuitenkin olla Kilpailukykyista. Tarkoituksena ei kuitenkaan ole ajautua
hintakilpailuun kilpailijoiden kanssa. Myynnista jadva kate olisi siten hyvin perustel-
tua ja siten myos tuotteista perittavat kuluttajahinnat.

Jokainen Gamebreak Tmi:n tuote hinnoitellaan ,95” -periaatteella, jotta tuotteiden
edullisuus korostuisi entisestdén. Jotta niin verkkokaupan kuin myymalankin asiak-
kaat olisivat samanarvoisessa asemassa, niin my6s molempien tuotteet tullaan hin-
noittelemaan 7,95 -periaatteella, vaikka verkkomaksaminen mahdollistaisikin ”,99”
-hinnoittelun. Mikéli jokin yrityksen tuote olisi tarjouksessa, niin tarjouksessa olevan
tuotteen normaali hinta tulisi ndkymaan tarjoushinnan vélittomasséa laheisyydessa
myymaéléssa (hintalaput olisivat paallekkéin, ndyttden molemmat hinnat), jotta asia-

kas nakisi heti myds tuotteen alkuperdisen hinnan.

Kaytettyjen tuotteiden hinnat olisivat tapauskohtaisia. Yrityksen ostaessa kéytettyja
tuotteita niiden tulisi olla yrityksen standardien mukaisessa kunnossa. Yritys maksai-
si tuotteista noin 20-50 %:a myyntihinnasta, mutta vastaavasti yritys myisi hyvakun-
toisen kaytetyn tuotteen 10-20 %:a vastaavaa uutta halvemmalla. Nain pyrittdisiin
houkuttelemaan asiakasta valitsemaan mieluummin kaytetty tuote kuin uusi, silla uu-
den tuotteen voittomarginaali yritykselle on huomattavasti vastaavaa kaytettya pie-
nempi. Muille yrityksille, jarjestdille ja yhteiskunnallisille tahoille tuotteita myytai-
siin 20 %:n alennuksella normaalihintaisista tuotteista, mutta tarjoustuotteista alen-
nusta ei annettaisi. Yksityisasiakkaille eli kuluttajille ei ainakaan aluksi olisi tarkoi-
tuksena aloittaa erillistd alennusohjelmaa kuten paljousalennuksia. Tuotteita ei kui-
tenkaan myytaisi silloin, jos asiakkaan tarkoituksena olisi ostaa tuotteita jalleen-

myyntitarkoituksessa.

Yrityksen padjakelukanavina olisivat siis myymala ja verkkokauppa. Toissijaisia ja-

kelukanavia olisivat turnauksissa ja tapahtumissa tuotteiden myyminen. Liiketiloissa
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tuotteita olisi esill& yksi kappale kutakin tuotetta, mutta tuotteita olisi saatavana kas-
sapisteesté lisd4. Néain erilaisia tuotteita saataisiin mahdollisimman paljon esille, ei-
vatka useat kappaleet samoja tuotteita olisi viemassé turhaa hyllytilaa. Usein tuotteis-
ta saattaa kuitenkin olla useita eri versioita, joten tuotteesta asetettaisiin esille ta-
pauskohtaisesti mielell&an joko uusin tai yleisin versio. N&in pyrittaisiin padsema&n
eroon mahdollisimman pian yleisimmista tuoteversioista, joka kaytettyjen tuotteiden
kaupassa yleensa tarkoittaa halvimpia versioita. Kalliimmat tuoteversiot pidettaisiin
kassapisteessd, mutta asiakkaan niin halutessa niitd myytdisiin. Harvinaisempia tuo-
teversioita pyrittaisiin myymaan verkkokaupassa, jolloin tuotteesta voitaisiin saada
parempi kate.

Pankeilta hankittaisiin verkkomaksamiseen vaadittavat luvat ja palvelut, jotta asiak-
kaan maksutapahtumasta voitaisiin tehda mahdollisimman helppoa ja yksinkertaista
asiakkaalle. Ndin asiakas voisi maksaa ostoksensa heti ja tiedot maksusta vélittyisivat
suoraan yrityksen tietojarjestelmiin, jolloin asiakkaan ostamat tuotteet voitaisiin pos-
tittaa heti, kun tuotteita on saatavilla. Verkkokaupassa olisi jokaisesta tuotteesta tie-
dot sen saatavuudesta, eli onko tuote tilaustuote vai heti saatavilla. Toisena maksu-
vaihtoehtona tulisi olemaan tilisiirto. Maksuvaihtoehtoina postiennakkoa ja laskua
voitaisiin myos harkita. Tuotteiden jakelu hoidettaisiin Itella Oyj:n tarjoamien kulje-
tuspalveluiden vélitykselld. Jokainen postitettava tuote olisi joko yrityksen logolla ja
nimelld varustettu, tai paketoinnissa kéytettaisiin yrityksen logoa ja nimella varustet-
tua pakkausteippid, jotta pakkauksen mahdollinen jalkikaytto toisi myos lisaimainon-

taa yritykselle.

Gamebreak Tmi:n viestinnan visiona tulisi toimimaan sellainen ajatusmalli, etta yri-
tyksessa olisi mukava asioida. Henkilokunta olisi ammattitaitoista, avuliasta ja jous-
tavaa. Viestinndn kannalta olisi tarkeda, ettd asiakkaat ymmartaisivat yrityksen hen-
Kilokunnan olevan yhta lailla pelaajia kuin asiakkaitakin, eli toimintamallina olisi
— Pelaajilta pelaajille. ”Pelaajilta pelaajille” olisikin yrityksen viestinnan iskulause.
Ydinviesteja Gamebreak Tmi:n viestinndssa iskulauseen liséksi olisi se, ettd yritys
myisi laaja-alaisesti videopeleja, lautapeleja ja korttipeleja. Kaiken tdmén tarkoituk-
sena olisi luoda asiakkaan ja yrityksen vélille side, silla Gamebreak Tmi:n pyrkimyk-
send on my0s saada asiakkaat tuomaan ja myymaan kéytettyja pelejaan ja laajenta-

maan silloin yrityksen valikoimaa. Yritys voisi myos hyddyntaa asiakasryhména ns.
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casualgamereita eli satunnaisesti pelaavia asiakkaita. Tdman vuoksi yrityksen tulisi
pitéd tarkednd sen omaa visuaalista ilmettd ja imagoa. Yrityksen logo on jo tilattu
nuorelta kuvataideopiskelijalta. Logon toimivuutta ei ole kuitenkaan vield todennet-
tu. Logoa on jo nyt pidetty onnistuneena niin yrittajan kuin joidenkin peliharrastajien
keskuudessa. Visuaalinen ilme on osa yrityksen kokonaiskuvaa, ja sen tarkoituksena
on viehattad ja innostaa niin varsinaisia pelaajia kuin naitd ns. casualgamereita tutus-
tumaan liikkeeseen. Yrittajan nakemyksené on se, ettd aivan kuin asiakas muodostaa
internet-sivustosta mielikuvan murto-osasekunnissa, samoin asiakas muodostaa mie-
likuvansa myymaélasté sen liiketilojen ulkonddn pohjalta. Gamebreak Tmi:n viestin-
nassé pyritddn luomaan yrityksesta rento, trendikés, asiantunteva mielikuva, ja se on
mukava paikka asioida, eli se pyrkii haastamaan tylsét ja kiredtunnelmaiset alan eri-
koisliikkeet toimialueellaan.

Viestinnan toimivuuden toteaminen voi olla yrityksen kannalta hyvinkin vaikeaa,
silla yritykselle saattaa olla vaikeaa saada todellista merkityksellistd palautetta esi-
merkiksi myymalan palautelaatikon avulla. Palautelaatikot on todettu varsin tehotto-
miksi, sill& niihin kertyy yleensa vain pienen vahemmiston Kirjoittamia asiallisia pa-
lautteita, ja suurin osa on tahallista héirintdd. Palautelaatikot siis keradvat hyvin vé-
han todellista tietoa asiakkaiden mielikuvista, sill& vastauksia tulee liian vahan. Kil-
pailut saattaisivat olla yksi mahdollinen keino saada yrityksen asiakkaita kertomaan
mielipiteitddn, mutta tdma ei valttdméattd kuitenkaan nosta asiallisten ja rehellisten

palautteiden maaraé suhteessa asiattomiin.

Tuotevalikoiman kohdalla on térkedd, ettd se on ajan tasalla. Pelituotteita on usein
vain rajallinen mééra tarjolla maahantuojilta, ja naiden tuotteiden saaminen myyntiin
voi olla hyvinkin vaikeaa. Kun markkinoille ilmestyy peli, jolle on asetettu suuret
odotukset myynnin osalta, olisi silloin tarke&é luoda hyvét liikesuhteet maahantuojiin
ja pelijulkaisijoihin, jotta yritys saisi hyvan kilpailuaseman muihin alueen myyjiin
nahden. Téarkeda aloittavan yrityksen kannalta onkin luoda toimivat asiakassuhteet
maahantuojiin ja pelijulkaisijoihin, jotta tuotteita saataisiin myyntiin mahdollisim-
man paljon. Joidenkin EU:n ulkopuolelta tulevien pelituotteiden kohdalla tulee myy-
jan kanssa sopia etukéteen toimitukseen, tuotteiden kestévyyteen ja reklamaatioon
liittyvista asioista, ja naiden toimijoiden kohdalla selvitettavat asiat voivat olla myds

erittdin mutkikkaita. Parasta olisikin, ettd reklamaatioita ei tulisi ja molemmat osa-
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puolet hyotyisivat asiakassuhteesta. Taté tulisi myds painottaa toimittajien kanssa
keskusteltaessa tulevaisuudessa.

Gamebreak Tmi:n tuotevalikoiman pitdminen ajan tasalla tarkoittaa kdytanngssé sita,
ettd tuotemenekistd pidetdan tarkkaan tilastoa. Eri tuotteiden menekkia eri asiakas-
segmenteilld tullaan tarkkailemaan myyntikirjausten avulla. Tamén perusteella voi-
daan kartoittaa erilaisten pelituotteiden menekkia ja séadelld siten tuotehankintoja.
Talla maksimoidaan myo6s kdytdssa olevien rahavarojen méaara, jotta sijoitetulle ra-
halle saataisiin mahdollisimman paljon tuottoa, ja varaston Kierto pysyisi nopeana.
Pienend yrityksend isoja tuote-erid pyrittaisiin valttdmaan, ellei olisi todennédkdista,
ettd tuotehankinnoille I6ydettéisiin suhteellisen nopeasti ostajat.

Palveluiden kehittdminen on asiakkaiden tarpeiden tyydyttdmista ja ndiden tunnista-
mista. Asiakkaat voivat antaa palautetta yrityksen palveluista ja tehdé kehitysehdo-
tuksia esimerkiksi konkreettisesti myymalan palautelaatikkoon. Palautteen antamista
voidaan pyrkia lisédméaén jarjestamalla kaikkien palautetta antaneiden kesken arvon-
toja. Jokainen saatu ehdotus otetaan vakavasti ja toteutusmahdollisuuksia tullaan
pohtimaan jopa perinteisten liiketoimintatapojen ulkopuolelta. Erityisesti pohditaan

erilaisten ja kiinnostavasta nakdkulmasta saatujen kehitysehdotusten hyddyntamista.

Suurimpana ongelmana yrityksen palveluissa tulee olemaan kaytettyjen eli parhaim-
man katteen omaavien tuotteiden hankita, silla internetissa Kilpailu halvasta ja laa-
dukkaasta materiaalista on erittdin kovaa. Talléin vaaditaankin lahes jatkuvaa kansal-
listen ja kansainvalisten verkkohuutokauppojen seurantaa, jotta halpoja kéaytettyja
peleja ja laitteita yritykseen saataisiin hankittua. Usein tédhéan Kilpailuun osallistuvat
niin yksityiset kuluttajat kuin yrityksetkin. Kéytettyjen myyntiin saatavien tuotteiden
hankkimiseen on tarjolla joitakin hyvia apuohjelmia ja suuret kansainvaliset verkko-
huutokaupat tarjoavatkin ostajien ja myyjien kayttoon apusovelluksia. Aluksi Game-
break Tmi:n onkin hyva hankkia myyntiin kelpaavia kéytettyja peleja ja laitteita
verkkohuutokaupoista, silld n. 50-70 %:n katteella myyntiin kelpaavia tuotteita on
verkkohuutokaupoista suhteellisen helppo 16ytdad. Ongelma lahinna on korkeampien
katteiden omaavien tuotteiden hankinnoissa, joidenkin kate voi olla myytaessa jopa
80-90 %:a, silla ndiden tuotteiden I6ytdminen vaikeutunee jatkossa. Tilanne voi Kui-

tenkin muuttua, jos ostajien maard vahenee. Asiakkaiden haluamia kéytettyja peleja
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tullaan siis hankkimaan pdadasiassa internetin verkkohuutokaupoista, joista yksittai-
sen kaytetyn pelin hankkiminen ja myyminen hyvélla katteella on suhteellisen help-
poa, mutta se on kuitenkin erittdin tapauskohtaista. Joidenkin pelien hankkiminen voi
olla helppoa, mutta eréiden pelien hinnat saattavat joko vaihdella niin suuresti alueit-
tain, ettd hankinta ei kannata, tai sitten peli voi olla erittain harvinainen ja siksi niin
kallis, tai sitd on vaikea saada. Taman vuoksi Gamebreak Tmi pyrkii kehittdméén ja
yllapitdmaan rekisterid jokaisesta pelista ja laitteesta, mita kulloinkin on saatavilla.
Rekisterin luominen tulee olemaan erittdin pitkd prosessi ja tuskin se on koskaan
valmis, silld hinnat vaativat jatkuvaa paivittdmista ja uusia tuotteita ilmestyy jatku-
vasti. Rekisterin saaminen kayttokelpoiseen kuntoon mahdollistaisi my&hemmin
muidenkin kuin yrittdjan tekemaén ostoja verkkohuutokaupoista, silla ostoista ei tar-

vitsisi neuvotella enéé yrittgjan kanssa.

Rekisterid tultaisiin péivittdmaan aluksi saannoéllisin véliajoin manuaalisesti, mutta
yhtend mahdollisuutena olisi tilata tietotekniikan insinddriopiskelijalta esimerkiksi
opinndytetyona tehty ohjelma, joka hoitaisi hintojen pdivittamisen automaattisesti
hakemalla hintatietoja kansainvélisista verkkohuutokaupoista. Nain yrityksen henki-
I6kunta voisi helposti ndhda, mité tietyn pelin hankkiminen tulisi maksamaan ja nain
pystyisi heti kertomaan asiakkaalle hinta-arvion, tai sen mita asiakkaan tuomasta pe-
lituotteesta hén saisi vaihdossa. Ohjelman tuottaminen esimerkiksi opiskelijaprojek-
tina olisi yritykselle edullinen tapa saada toimiva tietojéarjestelméd, mutta luonnollises-
ti tietojarjestelmadn tarvittaisiin aina paivityksid, kun verkkohuutokauppojen tarjo-
ajat muuttaisivat omia jarjestelmidan. Talloin pitaisi muistaa, ettd alkuperaisen kehit-
tajan olisi saatava tuottamaan yritykselle péivityksia tietojarjestelméén tarpeen vaati-

essa, muuten hankitusta jarjestelmésté saattaisi tulla jopa epaluotettava tytkalu.

Taman vuoksi kaytettyjen pelien hankintaan liittyvia asioita tulisi korostaa erityisesti
liilkkeen pidon yhteydessa. Palvelurakennetta olisi kehitettdva niin, ettd kulut yhden
tuotteen kohdalla pysyisivat mahdollisimman alhaisina, jotta myytavien pelien hinnat
pysyisivat kilpailukykyisind. Yleensa liikkeesta ostettavien kaytettyjen pelien kulut
pysyvit suhteellisen pienind, koska kaytetyt pelituotteet tuodaan asiakkaan toimesta
silloin suoraan myymalaan, eika tuotteen saanti myyntiin aiheuta mitadan ylimaaraisia
kuluja, verrattuna uuden ostamiseen maahantuojalta. Yritys joutuu myods harkitse-

maan ns. levypinnoittajan hankkimista, jolla voitaisiin nopeasti korjata kaytettyihin
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peleihin tulleita naarmuja, mikali naarmut eivat ole liian syvig, eli naarmut olisivat
edenneet jo levyn datapinnalle suojakerroksen ohi. Laitteen hankintakuluista ei ole
tassd vaiheessa vield tietoa, eikd tdman palvelun tarpeestakaan ole varmuutta, joten
laitteen hankita jad my6hempéén ajankohtaan. Téllaista laitetta kuitenkin voitaisiin
hyodyntéé kaytettyind ostettujen pelien levypintojen korjaamiseen, ja se vahentéisi

toimivuustakuupalautuksia, silla myytéessé levypinnat olisivat ehjia.

Aloitettavan yrityksen nimi tultaisiin suojaamaan patentti- ja rekisterihallitukselle
tehtavalla kaupparekisteri-ilmoituksella. (Patentti- ja rekisterihallituksen www-sivut
2011.) Nime& pyrittaisiin kayttdmaan mahdollisimman nakyvasti yrityksen markki-
noinnissa ja sen toiminnassa. Yrityksen toimitilat tullaan muokkaamaan mygs logoon
valittujen varien mukaan, jotta syntyisi yhtendinen ja trendikds kokonaisuus. Tavoit-
teena olisi siis muokata yrityksen imagosta bréndi, jolle syntyisi varsinaisen liiketoi-

minnan my6t4 mygs oma arvonsa.

4.4 Verkkokaupan kannattavuus ja tulevaisuudenndkymat

Perustettavan yrityksen rahoitussuunnitelman seké& kannattavuus- ja myyntilaskelman
tekoon voidaan kayttdd Suomen Uusyrityskeskuksen internet-pohjaista sovellusta.
Sen valmiiden mallien avulla pystytddn laskemaan ensimmadisen toimintavuoden
ajalta térkeitd tunnuslukuja. Tehdyt laskelmat antavat paremman todellisuuskuvan
yrityksen menestysmahdollisuuksista, jolloin voidaan vélttya ikavilta yllatyksilta.
(Suomen Uusyrityskeskuksen www-sivut, 2011.) Tassa on kaytetty tatd sovellusta ja
liitteend on investointi- ja rahoitussuunnitelma (Liite 1), kannattavuuslaskelma (Liite
2) ja myyntilaskelma (Liite 3). Tehdyn investointi- ja rahoituslaskelman mukaan
padoman tarve olisi 59 650 euroa, josta 30 000 euroa saataisiin yrittdjan omasta paa-
omasijoituksesta. Pankilta tultaisiin hakemaan lainaa perustettavaa yritysta varten 30
000 euroa. Néin yritykselle jaisi laskelman mukaan 1 350 euroa kustannusylitysvara-
usta. Toisena vaihtoehtona vieraanpadoman osuudelle olisi hakea Finnvera Qyj:n
pienlainaa. Finnvera Oyj kayttaa talla hetkelld viitekorkona kuuden kuukauden euri-
bor-korkoa ja lainan korko sisaltda valtion korkotukea. Finnveran Oyj:n lainan laina-
aika olisi myds sama kuin tehdyissa laskelmissa. Laskelmissa on kuitenkin paadytty

kayttamaan pankin myontdmaa lainaa. Lainan vakuudeksi yrittdjan perhe kiinnittaa
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omakotitalonsa. Laskelmissa yrityslainan koroksi on arvioitu 5,0 %:a ja laina-aika

olisi viisi vuotta.

Kannattavuuslaskelmassa on kaytetty tavoitetuloksena 2 300 euroa. Kun 4 118 euron
rahoitustarpeeseen lisatédan yrityslainan korko 125 euroa, saadaan kayttokatteeksi
4 243 euroa. Kannattavuuslaskelmassa myyntikatetarpeeksi muodostuu kiinteiden
kulujen jalkeen 6 218 euroa kuukaudessa. Ensimmaisen vuoden liikevaihto tulisi
nain olla 186 540 euroa. Myyntilaskelma on tehty varovasti arvioiden sen mukaan,
miké olisi yrityksen normaalin arjen myyntimaard, eika laskemissa ole kaytetty ar-
vonlisaveroa, jolloin kannattavuus- ja myyntilaskelmia voidaan verrata toisiinsa.
Myyntilaskelmasta saadaan kuukauden myyntikatteeksi 7 504 euroa, jolloin kannat-
tavuuslaskelmasta saadun myyntikatetarpeen erotus olisi 1 286 euroa. Né&in saataisiin
nettotulokseksi myynti- ja kannattavuuslaskelman mukaan 3586 euroa kuukaudessa.
Mukaan ei kuitenkaan ole laskettu alan erilaisia sesonkiaikoja, joita peli- ja viih-
dealalla on useita, silla ndma riippuvat my0ds uusien tuotteiden julkaisutahdista. Li-
séksi alalla on perinteiset ns. korkean myynnin ajanjaksot. Téllaisia ajanjaksoja esiin-
tyy yleensa silloin, kun pitkaan odotettuja pelijulkaisuja tulee lyhyen ajan sisalla pal-
jon, tai kun uusia pelikonsoleita tulee markkinoille. Myyntilaskelmassa ei ole otettu
huomioon yrityksen tulevaisuudessa kaavailemia erilaisia tuoteryhmid, mutta sen
verkkokaupan myynti on laskettu mukaan. Tulevaisuudessa yrityksen valikoimaan
tulevien tuoteryhmien yhteydessa on myyntilaskelma toteutettava ainakin ndiden tuo-
teryhmien osalta uudelleen. Nyt tehdyt laskelmat on laskettu realistisesti, jotta en-

simmaisen toimintavuoden aikana ei tulisi negatiivisia yllatyksia.

SWOT-analyysilla arvioidaan yrityksen siséisen toiminnan vahvuuksia ja heikkouk-
sia seka ulkoisen toimintaympériston mahdollisuuksia ja uhkia. Taman perusteella
voidaan tehda johtopaatoksia, jotka ovat yrityksen tavoitteiden, pddmaérien ja strate-
gioiden maarittdmisen perustana. SWOT-analyysia tehtdessa on tarked muistaa, etta
analyysin tulee johtaa realistisiin johtopaatoksiin seka toimiin, jotka perustuvat liike-
toimintasuunnitelman aikaisempiin tydvaiheisiin. (Isokangas & Kinkki 2002, 242.)
Seuraavassa taulukossa (Taulukko 7) on SWOT-analyysi Gamebreak Tmi:sta eli

aloittavasta pelialan yrityksesta.
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Taulukko 7. SWOT-analyysi

VAHVUUDET ( +) HEIKKOUDET ( -)
e jatkuvasti kasvava tuotevalikoima | e arvioitu liikevaihto
e tuotteet ja palvelut samat verkko- e rahoituksen tarve
kaupassa kuin myymalassakin e eij valmista asiakaskuntaa
e pelialan tuntemus e vahén toimittajia ja yhteystyo-
e edulliset tuotehinnat ja postikulut kumppaneita
e hyvé asiakaspalvelu e jalleenmyyjana riippuvuus pelite-
e myymalan hyvé sijainti ollisuudesta
e ystavallinen henkilokunta
o trendikas tyyli
MAHDOLLISUUDET (+) UHAT (-)
e vain kaksi pelialan erikoisliiketta e pelimarkkinoiden siirtyminen si-
alueella, joista kumpikaan ei har- séisiin verkkoihin
joita verkkokauppaa o Kkilpailijat
e naisten osuus pelimarkkinoista e kuluttajat siirtyvat myymaan kay-
kasvaa tettyja pelejaan itse

(Isokangas & Kinkki 2002, 242.)

Perustettavan yrityksen merkittdvin vahvuus tulee olemaan vankkumaton pelialan
tuntemus, niin videopelien, korttipelien kuin myds lautapelien kohdalla. Jos asiakas
tiedustelee jonkin pelin saatavuutta, julkaisupéivaa tai hintaa, niin asiakkaalle tullaan
heti kertomaan sen hetkinen tieto asiasta. Taman tulee mahdollistamaan hyvat tieto-
lahteet pelialan tapahtumiin sekd ajantasainen tavarantoimittajien aikataulutus. Tuot-
teiden hinnat tullaan paasiassa asettamaan kustannusten mukaisesti yrityksen itsensa
asettamina, joskin suositushinnat tulevat patemaan kansallisena standardina varsinkin
videopelikonsoleiden kohdalla. Asiakkaalle pyritddn myos etukdteen kertomaan,
kuinka kauan jonkin kaytetyn pelin hankintaan menee aikaa. Kun tuote saapuu, niin
siitd tullaan ilmoittamaan valittémasti asiakkaalle mahdollisuuksien mukaan joko
tekstiviestina tai puhelimitse. Tekstiviestia pyritadn suosimaan sen lahetysnopeuden
ja varmuuden vuoksi. Asiakkaan hyvaksi pyritddn siis tekemaan kaikki voitava ja
periaatteena olisi, ettd asiakasta kunnioitetaan, ja hdnen palautettaan kuunnellaan ja
se otetaan myos vakavasti. Asiakaspalautteet tulevat siis olemaan tarkeita yrityksen

toimintaa kehitettdessa.

Gamebreak Tmi:n myymala tulee sijaitsemaan hyvalla paikalla Porin keskustassa,

mutta kuitenkin alueella, jonka vuokrataso on kohtuullinen. Yritys tulee panostamaan



69

mainontaan l&hinn& nuorison kautta, jotta sen kohderyhmé loytdisi uuden pelialan
erikoisliikkeen. Paras tapa on vaikuttaa erilaisten kerhojen, koulujen ja verkostojen
kautta. Ennen myymalan avaamista tilat kunnostetaan ja muutetaan trendikkaiksi ja
luonteeltaan rennoksi paikaksi, jossa tulee olemaan myods paikka asiakkaalle, jossa
han voi viettéa aikaa testaten demopeleja ja uusia laitteita. T&méa tulee olemaan yri-
tyksen tapa erottautua edukseen seka houkutella my6s naisasiakkaita tilojen hyvalla
maulla luodulla visuaalisella ilmeell&d. Sama trendikés teema tulee jatkumaan yrityk-
sen verkkokaupassa, joka sovitetaan tyyliltddn myymaléan tyyliseksi. N&in yrityksen
myymalan tietdvat tunnistaisivat myos valittdmasti tdiman yrityksen tulleessaan verk-
kokauppaan. Tarkoituksena on siis luoda hyva ja yhtendinen ulkoinen ilme koko yri-
tykselle, ja tdmé nékyisi aina verkkokauppatilausten pakkausteipeissa asti.

Yrityksen vahvuutena tulisi olemaan sen kattava tuotevalikoima, silla useita yrityk-
sen tuotevalikoimaan kuuluvia tuoteryhmi& on nykyisin vaikea tai jopa mahdotonta
saada Porin seudulta. Samat tuotteet, joita myytdisiin yrityksen myymaélassa, olisi
my0ds myynnissa yrityksen verkkokaupassa. Tarkoituksena olisi mahdollistaa suurin
mahdollinen menekki yrityksen tuotteille. Tuoteryhmind pelit, pelitarvikkeet ja lait-
teet ovat suhteellisen pieneen tilaan menevid, mutta kokoonsa nahden ne ovat arvok-
kaita tuotteita, joten tdmé osaltaan kannustaa yritysta jatkuvasti laajentamaan tuote-
valikoimaansa. Mikali yritys haluaa tulevaisuudessa kilpailla suurempien tuotteiden
postituskustannuksissa, tulisi asiakkaalta veloitettavien postituskustannuksien oltava
todellisia postituskustannuksia pienemmat. Tama tullaan kattamaan siten, ettd asia-
kasta neuvotaan tilaamaan samalla kertaa useampia tuotteita, jolloin asiakas voisi
saastda postikuluissa. Tuotteiden hinnat tulisivat olemaan samat myymaélédssa ja
verkkokaupassa. Talla pyritdén siihen, etteivat myymaélan asiakkaat alkaisi suosia
lilaksi verkkokauppaa. Koska myymaélén asiakkaiden tuomat ja myymat kaytetyt
vaihtopelit tulevat olemaan yrityksen kannalta olennaisia, niin asiakkaiden myyma-

lassa asiointiin tulee panostaa tulevaisuudessa.

Taman yrityksen heikkoudet koostuvat padasiassa yritystoiminnan taloudellisesta
puolesta. Yrityksen arvioitu suhteellisen pieni liikevaihto altistaa sen helposti yllatté-
ville muutoksille, mutta tahan yrityksen tulisi varautua pitaméalla kiinteat kustannuk-
set kurissa. Yritykseen ei mydskaan tulisi palkata ylimaaréista tydvoimaa, vaan tila-

péinen tyovoimatarve voidaan saada yrittdjaperheen sisélta. Yrityksen vakavarai-
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suusastetta nostettaisiin tuloksella, ja yrityslaina pyrittéisiin maksamaan pois aikatau-
lun mukaan ja varastoa pyrittaisiin kasvattamaan. Nain yrityksen tuotevalikoimaa
voitaisiin laajentaa, ja saatava tuotto voitaisiin taas sijoittaa uusiin tuotteisiin. Nain
asiakaskontaktien kuin myo6s yhteistyokumppaneiden maara selvidd vasta yrityksen
toiminnan vakiinnuttua, mutta niiden véhyys aiheuttaa todellista haittaa varsinkin
yrityksen alkuvaiheessa. Verkkokauppa voi olla alkuvaiheessa hyva vaihtoehto saada
yritykselle tuottoa, silld toisin kuin myymaldssg, asiakas nékee verkkokaupassa vain
yrityksestd osan ja verkkokaupan takana olevaa todellista yrityksen kokoluokkaa ha-
nen on vaikea arvioida. Hyvalla ulkoasulla, markkinoinnilla ja palvelulla téllainen
verkkokauppa voi hyvinkin menestyd osana yritystoimintaa ja voi tuottaa jopa suu-

remman osuuden yrityksen tuloksesta.

Mahdollisuudet tulla Porin seudun merkittavéksi pelialan erikoisliikkeeksi ovat erit-
tain hyvat, silla alueen Kilpailijat eivat ainakaan talla hetkella hyddynna liiketoimin-
nassaan kaikkia mahdollisia menetelmié. Kaikkein merkittdvimp&né puutteena Porin
alueella on alan verkkokaupan puute, jonka tuottomahdollisuudet voivat olla erittédin
hyvat. Liséksi pelialan erikoisliikkeina kilpailijoiden tuotevalikoimat ovat talla het-
kelld suhteellisen rajoittuneet. Tuotevalikoimista puuttuu sellaisia tuotteita, joita pe-
lialan yrityksiltd odottaisi 16ytyvén, kuten korttipelit, lautapelit sek& miniatyyrit.
Néiden tuoteryhmien puuttuminen kilpailijoiden tuotevalikoimista on merkittava
puute, joihin Gamebreak Tmi aikoo keskittyd ja saada naiden tuoteryhmien koko-
naismarkkinaosuuden Porin alueella. Porin seudun kilpailijat eivat mydské&én ole pa-
nostaneet naisasiakkaisiin. Porin seudun nykyiset alan liikkeet ovat luoteeltaan osit-
tain luotaantyontévia naisnakdkulmasta ja houkuttelevat enemmankin vain kanta-
asiakkaitaan ja miespelaajia. Gamebreak Tmi haluaakin panostaa visuaaliseen ilmee-
seen, jolloin mies- ja naispelaajat tulisivat olemaan samanarvoisessa asemassa, mita
tulee yrityksen vetovoimaan. Varsinkin videopelien piirissa konsolivalmistajat ovat
enenevasti panostamassa satunnaispelaajiin, jolloin myods naisasiakkaiden merkitys

pelaajina ja asiakkaina kasvaa entistd enemman tulevaisuudessa.

Uhkia yrityksilla on monia, mutta vain harva niistd on todennakdéinen. Yritystoimin-
taan kuuluu aina liikeriski, joka yrittajan on otettava seké erilaisia vahinkoriskeja,
joita yrittdja voi vakuuttaa. Yleinen varovaisuus on kuitenkin yrityksen toiminnassa

tarkedd. Pelialan yrityksessa yritysvakoilua ja liikesalaisuuksien vuotamista voi tor-
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jua pitaytymalla perheen sisédiseen tyovoimaan. Téssé yrityksessa ulkopuolista tyo-
voimaa harkitaan I&hinn& viimeisend vaihtoehtona. Todellisena riskind voidaan pitaa
Porin seudun kilpailijoiden heraamista ja tdman yrityksen tuomien uudistusten ”imu-
roimista” kilpailevaan yritystoimintaan. Tahan yrityksen pitdisi vastata laadukkaalla
palvelulla ja mukavalla asiakaspalveluasenteella. Todellisena uhkana on myos peli-
julkaisijoiden ja pelivalmistajien yhteenliittymét, joiden tarkoituksena voi olla video-
pelimyynnin siirtdminen suurimmaksi osaksi konsolivalmistajien omiin myyntipaik-
koihin eli pelikonsolin sisaiseen kauppapaikkaan. Tama olisi kdytanngssé kuolinisku
tuhansille pelialan yrittajille, ei pelkastddn Suomessa vaan maailmanlaajuisesti. Muu-
tos on jo osittain alkanut, silla pelikonsolivalmistajat ovat vuoden 2009 aikana avan-
neet latauspalveluja pelikonsolin sisdiseen kayttojéarjestelmaan, jonka kautta pelaajat
voivat ladata suhteellisen alhaisella hinnalla pelejd, jotka he tavallisesti joutuisivat
ostamaan peliliikkeistd. Talla tavalla pelijulkaisijat toivovat saastavansa rahaa peli-
ensa myynnissé, silld silloin valiltd vahenee useita valikasia, ja nain ollen se vahentaa
mm. kuljetuskuluja. Kéytannossé jaa kuitenkin kuluttajien péaatettdvaksi se, mihin
palvelutarjontamalliin tullaan siirtymaan maailmanlaajuisesti. Tuskinpa pelikaupat
kuitenkaan lopettavat toimintaansa kokonaan, mutta uusi jarjestely tulisi ainakin
dramaattisesti karsimaan nykyisid pelialan yrityksid, tai ainakin se asettaisi alan yrit-

t&jia miettiméan tulevaa toimintamalliaan.

Internetistd on nykyisin muodostunut alan yrityksille todella edullinen ja tuottoisa
kauppapaikka. Myos kuluttajat ovat huomanneet, etta pelien myyminen esimerkiksi
divareihin, jotka antavat pelin hinnasta ostaessaan vain pienen osan kuluttajalle pelin
todellisesta jalleenmyyntiarvosta, on kannattamatonta. Hyvé vaihtoehto kuluttajalle
on silloin pelin myyminen eteenpdin internetissa suoraan seuraavalle kayttajalle.
Suomen suosituimmassa internet-huutokaupassa Huuto.net -palvelussa on talla het-
kellda 1,5 miljoonaa kayttdjaa, joten on ilmeisen selvaa, ettd suomalaiset yksityishen-
Kilot ovat entista kiinnostuneempia myymaan omia tavaroitaan internetin kautta seu-
raavalle kayttdjalle. Gamebreak Tmi:n tulevassa toiminnassa tulee huomata tama, ja
tata riskia olisi pyrittavda minimoimaan tulevaisuudessa silla, ettd ostettaisiin verkko-
huutokaupoista suuria konsolipelipaketteja. Liséksi tuotteita voitaisiin myyda Huu-
to.net -palvelussa, vaikka kate olisi véhan pienempi johtuen kovasta hintakilpailusta

palvelun sisélla.
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5 JOHTOPAATOKSET

Opinnaytetyon aiheena oli verkkokaupan toiminnan suunnittelu. Tarkoituksena oli
selvittdd, mitd verkkokaupalla tarkoitetaan ja millaisia vaatimuksia verkkokaupalle
asetetaan, jotta verkkokaupalla olisi mahdollisuus menestyé. Liséksi opinndytetydssa
oli tarkoituksena tutkia, millaisia erityyppisia verkkokaupparatkaisuja yrittajalle on
tarjolla ja mitk& ovat kunkin vaihtoehdon hyvid ja huonoja puolia, sekd mitd tulee
ottaa huomioon verkkokaupparatkaisua valittaessa. Tarkoituksena oli my6s selvittaa
erilaisia maksuvaihtoehtoja, joita verkkokauppaan on saatavilla seka verkkokaupoille
asetettuja vastuita ja velvollisuuksia tuotteita toimitettaessa, seké tarkastella verkko-
kaupan tuotteiden erilaisia toimitustapoja ja ndiden kuluja. Liséksi laadittiin toimin-
tasuunnitelma aloittavalle pelialalla toimivalle verkkokaupalle. Aiheen tarkastelussa
keskityttiin aloittavan yrityksen toimintaan ja verkkokauppaan, verkkokauppamark-
kinointiin, verkkokaupan tavoitteisiin ja kehityssuuntaan sekd verkkokaupan kannat-

tavuuteen ja tulevaisuudenndkymiin.

Sahkaisen liiketoimintamallin huippuna pidetdén tilannetta, jossa yritys on perusta-
nut verkkokaupan joko oman myymaélénsa rinnalle, tai yritys toimii kokonaan puh-
taana verkkokauppana. Yksinkertaisimmillaan verkkokauppa voi olla pelkka inter-
net-sivu, jossa on tietoa tuotteesta. Asiakkaan tulee voida ostaa verkkokaupasta tuot-
teita sdhkdisesti ilman, etta hanen tarvitsee olla yhteydessa fyysiseen myymalaan, tai
hénen pitdd asioida sielld. Verkkokaupasta voidaan puhua silloin, kun tuotteita on
véahintdankin muutamia kymmenid. Tuotteet on jarjestelty ja ryhmitelty internetin
toiminnallisuutta hyddyntéen ja ostoprosessi on véhintaankin osittain automatisoitu.
Mikéli myyja joutuu ottamaan yhteyttd puhelimitse ennen tuotteen toimitusta, tai os-
taja joutuu erikseen ottamaan yhteyttda myymaélaan, ei kyseessa ole verkkokauppa
vaan sahkoinen katalogi. Internet-myynnin maard vuonna 2008 oli 19 miljardia eu-

roa, ja tdma vastasi 5,8 %:a yritysten yhteenlasketusta liikevaihdosta.

Parhaimmillaan verkkokauppa voidaan yhdistaa taysin yrityksen tietojarjestelmiin.
Néin késin tehtdvan tyon maara vahentyy ja samalla vahentyvat myds virheet. Tuot-
teiden tietoja pystytddn noutamaan suoraan tietojarjestelmistd, asiakastiedot tallentu-

vat suoraan tietojérjestelmiin, eikd naiden yllapitdmiseen tarvita késin tehtavaa tyota.
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Tiettyjen tuotteiden myyminen verkkokaupassa on helppoa, mutta kaikki tuotteet ei-
vét sovellu myytaviksi verkkokaupassa. Verkkokaupoissa onkin myyty lahes kaikkea
mahdollista ja nyt ollaan siin& tilanteessa, etta tietyt toimialat ovat vallanneet suureh-
kon osan kaikista verkossa myydyista tuotteista. Tallaisia tuotelajeja ovat erityisesti
kirjat, elokuvat, pelit, elektroniikka ja matkapalvelut. Tuotevalikoiman onkin oltava
jarjesteltynd niin, ettd ostaja hallitsee sen ja pystyy tavoittamaan tuotteen. Hallinnalla
tarkoitetaan sitd, ettd asiakas pystyy vélittomésti luomaan mielikuvan korkeatasoises-
ta palvelusta ja tarjonnasta ja hén tietdd, mitd mistékin I0ytyy. Talloin ei voida kui-
tenkaan olettaa, ettd vaikka yritys harjoittaakin verkkokauppaa ja sen sisélle on help-
po luoda monenlaista toimintaa, ettd saman brandin ja verkkokaupan alla voitaisiin
myyda esimerkiksi videopelejd, aseita ja kukkaruukkuja. N&iden tuotteiden kohde-

ryhmilld kun ei ole mitéd&n tekemisté keskenaan.

Verkkokaupan yksi tarkeimmista tekijoistd on sen ulkoasu, johon voidaan lukea sen
graafinen ilme, huolellinen toteutus, kayttoliittymén loogisuus sekd kaytettavyys.
N&ma edelld mainitut tekijat muodostavat asiakkaille mielikuvan palvelusta, luotet-
tavuudesta sekd mahdollistavat asiakkaiden viihtyvyyden kaupassa. Kanadalaisen
tutkimuksen mukaan internetin kayttajat voivat tehdd nopean arvion sivuston laadus-
ta jo 50 millisekunnissa niin, etté se vaikuttaa heidan pitkaaikaiseen mielipiteeseensa
sivustosta. Tama sama pétee niin ikdan myos verkkokaupan hinnoitteluun. Internetis-
s& ostamisen mahdollisuus on kaytdnnossa vienyt hinnoittelun myyjilta osaksi asiak-

kaille. Asiakkaiden on helppo vaihtaa toiseen verkkokauppaan, jos hinta ei tyydyta.

Verkkokauppiaan on tarked ymmartaa, ettd jokainen verkkokaupan yksittainen sivu
on osa yrityksen markkinointia ja luomassa kuvaa yrityksestd. Siind missd myyma-
l&&n etuovi toimii aina sisddnkaynting, voidaan asiakas taas verkkokaupassa tuoda
internet-linkkien ja mainoksien avulla minka tahansa verkkokaupan sivulle. Té&stéa
syystd myds markkinointi ja tata kautta myos ulkoasu on oltava kunnossa. Tavallisin
internet-mainonnan keinoista on bannerit. Sanalla ”’banneri” tarkoitetaan mainosvii-
rid, joka on joltakin websivulta tai palveluntarjoajalta vuokrattua mainostilaa. Nyky-
tekniikka antaa bannereiden ideoinnille todella vapaat kadet, jolloin bannerista voi-
daan luoda vaikka peli, jonka lapdisyn jalkeen kayttaja ohjataan markkinoidulle web-
sivustolle. Kaikesta markkinoinnista huolimatta moni verkkokaupoista jaa “tahal-

laan” keskenerdisen nékoisiksi, ja padosin siksi, ettd verkkokauppaa ei péivitetd. Mi-
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kali yrittaja haluaa, ettd verkkokaupassa vieraillaan, vaikka kayttaja ei verkkokaup-
paan tullessa olisi edes aikeissa ostaa mitéan, tulee verkkokaupan siséltoa paivittaa
jatkuvasti. Uutisten lisaédminen on hyva vaihtoehto verkkokaupan aktiivisuuden li-
sd&miseen. Muutaman uutisen lisddminen péivittdin saattaa saada verkkokaupan uu-
tislistoille, joka taas takaa parhaimmillaan satojen kayttdjien vierailun verkkokaupas-

Sa.

Yritys voi aloittaa sdhkdisen kehittdmisen pienin askelin ja hyvassé tapauksessa pys-
tyd rahoittamaan jatkokehityksen sahkoisestd liiketoiminnastaan saamilla tuotoilla.
Sahkaiseen liiketoimintaan siirryttédessa yrittdja voi ottaa ensiaskeleensa hankkimalla
internet-yhteyden ja tekemalla yksinkertaisen kotisivun yritykselle omatoimisesti.
Vaikka yksinkertaisen verkkosivuston tekemiseen pystyy ldhes kuka tahansa, kannat-
taa vaativimpien verkkosivustojen luonnin jattda asiantuntijalle, jolloin sivustosta

saadaan laadukas ja luotettava.

osCommerce on markkinoiden suosituin avoimeen ldhdekoodiin perustuva verkko-
kauppaohjelmisto, jota voidaan muokata ja kayttdd vapaasti. Ohjelmointitaitoinen
kayttdja voi muokata ja kehittdd vapaasti ohjelmistoa omiin tarkoituksiinsa. Ohjel-
misto eroaa juuri tassa kaupallisiin Kilpailijoihinsa verrattuna, silla vapaa muokkaus
ja kehittdminen eivét tavallisesti ole mahdollista kaupallisissa verkkokauppatuotteis-
sa. Tyypillisesti avoimen lahdekoodin verkkokauppasovellusten kéyttéonottajat ovat
kuitenkin teknisesti keskivertoa taitavampia, silla muokattavuuden mukana tulee se
vaatimus, ettd kayttoonottaja pystyy ymmartdmaan tavallista mutkikkaampia asen-
nus- ja kayttoonottotydkaluja. osCommerce on verkkokauppaohjelmiston runko, jon-
ka kayttdja voi muokata haluamakseen. Ohjelmisto palvelee lahinna B2C-kauppaa eli
kuluttajakauppaa, mutta myos vahintaan tyydyttavélla tasolla B2B-kauppaa eli yri-
tystenvalista kauppaa, kunhan vain verkkokaupan perustoiminnot riittavat yrityksen
tarpeisiin. Alkuperdisversiona osCommerce on ilmainen verkkokauppaohjelmisto,
mutta monet yritykset ovat hyddynténeet opensource -ohjelmistoja ja muokanneet
niistd omia tuotepakettejaan. Tallaisissa paketeissa on yleensa muutettu hallintakéyt-
toliittymat suomenkielisiksi ja vaihdettu osCommercen tapauksessa maksumoduulit

vastaamaan suomalaisten tarpeita.



75

Huuto.net on Sanoma News Oy:n yllapitdma ja tarjoama verkkohuutokauppapalvelu,
jonka keskeisimmat perustoiminnot ovat ilmaisia. Suomen suurimmaksi verkkohuu-
tokaupaksi kasvaneeseen palveluun on rekisterditynyt jo 1,5 miljoonaa kaytt&jaa
Suomesta ja ulkomailta. Yksityiskayttajat voivat lisdtd omia tavaroitaan huutokaup-
paan, josta muut kayttajat voivat selata myyntiin asetettuja tavaroita ympéri vuoro-
kauden. Tavallisesti samaan aikaan myynnissé olevien kohteiden, eli kayttéjien aset-
tamien huutokauppojen mééra vaihtelee 1,25 miljoonan kohteen molemmin puolin.
Yrityskayttajat maksavat palvelun kautta myydyisté tuotteistaan komissiota 2,9 %:a.
Jokaisesta kohteesta, jonka hintavaraus ylittdd myyjan asettaman rajan, eli kéytan-
ndssa kun kauppa toteutuu kauppakumppaneiden vélilla, yrityskéayttaja maksaa ko-
missiota. Kun sitten listattu kohde lopulta myyd&én, tulee yrityksen sahkdpostiin il-
moitus myydystd kohteesta. Seka yrityksen ettd ostajan yhteystiedot lahetetdén vas-
takkaiselle osapuolelle. Yrityksen tehtavaksi ja& tdmén jalkeen vain sopia toimituk-

sesta ja maksusta ostajan kanssa.

Verkkokauppakoneet ovat yleisesti ottaen tarkoitettu verkkokauppiaille, jotka eivat
halua sijoittaa suuria summia verkkokaupan luomiseen. Usein verkkokauppakoneille
on yhteistd, ettd ne ovat kuukausimaksullisia ja niiden avulla verkkokaupan luonti
onnistuu muutamissa minuuteissa. Mikali yritt4ja haluaa personoida verkkokauppaa,
joutuu han kayttdméaan tahan aikaa ja rahaa. Helppokayttdisyys antaa yrittajalle mah-
dollisuuden perustaa verkkokaupan itse, vaikka ei verkkokauppaan liittyvasta teknii-
kasta ymmartéisikdan. Nain verkkokauppakoneella tehdyn verkkokaupan avaaminen
on helppoa, nopeaa ja vaivatonta. Kun naita palveluita kuitenkin vertaa asennettaviin
verkkokauppasovelluksiin, kuten esimerkiksi osCommerceen, haviavat verkkokaup-

pakoneet muokattavuudessaan.

eBay on kansainvalinen Huuto.net -palvelun edeltdja, jossa kaikenkokoiset yritykset
ovat samanarvoisessa asemassa. Palvelulla on maailmanlaajuisesti yli 90 miljoonaa
aktiivista kayttdjaa ja keskimaarin joka sekunti tehddén 2.000 $ arvosta ostoja. Kil-
pailu on tasta syysta luonnollisesti kovaa, mutta ne pienyrittajat, jotka uskovat tuot-
teidensa parjadvan kansainvélisessa kilpailussa, voivat nahda eBay:n varteenotetta-
vana verkkokaupparatkaisuna. Kaupankaynnin aloittaminen eBay:ssa on yksinker-
taista ja noudattaa pitkalti samantapaista kaavaa kuin Huuto.net -palvelu ja myds

eBay kayttd4 komissiopohjaista hinnoittelua palveluissaan. Tavalliset kéyttajat, olipa
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kayttaja yritys tai yksityinen henkild, maksavat voimassa olevien taulukoiden mukai-
sesti tuotteen aloitushinnasta ja tuotteen myyntihinnasta komissiot palveluntarjoajal-
le. Mikali yrittaja kayttad kuitenkin palvelua tarpeeksi ahkerasti, kaytdnnossa siis lis-
taa tuotteita vahintddn 50/kuukausi, on mahdollisuus liittyd eBay:n “eBay Store” -
palveluun. eBay on siis huutokaupan tapainen kauppapaikka. Tavallisesti tuotteita
lisatdaan palveluun niin, ettd kayttéjat voivat itse paattad, paljonko he tuotteista halua-
vat tarjota ja korkeimman tarjouksen antanut saa tuotteen itselleen. On kuitenkin ti-
lanteita, jolloin halutaan myyda “osta heti” -hinnalla eli k&ytdnndssa kiintedlla hin-
nalla, jolloin asiakas ostaa tuotteen suoraan myyjan ilmoittamalla hinnalla ilman, etté
asiakkaan pitéa kilpailla samasta tuotteesta muiden tarjoajien kanssa. eBay Store ei
kuitenkaan ole ilmainen. Palvelussa on toki suhteellisen pienet kuukausimaksut, mut-
ta tuotteiden myynnisté ja listaamisesta voidaan halvempien tuotteiden osalta peria
suuriakin summia. Asiakkaiden on erittdin helppo vaihtaa myyja4 ja etsid paremmin
heidén tarpeitaan vastaava myyja tai tuote. Palvelun hyvind puolina on sen helppo
kaytettavyys. Mikéli yritys haluaa mukaan kansainvéliseen verkkokaupankayntiin,
on eBay:ll& helppo aloittaa. Palvelu neuvoo verkkokaupan perustamisen alusta lahti-
en, eika siind missaan vaiheessa joudu maksamaan tukipalveluista. eBay:sta ostami-
nen on asiakkaille erittdin luotettavaa. Kaytdnndssa maksamiseen tarvitaan nykyisin

PayPal -maksumahdollisuus, jolloin PayPal myds takaa asiakkaan ostokset.

Verkkokaupan avaamiseen liittyy useita riskeja, joista valtaosa on samoja riskejé,
joita kauppiaat kohtaavat myymaloitdédn avatessaan. Verkkokaupan perustamiseen
liittyy myos juuri nettikaupalle tyypillisia riskeja. Mikali budjetti on pieni ja yrityk-
sen tarkoituksena on enemmankin vain testata verkkokauppaa, kannattaa harkita
verkkokaupparatkaisun toimintojen karsimista ja sijoittaa valtaosa verkkokaupalle
tarkoitetusta budjetista markkinointiin. Markkinointimenot harvoin menevét huk-
kaan, kun taas hyvin suunniteltu verkkokauppa saattaa kannattamattomana unohtua.
Kaytanndssahén kuitenkin verkkokaupan toteuttamisen voi kuka tahansa tehda itse.
Viimekadessd kauppiaan on itse pystyttava vetdmaan raja omille taidoilleen, kyvyil-
leen, ajalleen ja rahalleen. Kaikki verkkokauppaan liittyva on ostettavissa ja suunni-

teltavissa, ja siind todellisen ammattitaidon jaljen nékevat asiakkaatkin varmasti.

Verkkokaupassa voidaan teoriassa myyda aivan mité tahansa. Verkkokaupan tilaus-

prosessi on kuitenkin yleensd tuotteesta tai kaupasta riippumatta samanlainen. Tila-
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usprosessien vakiintuminen korostuu entisestaan silla, etta nykyisissa verkkokauppa-
ratkaisuissa kaytetadn hyvin samankaltaisia tilausprosesseja. Asiakkaan nakokulmas-
ta tilausprosessi alkaa lisdédmalla haluttu méaara valittuja tuotteita ostoskoriin. Ostos-
koriin lisddminen tapahtuu tavallisesti tuotesivulla olevasta painikkeesta. Kun asiakas
on sitten lisannyt haluamansa tuotteet ostoskoriinsa, aloittaa han tilausprosessin tar-
Kistamalla ostoskorinsa sisallon. Seuraava vaihe on yhteystietojen syottdminen tai
vaihtoehtoisesti asiakas voi kirjautua jarjestelméén, jos hanelld on jo tunnus rekiste-
roityna jarjestelméaan. Yhteystietojen syottdmisen sekd maksu- ja toimitustavan valit-
tuaan, asiakas siirtyy tilauksen vahvistukseen. Tdma on viimeinen vaihe ennen tila-
uksen siirtymisté jarjestelmaan. Asiakas tarkistaa syottamiensa yhteystietojen oikeel-
lisuuden sekd valitsemansa maksu- ja toimitustavan. Samalla asiakas ndkee myds

tilauksen lopullisen hinnan.

Erilaisia maksuvaihtoehtoja on saatavilla paljon, joiden kdyttoonottoa tulisi yrittajan
miettid jokaisen maksuvaihtoehdon kohdalla. Jotkin maksuvaihtoehdot eivét sovi
kaikille tuotteille. Suomessa kaytdssa olevat verkkomaksupainikkeet ovat yleistyneet
todella nopeasti. Naiden verkkokauppaan upotettavien painikkeiden tarkoituksena on
mahdollistaa asiakkaan ja laskuttajan nopea rahansiirto. Palvelu toimii klikkaamalla
maksupainiketta verkkokaupan sivulla, jonka jalkeen pankin oma jarjestelma hoitaa
maksun loppuun asiakkaan kanssa. Pankki hoitaa maksun eteenpéin verkkokauppi-
aalle. Kuluttajien varat ovat kuitenkin usein rajalliset, eika palkkapdiva aina satu sa-
malle péiville, kun kuluttajalla olisi mahdollista tehda ostoksia. Tésté syysta verkko-
kaupalle on térke&a tukea luottokorttimaksua. Perinteisistd maksutavoista tilisiirto on
edelleen yleinen maksutapa verkossa. Sen etu on asiakkaan kannalta siind, ettd se on
helppo tehda. Asiakas tekee tilauksen yrityksen verkkokaupassa, jonka jalkeen han
suorittaa maksun suoraan yrittajan pankkitilille. Lasku on verkkokaupoissa yleisesti
kaytetty maksuvaihtoehto, jonka etuna asiakkaalle on maksuaika. Asiakas voi huolet-
ta tutkia tuotetta ja maksaa tuotteen vasta sen hyvéksyttyaan. Yrityksille taméa voi
kuitenkin olla riski, silla tavallisesti laskulla myymisesta tulee myyjalle kuluja. Pos-
tiennakko taas soveltuu aloittavalle verkkokaupalle hyvin maksuvaihtoehdoksi, silla
se ei vaadi mitéan erillisia jarjestelmia. Riittaa, ettd asiakas tekee tilauksen ja ymmar-
taa, ettéd tuotteen hintaan lisataan postiennakkomaksu, jos myyja néin haluaa toimia.

Asiakkaat mieltavat postiennakon myos turvalliseksi maksutavaksi. Postiennakko ei
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kuitenkaan sovellu mikro-ostosten tekemiseen, silla t&lloin postiennakkomaksusta

muodostuu suhteellisen suuri osa tuotteen hintaa.

Verkkokauppiaan kannalta erittain merkittdva kuluttajansuoja on kuluttajan mahdol-
lisuus tutkia tilattua tuotetta kotona, ja paattaa vasta sen jalkeen, haluaako hén pitéa
tuotteen. Tama tarkoittaa, ettd kuluttajalla on oikeus 14 pdivan ajan palauttaa tuote
ilman erillista syyta. Yrittdjan on korvattava tuotteen hinta sekd kuluttajalle aiheutu-
neet palautuskulut tdysimadraisind. Toimitusvaihtoehdoista Itella Oyj:n ja Matka-
huolto Oy:n palvelut ovat yleisimmat. Itella Oyj jakaa postitettavat tuotteet kahteen
kategoriaan, Kirjeisiin ja paketteihin. Verkkokauppiaan pitaa pyrkid pitdmaan posti-
tettavien tuotteiden postikulut mahdollisimman piening, joten postitusvaihtoehto pi-
téisi aina valita tuotteen koon ja painon mukaan. Kirjeend postittamisen etuna on no-
pea toimitusaika, parhaimmilla vain yksi arkipdivd, ja kirje toimitetaan suoraan asi-
akkaan postilaatikkoon. Tdma etu kuitenkin menetetaan, jos Kirje ei mahdu asiakkaan
postiluukusta, ja asiakas joutuu noutamaan tuotteen l&himmasta postikonttorista. Kir-
jetoimitusten heikkoutena on se, etté kirjetté ei pystyté jaljittamaan. Pakettitoimitusta
suositellaan suurempien tuotteiden toimittamiseen. Koko tuo tuotteeseen yleensa
myos rahallista arvoa, joten on tarkeéd, ettd paketti pystytdan jaljittdmaan. Matka-
huolto Oy:n palveluita voidaan taas suositella yrityksille, joiden tuotevalikoimaan
kuuluu suurehkoja tuotteita, kuten polkupyoria tai huonekaluja. Etuna Itella Oyj:n
toimintaan asiakkaan nédkokulmasta on se, ettd asiakas itse voi péattdd ostoksensa
toimituspaikan. Matkahuolto Oy:n palveluverkostoon kuuluu noin 1200 toimipistetta,
joista useat ovat auki viikonloppuisinkin, joten tdmé antaa asiakkaalle todella hyvat

vaihtoehdot noutaa tuote.

Porin keskustan alueelle perustettavan Gamebreak Tmi:n toiminta-ajatukseen tulisi
kuulumaan se, ettd myymalan seka verkkokaupan kautta tarjottaisiin myyntiin asiak-
kaille kattava maaran seké uusia ettd vanhoja videopelikonsoleita, peleja ja laitteita.
Muita tuotelajeja olisivat lauta- ja korttipelit. Perustettava yritys ostaisi myods asiak-
kailtaan kaytettyja peleja seka tapauskohtaisesti myos laitteita. Peliturnauksia jérjes-
tettdisiin myos tilanteen ja osallistujamaardan mukaan Porin seudulla. Toiminnan
kaynnistettya yrityksessa harkittaisiin myos sitd, otettaisiinko vielda muita tuotelajeja
mukaan. Perustettava yritys toimisi siis pelialalla. Pelialan toimintaan Suomessa liit-

tyy vahvasti FIGMA ry. Suomen peliohjelmisto- ja multimediayhdistys eli FIGMA
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ry:n jasenistoon kuuluvat suurimmat suomalaiset pelialan maahantuojat, mutta jasen-
ten ulkopuolelle ja&vid maahantuojia on lukuisia. FIGMA ry:n arvion mukaan vuon-
na 2010 Suomessa pelien myynti ylitti 108 miljoonan euron rajan. Tahan kun lis&t&an
vield FIGMA ry:n arviot digitaalisesti myydyista peleistd, laiteostoista ja lisdvarus-
teista, saadaan koko Suomen pelikaupan liikevaihdoksi noin 199 miljoonaa euroa.
Lautapeleistd on my6s olemassa markkina-arvioita. Suomessa myytyjen lautapelien
osuus koko 180 miljoonan euron lelumyynnistd on noin 15 %:a, johon sisaltyvét niin
Suomessa valmistetut kuin myos ulkomailta tuodut pelit. VVaikka pelialalla on merkit-
tavat markkinat, voidaan sanoa, ettd pelialan kilpailu Porin seudulla on suhteellisen
heikkoa. Pelialan erikoisliikkeitd on Porin seudulla tall& hetkelld kaksi, mutta peleja
yleisesti kauppaavia marketeja ja tavarataloja on muutamia. Pahimmat kilpailijat
ovat siis pelialan erikoisliikkeitd, mutta todelliset erikoisliikkeiden kilpailijat ovat

marketit ja suuret tavaratalot.

Pienend peliyrityksenda Gamebreak Tmi pyrkii tekemaan perustajalleen voittoa ja sita
kautta mahdollistamaan yrittajalle vakituisen kokopéivatoimisen tydpaikan. Tavoit-
teena olisi my6s kasvattaa yritystd ensimmaéisen toimintavuoden aikana siten, etta
yritys voisi palkata yhden kokopdivéisen tyontekijan yritykseen. Yritys pyrkii en-
simmaisen toimintavuotensa aikana saavuttamaan Porin myymalalleen vakiintuneen
aseman alueen pelaajien keskuudessa. Valtaosa yrityksen saamasta kaytettyjen pelien
materiaalista tultaisiin ostamaan Porissa sijaitsevan myymalan kautta. Yrityksen
verkkokauppa tulisi kuitenkin olemaan yrityksen paallimmaisend huomionkohteena.
Tarkoituksena olisi avata heti myos yrityksen verkkokauppatoiminta, niin omana it-
sendisena verkkokauppana kuin myds Huuto.net -verkkohuutokaupan sisélla. Néin
saataisiin helposti ja yksinkertaisesti hankittua merkittava méaara nakyvyytta. Yrityk-
sen ehdoton kilpailuvaltti tulisi olemaan hyvé asiakaspalvelu. Periaatteena olisi se,
ettda kaikki mita pystyttéisiin, tehtdisiin asiakkaan hyvaksi ja mikali asiakas haluaisi
tiettyad tuotetta, se pyrittdisiin hankkimaan hanelle. Verkkokauppaa ja myymalaa pi-
dettdisiin samassa arvossa asiakkaisiin nahden, eli sen palvelun tai tuotteen, jonka

asiakas voisi saada liikkeestd, sen han saisi myds verkkokaupasta.
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