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TIVISTELMA

Kuluttajien ostokayttaytymisen muutos, COVID-19-pandemia, matkustuskielto
ja verkkomarkkinapaikkojen rajahdysmainen suosion kasvu Venagjalla vaikutta-
vat siihen, etta verkkokauppojen myynti kasvaa muiden myyntikanavia nope-
ammin. Naiden tekijoiden seurauksena asiakkaan kanssa suorakontaktin tar-
keys ja palvelupisteiden maara lisaantyvat. Ne muutokset saavat yritykset 10y-
tamaan uusia liiketoimintamalleja, joilla saavutetaan uusia asiakassegment-
teja.

Taman opinnaytetyon tutkimuskysymys on, miten toimeksiantaja voi toteuttaa
rajat ylittdvaa kauppaa suoraan Venajan loppuasiakkaille Ozon-alustan avulla.
Opinnaytetydn tulos oli toimeksiantajalle tarkoitettu opas, jonka avulla han voi
alkaa myyda tuotteita suoraan Venajalla oleville loppuasiakkaille Ozon-verkko-
markkinapaikan kautta. Oppaan tueksi on tehty tutkimusty6ta tasta myyntika-
navasta. Tutkimus ja opas voivat tuoda hyotya suomalaisille yrityksille, joiden
strategiaan kuluu yksittainen myynti luonnollisille henkildille Venajalle rajan yli.
Ozon-verkkokauppaa kaytetaan taman liiketoimintamallin toteuttamisen tydka-
luna.

Opinnaytetydn teoriaosuudessa on tarkasteltu Ozon-verkkokauppaa jakeluka-
navana, jonka kautta tapahtuu yksityiskohtainen myynti Venajalle. Taustoituk-
sena kaytettiin Venajan verkkomarkkinapaikan katsausta ja tietoa, joiden
avulla toimeksiantaja saa lisaa ymmarrysta.

Taman laadullisen tutkimuksen ensimmaisessa osassa analysoin sita, miten
Ozon toimii, Ozonin sopimuksen paasisaltdéa ja sopimuksen tuotteen kulkuun
liittyvia kohtia, joiden perusteella oli mahdollista luoda toimeksiantajalle Ozon-
jakelukanavan SWOT-analyysi. Tutkimukseen on myds keratty tiedot tuotteen
valinnasta, hinnoitteluun vaikuttavista tekijoista, asiakirjojen hallinnasta ja yk-
sittaisen tuotekappaleen logistiikasta Venajalle. Laadullisen tutkimuksen toi-
sessa osassa aineiston keraamiseksi kaytettiin teemahaastattelua, josta saa-
dulla tiedolla luotiin toimeksiantajaa varten toiminnallinen opas, jonka avulla
toimeksiantaja voi kayttda monikanavaista jakelujarjestelmaa. Tutkimustulok-
sena saatiin kattava tieto rajat ylittavasta kaupasta ja taman myyntikanavan
kayttokelpoisuuteen vaikuttavista tekijoista.

Asiasanat: verkkokauppa, jakelukanava, rajat ylittava kuluttajakauppa, sah-
kéinen kaupankaynti, kansainvalistyminen
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ABSTRACT

A change in consumer behavior, the COVID-19 pandemic, travel difficulties
and the huge growth in the popularity of marketplaces in Russia have had an
impact where e-commerce channels grew faster than other sales channels in
common use by different players in retail market. That is why the importance
of direct contact with the end consumer is a crucial thing. These changes
force companies to utilize new business models to find new customer seg-
ments and growth points.

In this thesis, the aim was to find out how the commissioner can implement
cross-border sales to the end consumers in Russia. The result of this thesis is
a guide for the commissioner that they could use in order to organize new
sales channels where products are sold directly to the end consumer in Rus-
sia via the marketplace Ozon. To support this guide, a study about direct-to-
consumer sales channels was made. It is possible for other companies in Fin-
land to use this study and guide as a tool to start this business model imple-
mentation.

The theoretical part studies using the Ozon online store as a part of an e-com-
merce distribution channel. The thesis's background consists of information
about Russia's e-commerce market in order to broaden the commissioner’s
insight of the context.

The first part of this qualitative research analyzed how Ozon operates, con-
tract aspects and points regarding international logistics. Based on this, a
SWOT analysis was made of Ozon as a distribution channel for cross-border
sales for the commissioner. The second part of the research was conducted
by interviewing the commissioner’s personnel from different departments.
They are involved in the company’s daily business processes. With a theme
interview, material was collected and used in creating a functional guide for
the commissioner. The commissioner could use this guide as a tool in setting
up this sales channel. They could also further use it as a part of a multi-chan-
nel sales distribution system. Also, this study describes the product selection
for cross-border sales, product pricing, the handling of documentation for
sales and single product logistics to Russia.

Keywords: cross-border sales, e-commerce in Russia, distribution channel,
Ozon marketplace, direct-to-consumer business
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Liite 1. Opas: rajat ylittava kuluttajakauppa Venajalle Ozon-verkkomarkkinapaikan

kautta



1 JOHDANTO

Opinnaytetyoni on toiminnallinen tyo, jossa selvitetaan uutta myyntikanavaa,
jonka kautta toimeksiantaja voi myyda tuotteita suoraan Venajalla oleville lop-
puasiakkaille Ozon-verkkokaupan kautta. Opinnaytetyon tulos on toimeksian-
tajalle tehty opas (liite 1), jota yritys voi kayttaa taman myyntikanavan jarjesta-
miseksi ja kayttamiseksi. Oppaan tueksi on tehty tutkimustyo tasta myyntika-

navasta.

Ozon.ru on hyvin suosittu Venajan verkkokauppa, jolla vuonna 2020 oli
toiseksi suurin liikevaihto Venajan verkkokauppamarkkinoilla. Opinnaytetydn
valitsemiseen vaikutti se, ettd olen myynyt Venajalla viimeksi kuuluneet 14
vuotta tuotteita, joilla on suomalainen tausta. Nykyinen tydnantajani on suo-
malainen perheyritys Ensto, jolla on oma toimisto ja tehdas Venajalla. Yrityk-
sella on seka vientia Venajalle etta omaa tuotantoa Pietarissa. Kaikki tuotteet
myydaan jalleenmyyjien verkoston kautta. Kaytanndssa myyijien paatehtava
on jakelukanavien luominen ja hallinta. Suomalaisten tuotteiden myynti on siis

ollut jo pitkaan vastuullani.

Ozon-verkkomarkkinapaikan kautta ulkomainen yritys voi myyda tuotteita suo-
raan venalaisille kuluttajille. Silla helpotetaan merkittavasti suomalaisten yri-
tysten sisaanpaasya Venajan markkinaan, koska niiden ei tarvitse perustaa

omaa verkkokauppaa. (Saarto 2019.)

Koronaviruksen leviaminen on vaikuttanut siihen, etta kysynta on vauhdik-
kaasti siirtynyt verkkoon. Nykyaan useimmiten asiakkaat ostavat verkkokau-
poista muun muassa siita syysta, etta sita pidetaan turvallisena tapana tehda
ostoksia. Vuonna 2020 monien maiden yritysten toimintaan kohdistui erilaisia
rajoituksia, jotka liittyivat siihen, etta ei ollut mahdollista palvella asiakkaita ta-
vallisella menetelmalla. Monien yritysten ainoa tapa pysya pinnalla on suorit-

taa liiketoimintaa vain verkon valityksella.

Yrityksen piti ottaa kayttdon uusia tapoja palvella asiakkaita niin, ettéa vahen-
netaan fyysisten kontaktien maaraa. Kontaktiton toimitus ovelle ja vahittais-

kauppojen sopeutuminen uusiin olosuhteisiin olivat tyypillisia keinoja, joiden

avulla yritettiin sailyttaa liikevaihto entisella tasolla. (Henni 2020.)



1.1 Tavoite ja tutkimusongelma

Taman toiminnallisen opinnaytetyon tavoite on laatia yksityiskohtainen ohjeis-
tus suomalaisille yrityksille, jotka haluavat myyda tuotteitaan suoraan asiak-
kaille Venajalle Ozon-verkkokaupan kautta. Kokoan oppaaseen lahdekirjalli-
suuden avulla tietoja, joita sitten kaytetaan B2C-kaupassa. Teoriatieto liittyy
kansainvalistymiseen, vientiin ja kuluttajakauppaan. Toivon, etta oppaan
avulla yritys voi itse paattaa, haluaako se aloittaa Venajan asiakkaiden palve-
lemista Ozon-verkkoalustan avulla, riittdako siihen resursseja seka mitka ovat

tyon edellytykset, hyodyt, esteet ja riskit.

Kuvaan opinnaytetyossani toimeksiantajan tuotteiden myyntia esimerkkina
kayttaen vaiheittain niita toimintoja, jotka vaaditaan yritykselta rajat ylittavan

kaupan aloittamiseen.

Opinnaytetyohon on otettu muutama toimeksiantajan tuote. Toimeksiantaja on
suomalainen yritys Ensto — minun nykyinen tydnantajani, joka valmistaa erilai-
sia sahkaotuotteita, kuten esimerkiksi lammittimia, valaisimia ja sahkoautojen
latauspisteita. Toimeksiantajalla on jo olemassa vienti Vengjalle seka tytaryh-
tio ja tehdas Venajalla. Kaikki tuotteet myydaan jalleenmyyjien kautta. Tassa
opinnaytetydssa tarjoavaa liiketoimintamallia toimeksiantaja pitaa arvokkaana

ja hyddyntaa liiketoiminnassaan.

Laadullisen tutkimuksen osa koostuu kolmesta haastattelusta, joiden tavoite
on ymmartaa syvemmin rajat ylittavaa kuluttajakauppaa Venajalle suomalai-
sen yrityksen nakokulmasta ja siihen liittyvia tekijoita, jotka vaikuttavat uuden
myyntikanavan jarjestamiseen ja kayttoon. Arvioin, etta sitd analyysia suoma-

laiset yritykset voivat sitten hyodyntaa rajat ylittavaa kauppaa toteuttaessaan.

Tutkimusta toteuttaessaan tutkijan pitaa vastata kysymykseen "Miten toimek-
siantaja voi toteuttaa rajat ylittavaa kauppaa suoraan Venajan loppukayttajille
Ozon-alustan avulla”. Opinnaytetydssa kasitellaan myos toimeksiantajan tun-
nusomaisia olosuhteita, jotka vaikuttavat hankkeen menestymiseen.

Opinnaytetyon toteuttaessa vastataan seuraaviin alakysymyksiin:
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e Mita vaaditaan yritykselta, jos se haluaa jarjestaa rajat ylittavaa
kauppaa Venajalle?

e Miksi Ozon-verkkokauppa on toimeksiantajalle sopiva toiminta-
muoto?

e Miten Ozon-alustan avulla suomalainen yritys voi myyda suo-
raan asiakkaille Venajalla?

e Milla perusteella yritys voi valita tuotteita, jotka myydaan asiak-
kaille?

e Mitka ovat tuotteen hinnoitteluun vaikuttavat tekijat rajat ylitta-
vassa kuluttajakaupassa?

¢ Mita ongelmia toimeksiantaja joutuu kohtaamaan laajentuessaan
Venajalle Ozon-verkkokaupan kautta?

Taman tyon tuloksena on rajat ylittavan kuluttajakaupan luomisen opas toi-
meksiantajalle ja yrityksille, joiden strategiana on sisaanpaasy Venajan mark-

kinaan verkkokauppaa jakelukanavana kayttaen.

Aiheen ajankohtaisuus perustuu omaan kokemukseen myyjana nykyisella
tydnantajalla. Me myimme merkittavan maaran erilaisia sahkotuotteita Ozon-
verkkokaupan kautta suoraan loppukayttajille. Kovin usein yritykset Suomessa
eivat ymmarra taysin ne verkkomarkkinoiden tarjoamia mahdollisuuksia (Busi-
ness Finland 2020, 3).

1.2 Tutkimusmenetelmat

Opinnaytety6 on toiminnallinen eli siina kaytetaan prosessuaalista tutkimus-
menetelmaa. Tyo perustuu toimeksiantajan tarpeisiin, ja se toteutetaan tiiviina

yhteistyOprojektina nykyisen tydnantajani ja Ozon-verkkokaupan kanssa.

Jotta toimeksiantajan tarpeet ymmarrettaisiin syvallisesti, opinnaytetyon toteu-
tuksessa kaytetaan myos laadullista tutkimusmenetelmaa eli haastattelua.
Tama on sopivin tutkimuksen tiedonkeruumenetelma, koska tyon tavoite on
konkreettisen yrityksen tarpeisiin suunnattu tutkimus, joka on sovellettavissa
myos muille suomalaisille yrityksille, joilla on kiinnostus Venajan markkinaa

kohtaan.

Tama kehittamistyd on kaytanndllista tutkimusongelman ratkaisua, jossa teo-

ria ja kaytanto yhdistyvat.
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Koski ja Kelo (2019) mainitsevat kehittamistydn piirteista, jotka ovat myos talle
opinnaytetyolle tunnusomaisia:

e ongelmalahtdinen

e tavoitteena yrityksen toiminnan muutos (uuden myyntikanavan
luominen)

e prosessin syklisyys, kun ongelmat ratkaistaan askel kerrallaan.

Roolini tutkijana on osallistua projektiin alusta loppuun aktiivisesti niin, etta ta-

voite saavutetaan toimeksiantajan tarpeiden mukaan.

1.3 Tutkimuksen rajaukset

Tutkimus on kohdennettu Venajan markkinaan ja kulutushyddykkeiden myyn-
tiin. Opinnaytetydssa kasitellaan vain myyntia toimeksiantajan (yrityksen) ja
Venajalla asuvan yksityishenkilon valilla. Tyossa ei kasitella kauppaa yritysten
valilla (B2B). Opinnaytetydn kohteena on kuluttajakauppa, mika tarkoittaa, etta
asiakkaat ovat luonnollisia henkil6ita. Tasta myyntitavasta kaytetadan nimitysta
B2C-kauppa (Fonecta 2018).

Opinnaytetydssa kasitellaan vain Ozon-verkkokauppaan liittyvia kohtia, eli
Ozon-alustan kayttdé on ainoa toiminnan tapa, jota tdssa opinnaytetydssa tutki-

taan. Tuotevalikoiman valinta tehdaan toimeksiantajan tarpeen mukaisesti.

Sinansa kansainvalistyminen ei ole taman tyon tutkimuskohde. Toimeksianta-
jalla on yksikaita ja tuotantoa monissa maissa ja myds Venajalla. Kuitenkin

tydssa kasitellaan tapauskohtaisia tekijoita rajat ylittavan kuluttajakaupan kan-
sainvalistymisen keinona, jotka ovat toimeksiantajan valitulle tuotevalikoimalle

tunnusomaisia.

2 SAHKOINEN KAUPANKAYNTI VENAJALLA

2.1 Kasitteet

Sahkoéinen kaupankaynti tapahtuu, kun myyjan ja asiakkaan kauppa tapahtuu
muualla kuin myyjan toimitiloissa, esimerkiksi internetissa tai puhelimen
avulla. Kauppaa toteuttaessa ei ole kasvokkain tapaamista asiakkaan ja myy-

jan valilla (Your Europe 2020).
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Suomen virallisen tilaston mukaan (2018) "sahkoisella kaupalla tarkoitetaan
tietokoneverkon kautta suoritettuja tavaroiden ja palvelujen tilauksia. Maksu-

tai toimitustavalla ei ole merkitysta”.

Kansainvalinen kuluttajakauppa syntyy silloin, kun kotimainen elinkeinoharjoit-
taja myy tavaran tai palvelun maan ulkopuolelle asuville yksityishenkilolle

(Jarvi 2011, 2). Kauppa voi tapahtua myos etana sahkoisessa muodossa.

Sahkdinen kaupankaynti luokitellaan myds online- ja offline-myyntiin. Online-

myynnissa koko prosessi tapahtuu ja tuote tai palvelu lahetetaan suoraan os-
tajalle tietoverkon valityksella. Offline-myynnissa tavara toimitetaan asiakkaille
fyysisesti jakeluverkon tai valittajan kautta (esimerkiksi Postin tai muun paket-
tipalvelun avulla). (Hakapaa ym. 2016, 338—-339.)

Joskus erilaisia sahkoisia kaupankaynnin muotoja nimitetaan suoraksi ja epa-
suoraksi sahkodiseksi kauppakaynniksi. Suora sahkdinen kauppa tapahtuu ko-
konaan verkossa. Epasuorassa sahkoisessa kaupankaynnissa ei ole fyysista
kontaktia ostajan ja myyjan valilla kaupanteon hetkelld, ja sitten tuote toimite-
taan tavallisia reitteja kayttaen, esimerkiksi postin tai pakettipalvelun valityk-

selld. (Suomen Juristit Oy s.a.)

2.2 Vendjan verkkokauppamarkkinan katsaus

Venaja kuuluu maailman 10 suurimman sahkoisen kaupan toimijan joukkoon
(kuva 1).
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Liikevaihto, miljardia dollaria ===\/erkkokaupan osuus koko vahittaiskaupan liikevaihdosta

Kuva 1. Sahkoisen kaupan liikevaihto vuonna 2019 maittain ja sen osuus koko vahittaiskau-
pasta (Business.com 2020).
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Kuvassa 1 nakyy, ettéd Venajan verkkokauppamarkkina on yhdeksannella si-
jalla ja sen osuus koko vahittaiskaupasta on pienin muiden maiden markkinoi-
hin verrattuna. Vuonna 2019 Venajan verkkokauppamarkkinan osuus oli vain

2 % koko vanhittaiskaupasta.

Vuoden 2020 Venajan verkkokauppamarkkinan koko arvioidaan olevan 37
miljardia Yhdysvaltalain dollaria ja ennustetaan, etta se kasvaa muita maita
nopeammin eli CAGR 2020-2024 on 34 % (Data Insight 2021a, 18—19). En-
nusteen mukaan lahitulevaisuudessa verkkokauppamarkkinan vuosikasvu voi

olla 12—-33 prosenttia (Kurjenoja 2020).

Sadyki (2017, 1) arvioi, ettd sahkdisen kaupan osuus (johon rajat ylittava

kauppa kuuluu) Venajalla on noin 4 % koko vahittaiskaupan lilkevaihdosta.

Ozon arvioi, etta verkkokauppamarkkinan osuus koko vahittaiskaupan markki-
nasta Venajalla on kolmasosa Kiinan ja alle puolet Yhdysvaltain verkkokaup-

pavolyymista. Koko tilanne on esitetty kuvassa 2. (Ozon 2021b, 4.)

G —
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20%

14% 149% 149,

9%
7%

APy g s .
@ F £ o & & ¢ T

Kuva 2. Sahkdisen kaupan lapaisy maittain vuonna 2020 (mukaillen Ozon 2021b, 4).

v

Vuonna 2020 Venajan verkkokauppamarkkinan osuus oli 9 %. Venajan koko
kaupan markkinassa sahkoisen kaupan suositus on alhaisella tasolla muihin

maihin verrattuna, koska Venajalla logistiikka on epaluotettava. Toinen syy on
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se, etta asiakkaiden luottamus sahkdiseen kauppaan on myds matalalla ta-
solla. (Ozon 2021b, 4.)

Kuvassa 3 on esitetty sahkoisen kaupan TOP-3:n yritysten liikevaihdon osuus
koko sahkoisen kaupan markkinasta. Venajan verkkokauppamarkkinassa ei
ole markkinajohtajaa, jonka markkinan osuus on paljon suurempi kuin muilla
markkinatoimijoilla: TOP-3:een kuluvien yritysten osuus koko sahkoisesta kau-
pasta on vain 24 % eli alle kolmas osan Intian tai Kiinan lukemista ja noin puo-
let Saksan lukemista (Ozon 2021b, 4).

79% 78%

64%

49%
39% 38%

24%

® =2 & &

(I

A
w -alp‘ L 4
Kuva 3. TOP-3 -kotimaan yritysten osuus koko sdhkodisen kaupan markkinasta maittain
vuonna 2020 (mukaillen Ozon 2021b, 4).

Sahkdinen kaupankaynti Venajalla on kasvava ilmid, kuten kuvasta 4 nah-
daan. Vuonna 2020 sahkoinen kauppa Venajalla melkein kaksinkertaistui, kun

verrataan vuoteen 2019.
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Kuva 4. Sahkoinen kauppa Vengjalla ja rajat ylittavan verkkokaupan osuus
(Melkadze 2021).

Kuvassa 5 on Venajan markkinassa olevien suurimpien kotimaisten verkko-
kauppojen liikevaihto. Data Insight -raportin mukaan vuonna 2020 Ozon-verk-
kokaupan liikevaihto (197,0 mrd. ruplaa) oli toisella sijalla (vuosikasvu +144
%). Ozon on toiseksi suurin monipuolinen verkkokauppa, josta voidaan ostaa
mita tahansa tavaroita elektroniikasta ruokaan. Ensimmaisella sijalla olevan
Wildberries.ru on myos monipuolinen verkkokauppa, mutta kaksi vuotta sitten

sen erikoistumisalana olivat paaosin vaatteet. (Data Insight 2021b.)
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Kuva 5. Suurimmat verkkokaupat Venajalla (Data Insight 2021b)
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Aliexpressin venalaisten myyjien tekema liikevaihto on 49 miljardia ruplaa, ja
aliexpress.ru-verkkokaupan liikkevaihto oli 210 miljardia ruplaa (Data Insight
2021b, 36).

Tieto verkkokauppojen erikoistumisesta on loydettavissa taulukosta 1.

Taulukko 1. Suurten verkkokauppojen erikoistuminen (Data Insight 2021b).

Verkkokauppa Erikoistuminen
o lamoda.ru Vaatteet ja kengat
o citilink.ru;
o mvideo.ru; Elektroniikka ja kodinkoneet
o dns-shop.ru
o eldorado.ru
o ozon.ru
o aliexpress.ru Monipuolinen
o wildberries.ru
o apteka.ru Laakkeet ja kauneus

Wildberries, Citilink ja Ozon kattavat noin 45 % kaikista verkkokaupan tilauk-

sista Venajalla (Netherlandsworldwide.nl 2020).

Ozonin vuoden 2019 esityksissa on annettu myos tavararyhmien jaottelu verk-
kokaupoin, josta selviaa, etta Ozon tarjoaa laajempaa tuotevalikoimaa muihin

verkkokauppoihin verrattuna.
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Kuva 6. Tuoteryhmat verkkokaupoissa vuonna 2018 (mukaillen Krasnov 2020)

Kuvassa 7 on esitetty sahkoisen kaupan jaottelu tuoteryhmittain Venajalla

vuonna 2020:

Urheilutuotteet
4% AN
Kosmetiikka
4% 4
Autotuotteet
5%

Terveystuotteet
6%

Lasten tuotteet
6%

Kuva 7. Sahkdinen kaupankaynti Venajalla vuonna 2020 tuoteryhmittain (Data Insight 2021a,
90).

Kuvista 6 ja 7 saadaan selville, etta elektroniikkaa on suosituin tuoteryhma
Venagjalla ja muutaman verkkokaupan erikoistumisala. TOP-10 Vengjan johta-
vista verkkokaupoista neljan verkkokaupan erikoistumisala on elektroniikka.
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2.3 Venajan verkkokaupan erikoispiirteet

Verkkokaupan kehitys Venajalla on Internetin ja alypuhelinten suosion seu-
rausta. Vuonna 2019 sadasta venalaisesta noin 80 kaytti internetia ja noin
puolet alypuhelimia. Kuitenkin arvioidaan, etta verkkokaupan osuus koko kau-
pasta on vain 3 %. Verkkokaupan kasvun tekninen peruste on ihmisten alypu-
helinten kaytto ja verkossa surfailuun kaytetyn ajan maara. On olemassa suo-
raan yhteys kaupanteon kasvun ja netissa olevien ajan maaran valilla.
(FaBprowmH ym. 2019, 80.)

Logistiikkaa pitaa viela kehittaa, ja sen laadussa on vaihtelevuutta. Ison maan-
tieteellisen alueen takia joskus toimituksen hinta on kallis ja toimitus kestaa
pitkaan. Vain Venajan posti kattaa kaikki kunnat, mutta sen toiminnan laatu ei

usein ylla tyydyttavalle tasolle. (Guzu 2021.)

Vuonna 2020 asiakkaat ostivat tuotteita verkkokaupoista paljon useammin.
Sen seurauksena pakettien maara kasvoi 78 %, ja se oli 883 miljoonaa. Noin
64 % paketeista toimitettiin myyjien omalla logistiikalla. Venajan postin osuus
vuonna 2020 oli vain 12 %. (Data Insight 2021a, 70-71.)

Venajalla toimitusaika riippuu alueesta. Tilauksen toimitus on nopeampaa
Luoteis-Venajalla ja Moskovan alueella, yleensa kaksi paivaa riittaa, kun
muilla alueilla toimitusaika voi olla jopa kaksi viikkoa. Suurin osa tilauksista tu-
lee Moskovasta ja Pietarista. (Guzu 2021; Sadyki 2017, 2.)

Venajalla useimmiten tarjotaan edullinen tai jopa maksuton toimitus. Siksi mo-
net tottuvat siihen, ja asiakkailla Venajalla yleensa on korkeita odotuksia toimi-
tuksen palveluista. Suurissa kaupungeissa seuraavana paivana toteutettu toi-

mitus katsotaan normaaliksi. (Guzu 2021.)

Pandemia vaikutti siihen, ettd noutopisteiden maara toukokuusta vuonna 2019
syyskuuhun vuonna 2020 kasvoi 47 %. Nyt niitd on koko Venajalla 39000.
Siksi voidaan sanoa, etta noutopiste on aika suositettu tilausten noutamisen
tapa. (Guzu 2021; Sadyki 2017, 2.)
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Noutopiste on talla hetkella suosituin toimitustapa Venajalla, eli noin 68 % kai-
kista paketeista on toimitettu silla tavalla. Verkkomarkkinan johtaja Wilber-
ries.ru toimitti vuonna 2020 noin 90 % paketeista noutopisteiden kautta. (Data
Insight 2021a, 74.)

Aika usein venalaisilla on heikko englannin kielen osaaminen. Tama asia ra-
joittaa ostamista ulkomaalta. Siksi yrityksen on pakko luoda sisalt6a muun

muassa venajan kielella. (Guzu 2021.)

Venajan markkinoilla kansainvalisilla yrityksilla on aika heikko markkina-

asema, mutta rajat ylittdvan kaupan osuus on merkittava (Sadyki 2017, 2).

Venajan verkkokauppamarkkinan kehityksen kasvua rajoittavat tekijat ovat
maantieteellinen tekija (maan iso koko), pieni asukastiheys ja alikehittynyt

verkkoyhteyksien infrastruktuuri (MasptowmH ym. 2019, 83).

Venajan verkkokaupan kehityksen malli on nayttaa samalta kuin Kiinassa,
jossa verkkokaupan markkinassa on olemassa samanlaisia tekijoita kuin Ve-
najallakin: hajautettu asukaskunta, kateisen vallitsevuus maksutapana ja infra-
struktuurin ongelmat. Arvioidaan, etta verkkoyhteyden kayton suosion lisaan-
tymisen lisaksi verkkokaupan kehitykseen vaikuttavat tekijat ovat investointi
logistiikan infrastruktuuriin, rahoitustuen jarjestaminen myyijille ja markkina-
paikkayritysten kehittaminen. Pitaa ymmartaa, etta markkinapaikkana toimiva
yritys voi seka sailyttaa myyjan tuotteen omassa varastossa etta vain yhdistaa
ostajan ja myyjan ottamalla provision kaupanteosta ja valvomalla tavaroiden
toimittamista ostajalle. Tuotteen ollessa myyjan varastossa se pienentaa verk-
komarkkinapaikkana toimivan yrityksen riskeja ja helpottaa laajentamaan yri-
tyksen tarjoamaa tuotevalikoimaa, koska siina ei ole tuotteen fyysista siirtoa
tuotekortin laatimisen yhteydessa. Kuitenkin Venajalla yleensa markkinapaik-
kayritys pitda kasissaan toimitusketjun myyjalta asiakkaille. (MrasptowmH ym.
2019, 81-84.)

Talla hetkella Venajalla verkkokaupan markkinassa ei ole markkinakeskitty-
maa: markkinan suuren neljan yritysten osuus on vain 27 %, kun se on 63 %
Yhdysvalloissa ja 84 % Kiinassa. Tama merkitsee sita, ettd Venajalla on ole-

massa paaoman tarve kaupan infrastruktuuriin sijoittamiseksi. Myos tama voi
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johtaa siihen, ettd markkinassa syntyy alliansseja verkkokauppayritysten ja

vahittaiskaupanketjun valilla. (FaeptowmH ym. 2019, 87.)

2.4 Rajat ylittava kauppa Venajalle

Rajat ylittava verkkokauppa on tavaran toimittamista pakettina myyjan varas-

tosta suoraan toisessa maassa oleville asiakkaille (DHL 2016).

Rajat ylittavan kaupan konseptin ydin on se, etta verkon valityksella kuluttajilla
on mahdollisuus toteuttaa ostoksia maailmanlaajuisesti rajojen yli, kun palvelu
tai tuote ei ole saatavilla omalla alueella. Nykyaan kuluttajalla on mahdollisuus
ostaa melkein mika tahansa tuote vertaillen sen hintaa erilaisilla markkinoilla.
Tuote usein valitaan ottaen huomioon itse tuotteen hinnan lisédksi myds sen

toimituskulut ja toimitukseen tarvittava aika. (Kulach s.a.)

Suosittuja rajat ylittavan kaupan alustoja Venajalla ovat Aliexpress (Alibaba),

Amazon, Ebay ja iHerb (Netherlandsworldwide.nl 2020).

AITC/AKIT-jarjestolla ja Sberbankilla on tavaroiden tuoteryhmittain rajat ylitta-
van kaupan tilasto, joka kertoo, etta Venajalle tilataan ulkomailta eniten vaat-

teita ja kenkia, elektroniikka on toisella sijalla (kuva 8):

1%

o a\!
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m Vaatteet ja kengat

m Elektroniikka

Muut tavarat
m Kalusteet ja kotitoutteet
® Ruoka

Kauneus- ja hoitotuotteet
m Autotuotteet
m Urheilutuotteet

m Lahjat ja kukat

Kuva 8. Rajat ylittadva kauppa Venajalle tuoteryhmittain rahana (AKUT 2021)

On olemassa my0s dataa, mistd maasta tuote tilataan ja mika on rahavirran

osuus rajat ylittavan kaupan toteutuksessa.
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Kuva 9. Rajat ylittdva kauppa Venajalle. Toimitusten ja rahavirran jaottelu maittain vuonna
2018 (East-West Digital news 2019, 20).
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Kuva 10. Rajat ylittava kauppa Venajalle vuonna 2018, tilauksen hinta (AKAT 2019)

Kuvista 9 ja 10 nakyy, etta talla hetkella rajat ylittdva kauppa Vengjalle koos-
tuu paaosin Kiinasta saapuvista toimituksista, joiden lilkkevaihto muodostaa rei-
lusti yli puolet koko rajat ylittavan kaupan liikevaihdosta. Euroopasta venalai-
sille tulee vain 3 % tilauksista, joista syntyy rahana 22 % koko rajat ylittdvasta
kaupasta Venagjalle. Paaosin tilauksen hinta on alle 22 euroa. Vain 4,1 % ti-

lauksista on yli 150 euroa.
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Maantieteellisesti rajat ylittava kauppa on jaoteltu Venajalla niin, ettd Mos-
kova, Moskovan alue ja Pietarin osuus vuonna 2020 oli 43,1 % rahana koko
rajat ylittdvasta kaupasta (AKUT 2021).

Rajat ylittavan kaupan osuus koko verkkokaupasta nakyy kuvassa 11. Vuonna
2020 Venajalla sisaisen verkkokaupan kasvu oli + 92 %. Kuitenkin rajat ylit-
tava kauppa alentui reilusti 54 miljardilla ruplalla. Sen osuus vuonna 2020 pie-
neni puoleen eli oli 14 % koko verkkokaupasta. Vahenemisen syy on se, etta

vuonna 2020 taman myyntikanavan toimivuus oli jonkin aikaa pysahdyksissa.
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Kuva 11. Verkkokaupan ja rajat ylittdvan kaupan osuus Venajalla vuonna 2015-2021 (AKANT
2021).

Data Insight -tutkimuslaitoksen mukaan rajat ylittavan kaupan markkinan
osuus on paaosin kiinalaisten verkkokauppojen toteuttama. Viisi suurinta ulko-
maista verkkokauppaa ovat AliExpress, eBay, Joom, iHerb ja Asos. Data In-
sightin arvion mukaan AliExpress on rajat ylittdvan kaupan markkinan johtaja,
jonka liikevaihtoon kuuluu 79 % toimituksista ja 58 % rahasta. Vain 5 % pake-

teista ja 27 % rahasta tulee lanteen. (Guzu 2021.)

AliExpress Russia on vuonna 2019 rekisterdity yritys, jonka omistajat ovat kii-
nalainen Alibaba Group, Venajan MegaFon-teleoperaattori (media- ja teknolo-

giayritys, joka tarjoaa myds ICT-palveluja), Mail.ru Group (johtava internet- ja
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IT-yritys Vengjalla) ja Russian Direct Investment Fund (London Stock Ex-
change 2019).

2.5 Rajat ylittavan kaupan mahdollisuudet

Rajat ylittava kauppa on yksi kansainvalistymisen keino, jonka avulla yritys voi
laajentaa toimintansa myos kotimarkkinan ulkopuolelle. Rajat ylittava kauppa

antaa Pereiran (2019) mukaan seuraavat mahdollisuudet yritykselle:

1. Rajat ylittavan kaupan avulla yrityksen kasissa on tuotteen hinnoittelu
ja brandin hallinto.

Kun myydaan suoraan kuluttajille, yrityksella on mahdollisuus hallinta
itse, milla tavalla brandi esitelladn asiakkaille ja milla hinnalla tuotteet
myydaan. Yrityksella on suora yhteys asiakkaisiin, ja siksi brandi on
helppo viestia ymmarrettavasti toisin kuin kolmannen osapuolen kautta
tehtavissa kaupoissa.

2. Markkinoinnin kustannusten pienentaminen pitkalla aikavalilla.

Joskus markkinapaikkana toimiva verkkokauppa ei anna kaikkia asiak-
kaaseen liittyvia tietoja, mutta yritykselld on mahdollisuus luoda markki-
noinnin toimintoja suoraan asiakkaille. Taten yrityksen kasissa ovat
kustannukset, jotka asiakkaiden houkutteluun tarvitaan.

3. Lahestymistapa uudelle markkinalle maarittaa vain brandin omistaja,
eika kolmas osapuoli.

Yrityksella on mahdollisuus itse maarittaa tuotteen valikoima, jonka han
haluaa myyda rajan yli. Joskus markkinapaikkana toimiva verkko-

kauppa vaikuttaa tahan prosessiin, mutta kaytannossa vain myyja itse
maarittelee tavaran tarjonnan.

2.6 Rajat ylittavan kaupan haasteet

Rajat ylittavaa kauppaa toteutettaessa elinkeinoharjoittajat sijaitsevat rajan eri
puolilla, mika sinansa aiheuttaa erilaisia riskeja ja vaikeuksia, jotka pitaa ottaa

huomioon tata toimintaa suunniteltaessa.
Googlen (s.a.) tiedoissa mainitaan seuraavia haasteita:
o Kielen esteet. 59 % kuluttajista ostaa verkkokaupoista harvoin tai ei

koskaan.

o Kulttuuriset erot. Joskus saman sanan merkitys on erilainen eri maissa.
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Internet-yhteyden nopeus. Kayttajilla ulkomailla voi olla hitaammin In-
ternet-yhteys, mika voi vaikuttaa myyntiin.

Asiakastuki. Kayttoohjeiden pitaisi olla paikallisella kielella.

Maksutapojen mieltymys. Eri markkinoilla on erilaisia suosittuja maksu-
tapoja. Myyjan pitaa tarjota maksutapoja, joihin asiakkaat uskovat.

Rajat ylittava kauppa tarkoittaa Fernandezin (2020) mukaan, etta tuote toimi-

tetaan uudelle markkina-alueelle, jossa voi olla omia haasteita:

©)

Valuutta. Asiakkaalle nayttaa haastavalta, kun hanen pitaa laskea itse
paikallisella valuutalla ostoksen summa. Asiakkaiden kokemuksen pi-
taa tuntua paikalliselta, eli on parempi, kun kaytetaan asiakkaan koti-

maan valuuttaa.

Maksutavat. Myyntiprosessi merkittavasti helpottuu maksutapojen li-
saantyessa.

Toimitus. Kansainvalinen tuotteen toimitus voi olla samanaikaisesti kal-
lista ja ennustamatonta. Kansainvalinen tuotteen toimitus aiheuttaa eri-
laisia kysymyksia:

e tullimaksut
toimitusmaksut
toimitusaika
rajoitetut tuotteet kohdemaan lainsaadannén mukaan
vakuutukset.

Tuotteen palautus. Ulkomailla asuville asiakkaille palautuksen ehdot
ovat erittain tarkeita. limainen palautus voi houkutella asiakkaita ja pie-
nentaa pelkojen maaraa.

Ulkomaille suunnatussa verkkokaupan toiminnassa pitaa ottaa huomioon

myOs seuraavia asioita:

@)
©)
@)
©)

arvonlisaverotus

asiakaspalvelun kieli ja aukioloajat

kohdemaan markkinointi

kohdemaan kuluttajansuojalainsdadanté (Lahtinen 2013, 68).

Venajan verkkokauppamarkkina talla hetkella on kehittymisvaiheessa ja kuu-

luu maailman kymmenen suurimman verkkokauppamarkkinan joukkoon. Os-

taminen verkkokaupoista kehittyy vauhdilla, ja koronaepidemialla on positiivi-

nen vaikutus tahan kehitykseen. Kuitenkin on olemassa Venajan verkkokaup-

pamarkkinan tunnusomaisia tekijoita, jotka jarruttavat markkinan kehitysta.

Kuluttajien ostovoima ja talouden lamaantuminen heikentavat verkkokaup-
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pamarkkinan kasvua. Ruplan kurssin heikentymisen yhteydessa ne tekijat vai-
kuttavat siihen, etta venalaiset aika usein vertailevat hintoja, eli hintakilpailu on
Venajan verkkokauppamarkkinan erikoistumispiirre. Tavaratoimitusten taita-
vuus on harvoin huipputasolla — paketti voi tulla asiakkaille vahingoittuneena
tai tyhjana, jos tuote on kallis. Tama herattaa epaluottamusta verkon kautta
ostamista kohtaan. Logistiikan pullonkaula vaikuttaa siihen, etta yli puolet os-
toksista toimitetaan asiakkaille verkkokauppojen jarjestamien omien kanavien
kautta. (Kurjenoja 2020.)

3 VERKKOKAUPPA JAKELUKANAVANA

Jakelukanava on myyntiin osallistuvien yritysten ryhma, jonka avulla tuote tai

palvelu on saatavilla kuluttajille tai toisille yrityksille. Myyjalle tai tuotteen tuot-
tajalle toisen yrityksen kayttd jakelukanavan osana perustuu siihen, etta yritys
tuo lisaa tuottajalle etuja, jotka ovat mahdottomia saada ilman tata yritysta:

toiminnan laajuus (uusi markkina — Venaja)
uskottavuus (hyvin tunnettu verkkokaupan nimi)
lisdpalvelut (verkkokaupan “sisainen” markkinointi)
uudet asiakkaat ja kokemus. (Lahtinen 2013, 17.)

o O O O

Tavaran matkan varrella voi olla erilaisia portaita tuotteen tuottajalta kulutta-
jalle eli jakelukanavassa voi olla erilaisia yrityksia. Verkkokauppa voi olla seka
yritysten valilla (eli B2B-verkkokauppa) ja yrityksen ja kuluttajan valilla (eli
B2C-verkkokauppa). (Lahtinen 2013, 18.)

[ N Suoramyynti « (T
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Vahittais-
] 3 Tukku- Vahittais-
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Kuva 12. Erilaisia jakelukanavia (mukaillen Lahtinen 2013, 18)

Aika usein verkkokauppojen tarkoitus on lyhentaa portaiden maaraa tuottajan
ja kuluttajan valilla, jolloin myyjalle tai tuottajalle jaa lisaa myyntikatetta. Tama
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ei ole ainoa jakelukanavan kehityskulku. Markkinassa on myos painvastaisia
esimerkkeja, kun jakelukanava pidennetaan lisaamalla valittajia tuottajan ja
kuluttajan valilla. Kuitenkin monilla aloilla juuri tama prosessi tapahtuu, ja jake-

lukanavaa lyhennetaan verkkokaupan ansiosta. (Lahtinen 2013, 18.)
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[ } Verkkokauppa
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-

Kuva 13. Jakelukanavan lyhentdminen (mukaillen Lahtinen 2013, 19).

Joskus yritykset seka myyvat valiportaan kautta etta rakentavat Internetin vali-
tyksella toimivaa suoraa liiketoimintamallia. Yrityksen kayttaessa molempia
malleja joskus on pakko maaritella periaatteet, joilla asiakkaat jaestaan mallien
kesken. Markkinapaikkamalli on suoran liiketoimintamallin vaihtoehto, kun ta-
man mallin yllapitdja ei osta mitaan myyjalta eika myy mitaan asiakkaille. Os-
taja ja myyja kohtaavat toisensa markkinapaikassa ja kaupanteko tapahtuu
heidan valillaan. (Hanti 2021, 89-90.)

Yrityksen markkinoidessa tuotetta suoraan loppukayttgjille ilman tavallisessa
jakelutiessa olevia valikasia kaytetaan nimitysta Direct To Consumer -liiketoi-
mintamalli eli DTC (D2C). Taman liiketoiminnan kaynnistaminen ei vaadi mer-
kittavia kiinteita kustannuksia ja asiakkaiden saavuttaminen sujuu merkitta-
vasti nopeammin internetteknologian kehityksen ansiosta. Myyjan markkinoin-
tiponnistukset kohdennetaan asiakkaille, ei valikadelle, mista syntyy asiak-
kaan sitoutuneisuus brandiin korkeammalla tasolla, koska tama liiketoiminta-
malli mahdollistaa myyjalle vuorovaikutuksen suoraan kohderyhmaansa. (Re-
kola 2019; Lofgrén 2020.)
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3.1 Myynnin kansainvalistymisen motiivit

Kansainvalinen kauppa merkitsee paljon Suomen kansataloudelle, koska koti-
markkinan pieni koko usein ei riita yrityksen kilpailukyvyn yllapitamiseen. Suo-
malaisten yritysten tavaravienti katsotaan tavalliseksi kansainvalistymisen kei-
noksi. (Melin 2011, 10.)

Ulkomaankauppa on tyypillinen kehittamisvaihe yrityksille, joilla on halukkuus
tai tarve kehittdd myyntia myos Suomen ulkopuolelle. Kaupan kansainvalisty-
miseen yleensa vaikuttavat yrityksen hyva tunnettuus kotimarkkinalla, riittava
liketoimintaosaamisen patevyys ja selkea tuotevalikoima tai tuotteen konsepti.
Kaupan toimintaympariston megatrendeja myds pidetaan kehitystekijoina,
jotka vaikuttavat kauppaan:

o globalisaatio ja yrityksen verkostoituminen
o teknologian kehitys
o kilpailun kiristyminen. (Koistinen ym. 2009, 27-28.)

Tassa opinnaytetydssa kohdemarkkina on rajoitettu Venajan markkinaan.

Vain venalaisille voidaan myyda tuotteita Ozon-verkkokaupan kautta.

Venajan markkina on maantieteellisesti helposti saavutettavissa Suomesta.
Siksi on taysin luonnollista suomalaiselle yritykselle 16ytaa kasvumahdollisuuk-
sia juuri Venajalta. Pietarin ja Leningradin alueen asukkaiden maara on Suo-
mea suurempi ja taten tarjoaa monipuolisia kasvumahdollisuuksia. Mosko-
vassa ja Moskovan alueella asuu noin 20 miljoonaa asukasta, joista syntyy
merkittavaa kulutusvoimaa, koska Moskova on Venaja seka finanssi- etta lii-
kennekeskus. (Rekolainen 2018, 7.)

Kansainvalistymisen alkuvaiheessa suomalaisen yrityksen pitaa myos ottaa
huomioon suomalaisten tuotteiden korkeammalla tasolla oleva maine juuri
Pietarin alueella. Suomalaisten brandien tunnistaminen Pietarissa on paljon
korkeammalla tasolla kuin muualla Venajalla. Venalaiset arvostavat suomalai-
sia tuotteita niiden korkeasta laadusta (61 %), luotettavuudesta ja kestavyy-
desta (27 %), muotoilusta (20 %) ja hyvasta hinta-laatusuhteesta (20 %) joh-
tuen. Pietarissa 78 % vastaajista kertoivat suomalaisten tuotteiden korkeasta
laadusta. (Kairo 2019.)
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3.2 Ozon-verkkokauppa

Ozonin perustaja on Pietarin Reksoft-yritys, joka vuonna 1997 perusti kirja-
verkkokaupan. Taman verkkokaupan avulla Reksoft yritti ymmartaa, miten
sahkoinen kauppa kaytanndssa toimii. Ozon perustettiin vuonna 1998 erilli-
sena toimitusyksikkona. Vuonna 2000 Ozonin tuotevalikoimaan kuului noin
30000 kirjaa, 5000 elokuvaa, 2000 CD-levya ja 150 DVD-levya. Vuonna 2000
Ozon-verkkokaupan vieraiden maara paivassa oli noin 10000 ja kuukauden
myynti noin 100000 Yhdysvaltain dollaria. Ozon-verkkokaupan alkuvaiheen
kehittdmisessa oli kolme paahaastetta: maksujarjestelman puute, epaluotet-
tava ja hidas tavaroiden kuljetus, Internetin alhainen lapaisy. (Hawk 2002,
704.)

Tavaroiden toimitus aiheutti ongelmia myos siita syysta, etta toimituksen kus-
tannukset usein ylittivat tavaroiden hinnan kansainvalisissa toimituksissa. Ve-
najan valtion omistaman postin tarjoaman palvelujen maine oli epaluotettava
ja hidas. Juuri siita syysta Ozon loi omia toimituspalveluita Pietarin ja Mosko-
van valilla, jolla alueella oli noin puolet Ozon-verkkokaupan asiakkaista. Ozon
silloin toimitti tavarat seuraavana arkipaivana, jos tilaus oli tehty ennen klo
16:ta Moskovassa. Pietarissa tavaran toimitus kesti kaksi arkipaivaa. (Hawk
2002, 704-706.)

Talla hetkellda Ozon on sahkoisen kauppakaynnin markkinajohtaja, joka kuuluu
Venajan arvokkaimpien internetyritysten TOP-10-listaan. Ozon on Venajan
johtava sahkoisen kaupankaynnin alusta. Vuonna 2020 Ozonin myyntivolyymi
(gross merchandise value, GMV) kasvoi 144 %:lla. (Ozon 2021b.)

Nykyaan Ozonin kautta voidaan ostaa yli 19 miljoonaa tuotetta, ja myynnissa
olevien tuotteiden valikoima kasvaa vauhdikkaasti. Vuonna 2021 asiakkaiden
tilausten maara kasvoi 133 %:lla, ja nyt se on 73,9 miljoonaa. Ozonin varaston
pinta-ala on talla hetkelld 220 000 m?2.

Kuvassa 14 on esitetty Venajan arvokkaimpien verkkoyritysten lista, josta sel-
viaa, ettd Ozon on hyvin tunnettu yritys venajan markkinassa. Ensimmaisella

sijalla on Yandex, jonka arvo on noin 23 miljardia Yhdysvaltain dollaria. Seu-
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raavana tulee vuonna 2004 perustettu Wildberries, joka talla hetkella on Vena-
jan isoin verkkokauppa. Ozon on kolmannella sijalla, ja sen arvo on 10,5 mil-

jardia Yhdysvaltain dollaria.

Yandex 22 980
Wwildberries
Ozon

Mail.ru Group
Avito

1C

Lamoda

HeadHunter

Delivery Club

AliExpress Russia 1100

0 2500 5 000 7500 10000 12500 15000 17500 20000 22500 25000 27..

Kuva 14. Venajan TOP-10 johtavien Internet-yritysten arvo vuonna 2021 (miljoona Yhdysval-
tojen dollaria) (Elagina 2021).

Muut tiedot Ozonin liiketoiminnasta voidaan 106ytaa taulukosta 2.

Taulukko 2. Tieto Ozonin liiketoiminnasta (Business Finland 2020, 101).

Uudet tai kaytetyt tavarat | Ozon.ru-verkkokaupassa myydaan uusia tava-
roita. Myyja on valtuutettu jalleenmyyja (eli myy-

jalla on oikeus myyda naita tuotteita).

Hinnoittelumalli Kiinteahintainen eli tavarat myydaan samoilla

hinnoilla koko maassa.

Ozon-markkinapaikan Ozonin oman toimitusketjun mukaan.

tarjoamat palvelut

Kustannusmalli Komissio maksetaan myytavasta summasta,

Maksullisia mainoksia

Palvelu myyjalle Myyja hyvaksytaan tapauskohtaisesti,

Ozon-alusta toimii itsepalvelutilana.

Ozon voi vaatia myyjalta todistuksen, ettd myyjalla on sopimus brandin omis-

tajan kanssa tai myyja on valtuutettu yritys, jolla on oikeus kyseisen brandin
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myyntiin. Ozon-verkkokaupassa kaikki maksut toteutetaan vain ruplilla, mutta
myyja voi valita valuutan, jolla Ozon siirtdd maksuja myyijalle. (Business Fin-
land 2020, 102-103.)

3.3 Ozon ulkomaankaupan jakelukanavana

Rajat ylittavaa kauppaa toteuttaessaan myyja saa tilaukset Ozon-verkkoalus-
tan kautta ja sitten myyjan pitaa lahettaa tuote suoraan asiakkaalle Suomen

ulkopuolelle. Kuvassa 15 on esitetty koko tilausten prosessin kuva.

- —X— (D

1 2 3 4 5 6

Kuva 15. Tilausten virta Ozon-verkkoalustan kautta (mukaillen Business Finland 2020, 107).

Koko prosessin kuvaus vaiheittain on seuraava:

1. Asiakas (ostaja) tilaa tuotteen Ozon.ru-verkkosivun kautta.

2. Ostaja maksaa ennakkomaksun Ozonille.

3. Myyja saa tilauksen tiedot. Myyja vahvistaa asiakkaan tilauksen.

4. Myyja toimittaa tilauksen valittajan avulla ja antaa seurantatunnuksen
ostajalle Ozon-verkkoalustan kautta.

Asiakas vastaanottaa tilauksen.

Ozon siirtda ostajan maksun myyjalle vahentamalla Ozonin provisio-
palkkiotaan ostajan maksettavasta summasta. (Business Finland 2020,
107.)

oo

Ozonin liiketoimintamalli tarkoittaa sita, ettd Ozon-verkkokauppa toimii markki-
napaikkana, jossa kauppa myyjan ja ostajan valilla tapahtuu. Jokaisella myy-
jalla on henkildkohtainen tili Ozon-verkkoalustalla. Myyjan pitaa luoda jokai-
selle tuottellee kortti, joka sisaltaa tuotteen tiedot ja hinta asiakkaille (Ozon
2021a).

Hinta on myyjan asettama. Myyja tayttaa tiedot varastosta (osoite, toimitus-
ajat, tilauksen kokoonpanon enimmaisaika) ja hanen valitsemastaan paketti-
palvelua tarjoavasta yrityksesta. Tilauksen saatuaan myyija lahettaa tilauksen
valitun pakettipalvelun valityksella seka antaa tiedon Ozonille tilauksen lahet-
tamisesta ja sen lahetystunnuksen. Tilaus pitaisi toimittaa asiakkaan ovelle.
Ozon maksaa rahat myyjalle saaduista tilauksista kaksi kertaa kuukaudessa,

summan siirron minimi on tuhat euroa.
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Kuvassa 16 on esitetty rahan ja tuotteen kulku rajat ylittavan kaupan toteutu-

essa Ozon-verkkomarkkinapaikan valityksella.
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Kuva 16. Rajat ylittava kauppa Ozon-verkkomarkkinapaikan kautta

Kaytanndssa Ozon-markkina-alustan kautta Venajan ulkopuolella oleville myy-
jille tarjotaan markkina-alustan omistajan muodostama maksu- ja logistiikka-
jarjestelma, jonka kautta suomalainen yritys voi kansainvalistya. Tama on joh-

donmukainen askel Venajan markkinaa kohti. (Kurjenoja 2020.)

Seuraavissa luvuissa kasittelen Ozon-yrityksen kayttaman liikketoimintamallin

jokaista vaihetta teoriaan perustuen.

3.4 Viennin liiketoimintamalli

Ulkomaankauppa toteutetaan kayttamalla viennin erilaisia liiketoimintamalleja,
joiden valinta on elinkeinoharjoittajan vastuulla. Ei ole yhta mallia, joka on so-
vellettavissa kaikissa tilanteissa. Aika usein tapahtuu niin, etta yritys kayttaa

viennin liikketoimintamalleja markkinakohtaisesti. (Vaisanen 2018, 126.)

Rajat ylittava kauppa Ozon-verkkokauppaa kayttden pannaan toimeen suora-
myynnilla, kun asiakas tilaa myyjan tuotteen verkkosivustojen kautta. Suora-
myynti viennin liiketoimintamallina tarkoittaa sita, etta kauppa tapahtuu suo-

raan yrityksen ja ulkomailla olevan asiakkaan valilla (Vaisanen 2018, 127).
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Ozon tassa tapauksessa toimii tiedon valittajana, jonka verkkoalustan kautta
yritys saa asiakkaiden tilauksia ja jossa myyja vahvistaa tilauksen. Ozon myds

toteuttaa rahan siirtmisen asiakkaan saatua tilauksen.

Suoramyynnissa jaanyt kate on kokonaan yrityksen kasissa, ja samoin ovat
kustannuksetkin. Suoramyyntia harjoittava yritys itse omistaa tuotteen, ei ole
muuta yritysta myyjan ja loppuasiakkaan valissa kuin esimerkiksi jalleenmyyn-
nissa. Tata viennin mallia kayttaen yritys voi itse suunnitella omia ponnisteluja
loppuasiakkaita kohtaan. Kommunikointi asiakkaan kanssa tapahtuu sujuvam-

min kuin valiyrityksen kautta. (Vaisanen 2018, 128.)

Suoramyyntiin liittyy myds haasteita, jotka liittyvat myydyn tuotteen kayttoon ja
kohdemarkkinan toiseen kieleen ja kulttuuriin. Myyjan asiakaspalvelu luonnol-
lisesti viivastyy ollessaan kohdemarkkinan ulkopuolella. Kuitenkin paikallinen
asiakaspalvelun lasnaolo voi helpottaa suoramyynnin suorittamista. (Vaisanen
2018, 128.)

4 OZON-VERKKOKAUPAN SOPIMUS, TOIMINTA JA ANALYYSI

Opinnaytetyon toteutus koostuu kahdesta osasta. Ensimmaisen osan avulla
lisasin ymmarrysta kontekstista ja toisen osan tavoite on saatavien tietojen sy-
ventaminen ottaen huomioon toimeksiantajan liikkennetoimintaan vaikuttavia

tekijoita.

Taman osan tarkoitus on myds saada selville Ozon-verkkokaupan tarjoamia
mahdollisuuksia ja edellytyksia. Tata varten pitaa tehda Ozon-verkkokaupan

analyysi myyntikanavana.

4.1 Tutkimusmenetelman kaytosta

Tama opinnayte on laadullinen tutkimus, jonka avulla toimeksiantaja saa vas-
tauksen kysymyksiin mita, miten ja miksi. Toimeksiantajalla ei ole tuntemusta
rajat ylittavan kuluttajakaupan ilmidésta. Ongelman luonne maarittelee, etta on-
gelman ratkaisemiseksi kaytetaan laadullisia (kvalitatiivisia) tutkimusmenetel-
mia. Kvalitatiivisen tutkimuksen toteuttamista varten kaytetaan aineistona

myds erilaisia dokumentteja. (Kananen 2019, 25-29.)
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Tassa luvussa kaytin Ozonin tarjoamia asiakirjoja sekundaarisina aineistoina,
jotka pyrkivat tutkittavan ilmion syvempaan ymmartamiseen. Taman aineisto-
keruun jalkeen on mahdollista haastatella tyokavereita tutkimuksen etene-

miseksi. Juuri tama jarjestys tutkimusmenetelmissa on pakollinen, koska en-
nen haastattelua pitaa esitella taman myyntikanavan ominaisuuksia ja kertoa
Ozonin liiketoiminnasta Venajalla. Kokemukseni mukaan taman myyntikana-

van esittely oli erittain tarkeaa ja lisda ihmisten tietoa Venajan markkinasta.

4.2 Ozon-verkkokaupan sopimuksen perusteet

Sopimuksen mukaan Ozon tarjoaa myyijalle erilaisia verkkoalustan palveluita

ja myyja maksaa niista Ozonille. Palveluihin kuuluvat

tavaran luettelointi Ozon-verkkosivustolla

myyjan tekninen tuki

maksuprosessi ja ostajan maksun siirto myyjalle
asiakaspalvelu

myyjan verkkoalustan oman tilin kehittaminen ja yllapito
asiakkaiden vaatimusten hallinta verkkoalustan kautta
mainospalvelut

muut palvelut. (Ozon 2021a.)

0O O O O O O O O

Tuotteen myynti on mahdollista sen jalkeen, kun tuotekortti on lisatty Ozon-si-
vustolle. Myyja itse maarittelee tuotteen hintaa venajan ruplissa, ja hintaan si-
saltyvat toimituskulut. Hinta on asetettava ottaen huomioon markkinatilanne
Venajalla, eli myyjan on pakko tarkistaa saman tuotteen hinta toisista verkko-
kaupoista. Tuotteen hinta maaritellaan ottaen huomioon saman tuotteen hinta
esimerkiksi seuraavissa verkkokaupoissa: Yandex.market, Joom, AliExpress.
(Ozon 2021a, luku 2.)

Ozonin tarjoamien palvelujen hinta riippuu tuotekategoriasta, johon myytava
tuote kuuluu. Hinta maarittelee tietyn prosentin myytavasta tuotteesta, ja se
maksetaan venajan ruplissa. Ozon itse maarittelee taman prosentin. Opinnay-
tetyon laatimisen hetkella Ozonin palvelun hinta on 4-15 %. Toimeksiantajan
tuotteen kuuluvat ryhmaan, jossa Ozonin provisiopalkkio on 5 %. (Ozon
2021a, luku 3.1.)
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Ozon lahettdaa myyjalle kuukausittain raportin, jossa on tiedot kaikista myyn-
neista, palautuksista ja Ozonin palvelujen hinnoista, jotka myyjan pitaa var-
mentaa. Ozon maksaa myyijalle, jos kuukauden liikevaihto ylittda 1000 euroa
tai dollaria. Maksettavasta summasta vahennetaan Ozonin provisiopalkkion li-
saksi myOs tuotteen hinta, jos se palautetaan takaisin myyjalle ja asiakkaan
maksama toimituksen hinta tuotteen palautuessaan myyjalle. (Ozon 2021a,
luku 3.2., 3.3.)

Myyja luo tuotekortin itse oman henkilokohtaisen tiilin kautta. Tuotekortin si-
saltd ja ajankohtaisuus ovat myyjan vastuulla. Ozon tarkistaa tuotekortissa
olevan tiedon vastaavuuden tuotteeseen ja sen ominaisuuksiin, ja sitten tuote-
kortti julkaistaan Ozon-verkkosivuilla ja mainoksena Ozon-verkkokaupan ulko-

puolella. (Ozon 2021a, luku "KapTo4yka ToBapa”.)

4.3 Tilausten hallinta

Myyja ilmoittaa, missa varasto sijaitsee ja maarittelee varaston aukioloajat, toi-
mituksen alueen ja ajan, joka tarvitaan tilauksen kerdamiseen. Asiakkaan tila-
tessa tuotteen tilaus on saatavilla myyjan omalla tililla reaaliaikaisesti. Tilauk-
sen saapumisen jalkeen myyjalle on saatavilla tilauksen tiedot: tuotteen maara
ja hinta ja asiakkaan osoite. Myyjan vastuulla on tuotteen keraaminen ja luo-
vutus pakettipalveluyritykselle. Valittajan valinta on myyjan vastuulla. Myyja
itse maarittelee toimitusehdot: toimitusalue, tuotteen keraamisaika jne. Tilauk-
set toimitetaan kuriirilla asiakkaan ovelle. Tama on ainoa mahdollinen toimi-

tustapa. (Ozon 2021a, luku "Tpuem n obpaboTka 3akasa knneHTa”.)

Myyjan pitaa itse valita pakettipalveluyritys ja ilmoittaa valinta Ozonille oman
tilinsa kautta. Ulkomaankuljetuksen palveluihin pitaisi kuulua tilauksen toimitus
suoraan ostajan osoitteeseen, tullaus ja seurantatunnus, joka annetaan jokai-
selle paketille ja joka on ilmoitettava ostajalle myyjan Ozon-tilin kautta. Opin-
naytetyon laatimisen hetkella Ozon tarjoaa Suomessa toimivien yritysten listan
yrityksista, joilla kaikki ylhaalld mainitut ehdot kuuluvat palveluun, ne ovat

Posti

Budbee

Matkahuolto

InexPost. (Ozon s.a.a.)
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Venalainen yritys CDEK my0s tarjoaa kaikki tarvittavat palvelut, jotka rajat ylit-

tavan kaupan toteutuessa Ozon vaatii myyjalta (CDEK s.a.)

Myyjan on ilmoitettava Ozonille tilausten luovutuksesta pakettipalveluyrityk-
selle. Tilaus luovutetaan silla tavalla, etta toimitusaika ei ylittaisi myyjan valit-
semaa kaytetyn toimitustavan aikarajaa. Myyja lahettaa myos seurantatunnuk-
sen Ozonille ja ilmoittaa tilauksen statuksesta omaa tilia kayttaen. Myyjan vas-
tuussa on ilmoitus tilauksen siirtamisesta logistiikkayhtiolle ja tilausten statuk-
sen oikeellisuus. Ozon voi peruuttaa tilauksen, jos tilaus on mydhassa tai
myyjan ilmoittama tilauksen status ei vastaa todellisuutta. (Ozon 2021a, luku

"MNepenadva 3aka3oB OT 3aka3uumka cryxbe fgocTaBku”.)

4.4 Tuotteen palautus

Jos tuotteen hinta on 1500 ruplaa (noin 18 euroa) pienempi, Ozon voi palaut-
taa maksun asiakkaille ilman tuotteen laadun ja toimivuuden tarkastusta. Tuot-
teen hinnan ollessaan suurempi kuin 1500 ruplaa asiakas palauttaa tuotteen
myyjalle omilla kustannuksillaan, ja sitten myyja tekee paatdksen korvauk-
sesta ja tiedottaa paatdksesta ostajaa ja Ozonia. (Ozon 2021a, luku

"ObpaboTka BO3BPaATOB KINMEHTOB”)

Jos tuotteessa on jokin puute tai virhe, myyjan on korvattava asiakkaan kus-
tannukset asiakkaan esitetyn kuitin perusteella. Tuotteen ollessaan virheelli-
nen ei ole tuotteen vaihtoa: myyja palauttaa rahaa asiakkaille, ja tarvittaessa
asiakas voi tilata saman tuotteen uudestaan. Myyja lahettaa tietoa varaston
osoitteesta ostajalle, ja asiakas valitsee itse kuljetusvalittajan. Myyjalla on
kymmenen paivaa tuotteen varastoon saapumisen jalkeen virheellisen tuot-

teen tarkastukseen. (Marushkin 2021.)

4.5 Tullaus ja ALV

Venajan tullin saannoét luonnollista henkil6d kohtaan kiristyvat vahitellen.
1.1.2020 lahtien tullivapaana ulkomaankaupasta kansainvalisena pakettina la-
hetetyn ostoksen raja on 200 euroa ja 31 kiloa. Jos ulkomailta tulevan ostok-
sen hinta ylittda 200 euroa, paketin vastaanottajan pitdd maksaa 15 % 200
euroa ylittavasta summasta. Kun paketin paino ylittda 31 kiloa, asiakkaan pi-

taa maksaa kaksi euroa jokaista ylittavaa kiloa kohden. Tullauksen maksua
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laskettaessa otetaan huomioon jokaisen paketin hinta ja paino. Nain esimer-
kiksi, jos ostoksen summa on 400 euroa, ostajan pitdd maksa itse 15 % 200
eurosta eli 30 euroa. Samoin painon ylittyessa tullille maksetaan vain rajan
ylittdvasta painosta, esimerkiksi jos paketin paino on 40 kiloa, tullimaksu las-
ketaan seuraavasti: (40 kg — 31 kg) * 2 eur/kg = 18 euroa. (PTC Poccum
2019.)

Vienti on tuotteen myyntia EU:n ulkopuolelle. Ozon-verkkokaupasta ostava yk-
sityishenkilo sijaitsee EU:n ulkopuolella ja kaupanteon jalkeen suomalainen
yritys (eli myyja) toimittaa tuotteen suoraan EU:n ulkopuolelle olevalle venalai-

selle yksityishenkildlle. Tama myynti on verotonta. (Vero.fi s.a.)

4.6 Ozonin SWOT-analyysi rajat ylittavana myyntikanavana

SWOT-analyysi on kehittamistyossa kaytettava menetelma, joka liittyy yrityk-
sen nykytilan selkeyttamiseen. SWOT-analyysilla kerataan yrityksen tunnus-
omaisia vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. SWOT-analyysin
ansiosta tehdaan paatoksia ja suunnitellaan yrityksen lilketoimintaa. (Suomen

Riskienhallintayhdistys s.a.)

Ozon-verkkomarkkinapaikka myyntikanavan osalta SWOT-analyysi voisi olla

niin kuin se on kuvassa 17.
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Kuva 17. Ozon-myyntikanavana SWOT-analyysi

Ozon-myyntikanavana nayttaa houkuttelevalta toimeksiantajalle, koska kay-
tanndssa se on valmis kuluttajaverkkokauppa, jota myynnin toteuttava yritys
voi joustavasti kayttaa. Asiakkaan ostaessa ulkomailta maksutapa on sama
kuin kotimaan ostoksissa, mika lisda ulkomaisten tuotteiden houkuttelevuutta.
Venéjan verkkokauppamarkkinan koko ja kehitys antavat rajattomia mahdolli-
suuksia suomalaisille yrityksille, joiden tuotevalikoimassa on sopivia tuotteita
tdhan myyntitapaan. Ozon-alustan joustavuuden ansiosta myyjan kasissa on

runsaasti myynnin tydkaluja ja tilastoja.

Kaikki tuotteet eivat sovi tdhan myyntitapaan, koska toimituskulut ovat korkeat
ja rajoittavat yhden kappaleen hintaa tai minimitoimituseraa. Jokaisen tilauk-
sen hoito on my6s aika haastavaa ja kallista toimeksiantajalle. Vendajén kielen
osaaminen vaaditaan vahintaan alkuvaiheessa. Taman myyntikanavan kautta
ei ole mahdollista toimittaa tuotetta nopeasti, toimitusaika voi olla jopa 10-14
paivaa. Toimintaketjussa usein kaytetdan Vendajan postia, jolla on huono

maine kotimaassa.
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5 RAJAT YLITTAVAN KULUTTAJAKAUPAN MYYNTIKANAVAN LUOMI-
NEN TOIMEKSIANTAJALLE

Tassa luvussa kuvailen toimeksiantajan nykytilannetta mahdollisimman yksi-
tyiskohtaisesti niin, ettd on ymmarrettavaa, mita minun pitaisi toteuttaa opin-
naytetyon kehittamisvaiheessa. Rajat ylittava kuluttajakauppa ei ole tyypillista
toimintaa toimeksiantajalle, ja tasta syysta sen toteuttaminen vaatii alkuvai-
heen tilanteen kuvausta, josta tulee ymmarrys, mitka ovat uusia toimintoja, pa-
tevyyksia ja edellytyksia tata toimintaa varten ja minka suuruinen budjetti yri-
tykselta vaaditaan rajat ylittavan kuluttajakaupan aloittamista varten. Rajat ylit-
tavan kuluttajakaupan toteutus tarkoittaa uuden myyntikanavan luomista ja
sen yhteydessa aiheutetaan uusia velvollisuuksia ja riskeja toimeksiantajalle.

Niiden selvittaminen on tdman osan tarkoitus.

5.1 Toimeksiantajan esittely ja alkutilanteen katsaus

Toimeksiantaja on Ensto Building Systems Finland Oy, joka tarjoaa erilaisia
sahkotarvikkeita ja ratkaisuja, kuten valaisimia, lammityksia, sahkokeskuksia,
sahkoauton latauslaitteita ja koteloita. Se on kansainvalinen yritys, joka perus-
tettiin 1.1.2021, kun Ensto-konserni paatti, etta yritys keskittyy kahteen erilli-

seen liiketoimintaan. (Ensto 2020.)

Ensto Oy, josta Ensto Building Systems Finland Oy syntyi, tyollisti noin 1400
ihmista. Yritys toimii paaosin Euroopassa, mutta yrityksella on myos toimipis-
teita Intiassa ja Yhdysvalloissa. Koko Ensto Oy:n liikevaihto on noin 260 mil-

joona euroa. (Sauros 2020.)

Heindkuussa vuonna 2021 Ensto Building Systems -yrityksessa tapahtui mer-
kittava muutos, kun Enston omistajat paattivat myyda Ensto Building Systems
-liiketoiminnan Legrandille. Legrand on kansainvalinen sahkoistyksen asian-
tuntija, joka laajentaa Ensto Building Systemsin liiketoiminnan mahdollisuuk-
sien kasvua ja kehittymista. Uuden omistajan kanssa kauppa tehtiin 16.7.2021
ja sen allekirjoittamisen yhteydessa sovittiin, etta Ensto Building Systems -lii-

ketoiminnassa Ensto-tavaramerkin kayttoa jatketaan. (Ensto 2021.)
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Taman opinnaytetydn toiminnallinen osa toteutuu yrityksen omistuksen siirron
jalkeen. Kuitenkaan tama iso muutos ei vaikuttanut tahan kehittamishankkee-

seen.

Ensto Building Systemsilla on laaja tuotevalikoima. Tastda muodostuu markki-
nakoille erikoistunut tarjoama. Yrityksen toiminta on aika suurta Pohjois-Eu-
roopassa, erityisesti kotimarkkinalla Suomessa. Kuitenkin on olemassa myos
niche-markkinat kuten lammittimien myynti Vengjalla tai marine-tuotteiden
myynti ltaliassa. Yritykselld on suuri kasvupotentiaali Suomen ulkopuolella.
(Ensto 2020.)

Yrityksella on laaja kokemus liiketoiminnasta Suomen ulkopuolella ja tama

kansainvalistymistavoite on erittain tarkea lahtokohta.

Tuotteen jakelukanava

Ensto Building Systemsin myynti on suunniteltu niin, etta kaikissa kohdemark-
kinoissa tuotteet myydaan tukkureiden kautta. Tama on aika tyypillista, koska
melkein kaikkien tuoteryhmien kohdeasiakas on ammattilainen. Useinkaan
tuotetta ei ole mahdollista kayttaa heti laatikosta poistamisen jalkeen, vaan
ammattilaisen pitaa ensin asentaa tuote. Sen lisaksi monissa maissa tukkurei-
den rooli on aika vahva, ja ne ovat tarkea toimitusketjun osa, eli valmistajalle
kohdeasiakas on saatavilla vain tukkurin kautta. Tama maarittelee sen, etta
Ensto Building Systemsin toimenpiteet kohdistuvat B2B-markkinaan ja tuote
myydaan yrityksille, kun taas B2C-markkinassa kohderyhma on tuotteen lop-
pukayttaja, mika tarkoittaa, etta tassa tapauksessa kuluttajamarkkinointi on

kaytossa.

Opinnaytteen aihe on nimenomaan kuluttajakauppa rajan yli, ja taman rajauk-
sen takia suuri osa Ensto Building Systemsin tuotevalikoimasta jaa taman tut-
kimuksen ulkopuolelle. Minun pitaa valita vain ne tuotteet, joiden kohderyhma
on loppukayttaja. Lisarajoitus on se, etta Ozonin kautta tuotteet myydaan vain
luonnollisille henkilGille, ei yrityksille, koska B2B-kaupan toteuttamisessa tarvi-

taan tuotteen sertifikaatti eika se ole tullivapaa ostos.

Kansainvalinen kuluttajakauppa sinansa tarkoittaa sita, etta asiakas ostaa



38

tuotteen ulkomailta henkilokohtaiseen, ei-kaupalliseen kayttdon. Tuotteen
henkilokohtainen kaytto tarkoittaa sita, etta tuote on tarkoitettu loppuasiak-
kaille, perheille ja kotitalouksille, ei liiketoimintaa varten. Kuitenkin tulliviran-
omaiset voivat tarvittaessa tarkistaa, mika on paketin sisalto, ja tama voidaan
katsoa kaupalliseksi kaytoksi, jonka seurauksena asiakkaan on pakko maksaa
tullimaksuja. Huomioon otetaan tuotteen ominaisuudet, normaalikayttotapa ar-
kielamassa, tilauksen koko ja tilaustaajuus. (LleHTpanbHoe TaMoxXeHHoe

yrnpasrieHue 2019.)

B2C-liiketoiminnassa yrityksen ponnistelut on kohdennettu loppukayttajalle,
koska ostamisen jalkeen hyodyke jaa loppukayttajan omaan kayttoon, kun
taas B2B-liiketoiminnassa yrityksen toimenpiteet on kohdennettu ennen kulut-
tajaa olevalle toimitusketjulle (tuottaja-tukkuri-vahittaiskauppa). On olemassa
my0s eroja ostopaatoksen tekemisessa: B2C:ssa loppukayttajan mielipitee-
seen vaikuttavat enemman tunteet, kun taas B2B:n myynnissa on enemman
logiikkaa. (Sipila 2008, 111-112.)

Toimitus ja asiakirjojen hallinta

Talla hetkella toimeksiantajalla on asiakaspalvelu seka Suomessa etta Vi-
rossa. Toimeksiantaja palvelee asiakkaita tukkureiden kautta. Tyypillinen toi-
mitus toteutuu lavoilla. Yritys valttaa pienia tuote-eria, koska ne lisaavat toimi-
tuskuluja ja vahentavat kannattavuutta. Rajat ylittava kauppa vaatii, etta tuote

toimitetaan pakettina suoraan asiakkaan ovelle.

Tama vaatimus on voimassa vain silloin, kun valittajalla ei ole yhteistydsopi-
musta Venajan postin kanssa. On mahdollista jarjestaa toimitukset niin, etta
tuote toimitetaan pakettipalveluna yrityksen noutopisteeseen, josta asiakas

itse hakee paketin. Tama lisaa paketin hakemisen vaihtoehtoja asiakkaalle,

mutta tama toimitustapa vaatii Ozonin vahvistusta. (Marushkin 2021.)

Kehittdmisvaiheessa pitaa vastata kysymyksiin:

e Mistéd maasta toimitus voi lahtee?
e Mika on Enston logistiikkakumppani, jonka kautta tuotteet lahetetadan?
e Kuka hoitaa asiakirjojen hallinnan?
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Taman lisaksi pitaa tarkistaa, mita toimintoja vaaditaan varastosta tuotteen Ia-

hettamisen yhteydessa (paketointi, tuotelaput jne.).

5.2 Tuotteen valinta

Kehittamisvaiheessa minun pitaa valita ne tuotteet, jotka sopivat tahan myynti-
kanavaan. Tassa vaiheessa pitaa huomata, etta toimeksiantaja on kansainva-
linen yritys, ja silla on vientia ja erillinen tuotanto- ja myyntiyksikkd kohdemark-
kinoille (Venajalle). Nain taman kehittamistyon toteuttamiseen sopivat vain
tuotteet, joita ei vieda Venajalle eika valmisteta Venajalla, koska muuten ei ole
mitaan tarkoitusta myyda tuotetta suoraan loppukayttajalle rajan yli, jos se on
saatavilla kohdemarkkinassa olemassa olevan myyntikanavan kautta. Silla ta-
valla voidaan rajoittaa toimeksiantajan valikoima niin, etta kehittdmisvaiheessa
voivat olla vain ne tuotteet, jotka on kohdennettu Suomen kotimaiseen ja mui-
den Euroopan maiden markkinaan, mutta ei Venajalle. Talla tavalla valitsin
kolme erilaista tuoteryhmaa: valaistus, sahkoauton latauslaitteet ja lammitti-

met.

Talla hetkella Ensto Building Systems ei myy valaisimia eika sahkdauton la-
tauslaiteita Venajalla. Lammittimet valmistetaan muun muassa Venajalla,
mutta valitsin tuoteryhmasta vain Suomen ja Euroopan markkinoille tarkoitet-

tuja malleja.

Ottaen huomioon, etta toimeksiantajalla on olemassa toimitusyksikkéja mo-
nissa maissa ja tuotteet valmistellaan esimerkiksi Suomessa, Virossa, Rans-
kassa, Espanjassa ja Venajalla, minun pitda saada selville jokaisen tuoteryh-
man valmistus- ja varastointipaikka. Tama tieto vaikuttaa pakettipalvelun

kumppanin valitsemiseen.

Taulukko 3. Valitun tuoteryhman varastointi- ja valmistuspaikka

Tuoteryhma Valmistuspaikka Varastointi
Sahkoauton latauslait- | Viro (Keilassa) Viro (Keilassa)
teet

Lammittimet Viro (Keilassa) Viro (Tallinnassa)
Valaisimet Viro (Paidessa) Viro (Tallinnassa)
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Tassa vaiheessa kay ilmi, etta kaikki valitut ryhmat ovat saatavissa Viron va-
rastosta. Kuitenkin yritykselld on myds toimipiste Suomessa. Tama aiheuttaa
kysymyksen, mista maasta on katevampi toimittaa tavarat asiakkaalle rajan
yli. Ozon-alustan avulla on mahdollista luoda kaksi varastoa ja maaritella erik-
seen tuotteen saatavuus jokaisesta varastosta. Tama vaikuttaa pakettipalve-
lua tarjoavan yrityksen valitsemiseen. Kehittamisvaiheessa pitaa ottaa huomi-
oon tuotteen varastopaikan sijainti ja toimituskustannukset, jos tuote lahete-
taan pakettina Suomen kautta. Toimeksiantaja voi valita, kummasta maasta

tuote myydaan Venajalle.

Tuotteita valitessani olen saanut tietoa, etta toimeksiantajalla melkein kaikissa
tuoteryhmassa voi olla tilanne, jossa toimeksiantaja haluaisi paasta eroon hi-

taasti kiertavista tuotteista kohtuullisella hinnalla. Ozon sopii hyvin my®és tilan-
teisiin, joissa myyja on valmis houkuttelemaan asiakkaita ostamaan jotain tuo-

tetta isompia eria.

Kuitenkin asiakkaan vastuulla ovat tullimaksut, jos paketin kokonaishinta ylit-
taa 200 euroa. Ozon ei suosittele tilaamaan enemman kuin nelja samanlaista
tuotetta yhdessa tilauksessa, koska tulliviranomaiset voivat tunnistaa sen kau-

palliseksi tavaraeraksi. (Ozon s.a.b.)

5.3 Tuotteen hinnoittelu

On selva, etta tata myyntikanavaa kaytettaessa toimituskulut kappaleelta ovat
paljon suuremmat lavalahetykseen verrattuna. Tasta syysta kumppanin valinta
on erittdin tarkeaa, koska sen tarjoama palveluhinta merkittavasti vaikuttaa toi-

meksiantajalle jaavaan katetuottoon ja tulokseen.

Tulos lasketaan vahentamalla myyntituotosta muuttuvat ja kiinteat kustannuk-
set (Kankaanranta 2020). Rajat ylittdvan kuluttajakaupan toteutuessa kustan-
nusten rakenne on sellainen, etta suurin osa kustannuksista on muuttuvia ja
samaan aikaan kiinteat kustannukset ovat vahaiset: tuote on olemassa toi-
meksiantajan varastossa, ei ole mitaan kiinteita lisakuluja Ozon-tuotekortin

laatimisen yhteydessa. Taman jakelukanavan toinen puoli on erittain korkeat
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muuttuvat kustannukset, koska ne aina kohdentuvat vain tuotteen yhteen kap-
paleeseen. Silla tavalla hinnan alaraja riippuu paljolti toimituskuluista, eli toisin

sanoen toimituskulut vaikuttavat merkittavasti kannattavuuteen.

Toimeksiantajan valikoimasta valittiin yksi tuote, ja laskin, miten toimituskulut

vaikuttavat katetuottolaskelmaan ja tulokseen.

Valittu tuote on saunavalaisin, joka on saatavilla Euroopan markkinassa mutta
ei ole tarjonnassa Venajalla. Tuotteen hyllyhinta Suomessa on 52 euroa. Pa-
kettipalveluyrityksen nimea en voi julkaista, koska en pyytanyt lupaa yrityksen

edustajalta.

Taulukko 4. Saunavalaisimen hinnoittelu

. . Saunavalaisimen
Pakettipalveluyritys X hinnoittelu
Asiakkaan hinta (myyntituotto) 52 €
ALV 0€
Tuotteen valmistushinta (muuttuvat kustannukset) -11 €
Ozonin palvelun hinta (muuttuvat kustannukset) -2,6 €
Toimitushinta (muuttuvat kustannukset) -33 €
Katetuotto 54¢€
Katetuotto-% 10%

Taulukosta 4 selviaa, etta siita huolimatta, etta ALV on nolla, toimeksiantaja
saa vain 10 % katetuottoa. Toimeksiantajan nakdkulmasta se ei riita kiinteiden
kustannusten kattamiseen, eli tulosta ei voi hyvaksya. Ei kuitenkaan laskenut
taman kuvaannollisen kaupanteon tulosta, koska en saa nayttaa toimeksianta-

jan kaikkien kustannusten kuvaa.

Kuvasta 18 nakyy, etta toimituskulut ovat tuotteen hinnan sisalléon suurin osa.
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= Tuotteen
valmistushinta

= Ozonin palvelun
hinta

Yhteensa
52 euroa

ALV=0

= Toimitushinta

m Katetuotto

Kuva 18. Saunavalaisimen hinnan rakenne, ALV=0

Tasta kuvasta nakyy, etta toimituskulut odotetusti merkittavalla tavalla vaikut-
tavat katetuottoon. On selva, etta kannattavuuden parantaminen vaatii pie-
nempia toimituskuluja tai myyntituoton per kappale pitaisi olla niin iso, etta toi-
meksiantajalle jaavaa katetta olisi riittavasti kiinteiden kustannusten kattami-

seen.

5.4 Asiakirjojen hallinta

Lahettaessaan paketteja ulkomaille yrityksen tulee huomioida, etta asiakirjojen

maara lisdantyy ja niita taytettaessa kaytetaan englantia.

Jos lahetyksen arvo on alle 1000 euroa, yrityksen pitaa tayttaa CN 23 -tullilu-
ettelo (customs declaration) ja kauppalasku (invoice). Lahetyksen arvon ylitta-
essa 1000 euroa tulliluettelon ja kauppalaskun lisaksi yrityksen on tehtava
vientiselvitys. Vientiselvitys tehdaan sahkoisessa muodossa tullin sivuilla.

Tama palvelu voidaan myds ostaa Postilta tai muulta toimijalta. (Posti s.a.)

Vientiselvitysta varten yritys vaatii EORI-numeron. Se haetaan suoraan tullista

ja kaytetaan asioitaessa tullin kanssa. (Tulli s.a.)

Toimituksen jalkeen toimeksiantajalla syntyy velvollisuus ilmoittaa asiakkaalle

Ozon-alustan kautta paketin lahettamisesta. Myyjana toimivan yrityksen tulee
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toimittaa asiakkaalle paketin seurantatunnus. Tassa vaiheessa tapahtuu tie-

donkulku, joka on esitetty kuvassa 19.

Toimeksiantaja Asiakas saa
Seurantatunnus ldhettaa tiedot paketin
syntyy Toimeksiantaja saa paketin tiedot toimituksesta
|ahettamisen seurantatunnuksen asiakkaalle (toimituksen
jalkeen Ozon-alustan pdivamaara ja
kautta seurantatunnus)

Kuva 19. Tiedonkulku loppuasiakkaalle

Tama prosessi vaatii, ettéd pakettipalveluyritys ja toimeksiantaja tekevét yhteis-

tyota.

5.5 Jalkimarkkinointi ja tekninen tuki

Jalkimarkkinointi on myynnin jalkeen yrityksen toteuttama palvelu, jonka ta-
voite on tunnistaa ja ratkaista ostettuun tuotteeseen liittyvid ongelmia. Jalki-
markkinoinnin tarkoitus on tukea asiakasta, jos tuotteessa on jokin virhe tai
sen kayttd on epaselvaa. Tama toiminta auttaa myyjaa toteuttamaan myyntia
kustannustehokkaammin, koska uuden asiakkaan hankinta on aina kallimpaa

kuin olemassa olevan asiakassuhteen hoito. (Saarenala s.a.)

Tekninen tuki on ensisijainen kysymys, koska yritys myy moderneja tuotteita,
joiden kaytté tai asentaminen voi aiheuttaa kysymyksia. Kuten oli jo mainittu
aikaisemmin, Ozonin sdantdéjen mukaan myyjan on pakko vastata asiakkaiden
kysymyksiin kayttdmalla Ozon-alustaa. Toimeksiantajan kanssa sovittiin, etta
alkuvaiheessa tdméan opinnaytety6n tekija vastaan itse kaikkiin mahdollisiin

kysymyksiin, koska tutkijan aidinkieli on venaja.

5.6 Haastattelu tiedonkeruumenetelmana

Ensimmaisen laadullisen osan avulla lisdsin ymmarrysta kontekstista ja toisen
laadullisen osan, haastattelun, tavoite on saatavien tietojen syventdaminen ot-

taen huomioon toimeksiantajan liiketoimintaan vaikuttavia tekijoita.

Haastattelu on tyypillinen kvalitatiivisen tutkimuksen tiedonkeruumenetelma3,
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jonka avulla tutkija voi joustavasti saada tietoa tutkittavalta. Taman menetel-
man joustavuus ja suora vuorovaikutus toisen ihmisen kanssa ovat suuria
etuja. (Hirsjarvi ym. 2007, 199.)

Haastattelulla saadaan selville tutkittavien henkildiden tunteita, ajatuksia ja
pohdintoja ymparilla tapahtuvista asioista (Hirsjarvi ym. 2007, 207). Haastatte-
lun valinnan syy voi olla tutkijan tavoite kerata haastateltavan ajatuksia tutki-
tusta ilmiosta ja hanen asenteensa perusteluita. Haastattelu tiedonkeruume-
netelmana sopii myos silloin, kun tutkimuksen kohde aiheuttaa moniin suuntiin
kohdennettuja reitteja, joiden ymmarrys myos kuuluu tutkimuksen tavoittee-
seen. (Hirsjarvi & Hurme 2001, 34-35.)

Haastattelun tavoite on ymmartaa, mitka tekijat vaikuttavat rajat ylittdvan kau-
pan myyntikanavan jarjestamiseen ja kayttoon. Tassa tutkimuksessa tarkas-
tellaan suomalaisia yrityksia, joiden strategiassa on Venajan-kauppa. Haastat-
telemalla selkeytan tutkittavilta yritysten nakymia, haluja ja paatdksentekoon
vaikuttavia tekijoita tata myyntitapaa kohtaan. Tutkittavien epailyja tai kysy-
myksia rajat ylittavan kaupan toiminnallisuudesta kaytettiin perustana toimek-
siantajan lilkketoimintaprosessien tarkastelemiseen tutkittavan myyntitavan so-
veltuvuuden nakokulmasta. Talta pohjalta tehdaan rajat ylittdvan kaupan pika-
opas, jota toimeksiantaja sitten kayttaa toiminnassaan ja joka soveltuu myos
toisille suomalaisille yritykselle, joiden myyntistrategiaan kuuluu kuluttaja-

kauppa Venajalle.

Haastattelu voi olla strukturoimaton, teemahaastattelu tai lomakehaastattelu.
Teemahaastattelu on vapaampi kuin lomakehaastattelu. Haastattelutyyppi va-
litaan riippuen siita, millaisia tiedon tarpeita tutkijalla on opinnaytetyon toteut-
tamiseksi. Teemahaastattelua kaytetaan aika usein, kun tutkijan pitaa saada
tietoja, jotka antavat tutkimuksen suuntaa ja ovat mielekkaita opinnaytteen
kohderyhman nakokulmasta. (Vilkka & Airaksinen 2003, 63-64.)

Haastattelujen toteutus ja tulokset
Aineistonkeruussa toteutettiin kolme teemahaastattelua Teamsin valityksella.

Haastatteluja ei voitu toteuttaa kasvokkain koronaviruspandemian takia. Haas-

tatteluun osallistuivat toimeksiantajan henkilot, joiden vastuussa on yrityksen
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logistiikka ja asiakaspalvelu (1. henkild), tuotehallinta (2. henkil®) ja markki-
nointi (3. henkil®). Haastattelemalla haluan selkeyttda taman myyntikanavan
luomisen mahdollisuudet, hyodyt, esteet ja riskit jokaisen roolin nakdkulmasta.
Silla tavalla syntyy monipuolinen kuva, josta taman myyntikanavan luomisen
tarkeimmat kohdat ja toimeksiantajan tarvitsevat liikketoimintaprossien muutok-

set saadaan selville.

Haastattelua toteuttaessani kaytin seuraavia kysymyksia:

1. Miten arvioit suoraan asiakkaiden kanssa vuorovaikutuksen tarkeyden
muutos? Tuleeko se tarkeammaksi? Oletko sita mielta, ettad Direct-to-
customer-liiketoimintamallien kayttoé on yleistynyt viime aikoina?

Vastauksista sain selville, etta siita huolimatta, etta toimeksiantajan liikketoimin-
taa on kohdennettu yrityksille, kuten sahkotukkurille, ja myds vuorovaikutus
loppuasiakkaan kanssa on tullut tarkeammaksi. Tama kasvu tapahtuu, koska
kuluttajien ostokayttaytyminen on muuttunut viime aikoina: "ihmiset enemman
vertailevat tuotteita”, "kuluttaja haluaa tehda itse paatoksia, eika halua, etta
sahkomies tekee hanen puolesta paatoksia tuotteista”. Myds mainittiin asia-
kaskontaktin tarkeyden kasvu lisdantyvan tiedonvirran seurauksena: "tieto
meista ja tuotteista on enemman ja enemman saatavilla”, "on vaikea erottaa
tuotteen A ja tuotteen B ominaisuuksia toisistaan”. Se houkuttelee asiakkaita
tekemaan valintoja ja paatoksia. MyoOs vastauksissa "nettikaupan kautta help-
poja ostoja” ja "asiakkaan palaute” korostuu asiakaskontaktin tarkeys. Haas-
tatteluissa mainittiin myds, etta toimeksiantajalle on tarkea valita tuotteet

markkinakohtaisesti.

Haastateltavat arvioivat myos nykyhetkisen toimeksiantajan vuorovaikutusta
loppuasiakkaiden kanssa. Tama nayttaa loogiselta: ‘meidan kohderyhma ei
ole yksityinen kuluttaja vaan ammattiasiakas, joka ostaa tyypillisesti sahkotuk-
kuliikkeiden kautta.” Myos haastattelussa oli mainittu potentiaalinen myyntika-
navan konflikti toimeksiantajan vaikuttaessa suoraan loppuasiakkaaseen. Kui-

tenkin tdma koskee paaosin toimeksiantajan kotimarkkinaa.

Haastattelun avulla sain selville, etta toimeksiantaja "yrittaa olla vuorovaiku-

tuksessa loppuasiakkaiden kanssa, koska vuorovaikutuksen tarkeys lisaantyy
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ehdottomasti”. Toimeksiantaja haluaa tulevaisuudessa lisata vuorovaikutusta
loppuasiakkaiden kanssa: "laheisyys tulee tarkedammaksi”, ja tdma tapahtuu

alasta riippumatta.

2. Mitka voivat olla rajat ylittavan kuluttajakaupan etuja Enstolle?

Haastateltavat kertoivat minulle tdman myyntikanavan kayton eduista. Vas-
tauksissa oli eroja myos tasta syysta, etta heidan vastuullaan on erilaisia tyo-
tehtavia. Silla tavalla yritin saada mahdollisimman monipuolisia tietoja ai-
heesta. Taman myyntikanavan mainittuja etuja ovat seuraavat asiat:

o Rajat ylittava kuluttajakauppa laajentaa toimeksiantajan liiketoimintaa.
Sen myyntikanavan avulla voidaan myyda tuotteita asiakkaille, jotka ei-
vat ole saatavilla olemassa olevien myyntikanavien kautta: "Me pys-
tymme tarjoamaan tuotteistoamme asiakaskunnalle, joka ei siihen tor-
maa Kivijalkamyymaldissa tai rautakaupoissa.”

o Maantieteellisesti myyntikanava on tehokas tapa saavuttaa ne asiak-
kaat, jotka ovat nykyhetken myyntikanavien ulkopuolella. "Se avaa
mahdollisuuksia myyda tuotevalikoimaa paikkoihin, joissa sita normaa-
listi ei valttamatta ole saatavilla.”

o Lahentynyt kontakti loppuasiakkaan kanssa sinansa tuo hyotya toimek-
siantajalle: "Suhteellisen suora kontakti loppuasiakkaaseen, se on arvo-
kas, koska normaalisti siina on aina joku jakelija valissa” ja "Saadaan
palautetta suoraan kuluttajalta, se ei kulje minkaan suodattimen lapi.”

o Hinnoittelu on kokonaan toimeksiantajan kasissa.

o Sertifioinnin tarpeettomuus: "Talla kaupantekotavalla me voidaan
paasta eroon sertifioinnin tarpeesta.” Sen avulla myo6s toimeksiantaja
voi saastaa rahaa: "Me saastetaan jossain lisakustannuksissa.”

o Tama myyntikanava katsotaan uudeksi toiminta-alueeksi, josta yritys
voi saada lisaa liikevaihtoa: "Asiakkaiden kayttaytyminen muuttuu ja
maailma muuttuu, pitaa loytaa paikka, miten kasvaa.”

o Taman myyntikanavan kautta toimeksiantaja voi paasta eroon hitaasti
kiertavista (slow-moving) tuotteista. Kuitenkin on olemassa minimiti-
lausmaara: "Haluaisinkin paasta tallaisista tuotteista eroon isompina
maarina, ei kappale kerrallaan kuluttajakaupassa.”

3. Mitka ovat ne tekijat, jotka estavat Enstoa kayttamasta tata myyntikana-
vaa?

Talla hetkella toimeksiantaja myy tuotteita tukkureiden kautta. Tilanne eroaa
markkinakohtaisesti, mutta paaosin tuotteen jakelutien varrella on olemassa
valikasi matkalla asiakkaalle. Rajat ylittava kuluttajakauppa on myyntikanava,
jota toimeksiantaja ei kayta talla hetkella. Yksi haastateltava totesi: "Toiminta-
mallin muutos on asia, joka on varmasti haaste Enston tapauksessa.” Taman

myyntikanavan kayttoa varten toimeksiantajan pitaa ottaa huomioon ne tekijat,
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joiden perusteella liiketoimintaa pitda muuttaa niin, etta olisi mahdollista pal-
vella yksittaisia asiakkaita rajan yli: "Me vaikka lahetetaan yksittaisia kappa-
leita ja sielta tulee aina lisakustannuksia versus, ettd me lahetettaisiin taysia
lavoja” ja "Tuotteiden keskihinta on suhteellisen alhainen, jolloin ylipaansa
transaktiokulut ja logistiikkakulut aiheuttavat haasteita hinnoittelussa niin, etta
tuotteen hinta nousee liian kalliiksi loppuasiakkaalle tai meidan saama kate on
liian pieni.” Yrityksessa on myo0s tilausrivin kasittelykustannukset, jotka pitaa

ottaa huomioon.

On selva, etta haasteet liittyvat padosin logistiikkaan ja yksittaistoimituksen
kustannuksiin, jotka vaikuttavat seka hinnoitteluun etta yritykselle jaavaan kat-
teeseen. Jakelijoiden ohittamisessa myos voi syntya riski toimeksiantajalle,

mutta haastateltava ei pitanyt sita kovin suurena riskina.

4. Miten voidaan helpottaa Enstolle taman myyntikanavan kokeilua ja
kayttoa?

Haastateltavien mielipiteen mukaan suoramyynti loppuasiakkaalle on haasta-
vaa yritykselle. Taman toiminnan aloittamiseksi vaaditaan jonkun paatos,

koska se aiheuttaa muutoksen nykyiseen toimintaan.

Kuitenkin sain aiheesta muutaman idean, joskaan en kovin monta. Haastatte-
lussa kaikki mainitsivat toimitusten aiheuttamat kustannukset. Ensto keskittyy
erilaisten sahkoratkaisujen valmistamiseen, ja tuotteen varastointi, logistiikka
ja kuljetus eivat kuulu Ensto ydinliiketoimintaan. Taman perusteella haastel-
tava ehdottikin, etta "jos me Ioydettaisi oikeanlainen kumppani, paljon mahdol-
lisuuksia voisi olla”. Kustannusten selvittaminen helpottaisi myds alkuvai-
heessa. Uusi toimintatapa vaatii selkeytta prosessiin. "Mahdollisimman hyvin

kuvattu selkea automatisoitu prosessi niin se on meille ehka olennainen juttu.”

5. Mita ongelmia toimeksiantaja joutuu kohtaamaan laajentuessaan Vena-
jalle Ozon-verkkokaupan kautta?

Haastatteluissa ilmeni, ettd on olemassa ennakkoluulo, etta vuorovaikutus Ve-

najan markkinan kanssa on byrokraattista. Paperisotaa pidetaan ilmiona, joka
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ohjaa liiketoimintaa Venajalla. Haastatteluissa mainittiin myos, etta "ei ole hir-

veasti kokemusta”, kun puhutaan tasta toiminnasta.

Tahan kysymykseen vastatessaan haastateltavat mainitsivat myds toimeksi-
antajan nykyisen liiketoimintamallin, jossa myynti tapahtuu vain tukkureiden

kautta. Suoramyynti aiheuttaisi "panostuksia myds muualla”.

6 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

6.1 Yhteenveto

Ottaen huomioon sen, etta opinnaytetyd on kohdennettu Venajan markkinaan,
merkittava opinnaytetydn osa koskee kontekstin selkeyttamista ja ymmarta-
mista. Aika luonnollinen asia on, etta toimeksiantajalla ei ole niin hyvalla ta-
solla Venajan markkinan tuntemusta. Toimeksiantajalla on oma toimipiste
kohdemarkkinassa ja henkilostdoa Venajalla. Sen ansiosta Suomessa ei ole
rittavasti tietoa Venajan markkinasta, ja tutkijana minun piti huolellisesti kerata
aika paljon tietoa Venajan verkkokauppamarkkinan nykytilanteesta eli kon-
tekstista, jonka ymmartaminen oli valttamaton. Tutkimus pohjautuu tilastoon,
yrityksen antamiin tietoihin ja erilaisiin lahteisiin, joista I0ydettiin tietoa Venajan

verkkokauppamarkkinasta.

Internetin saatavuus ja kehitys, enenevassa maarin tiedon virta, COVID-19-
pandemia, matkustuskielto ja tuotteiden puute markkinoilla vaikuttivat merkit-
tavasti asiakkaiden ostokayttamiseen. Kysynnan siirtaminen verkkoon nopeu-
tuu, ja verkkomarkkinapaikkojen suosio ja liikkevaihto kasvavat markkinan kas-
vun ylittavalla tahdilla. Asiakkaiden kuluttajakayttaytymisen muutoksen takia
markkinassa olevien yritysten pitaa myds virittaa lilkketoimintaa uusiin olosuh-
teisiin, kun palvelupisteiden maara markkinassa lisaantyy ja yritykselle on saa-
tavilla enemman myyntikanavia ja samaan aikaan asiakkailla on halukkuus

osallistua enemman ostopaatoksentekoon.

Taman tutkimuksen paakysymys on "Miten toimeksiantaja voi toteuttaa rajat

ylittavaa kauppaa suoraan Venajan loppukayttajille Ozon-alustan avulla?”
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Opinnaytetyon tutkimuskohde on Ozon-verkkokauppa rajat ylittavan kuluttaja-
kaupan myyntikanavana toimeksiantajalle. Tutkimuksessa sain selville, miten

Ozon toimii myytaessa tuotetta rajan yli ja Ozonin sopimukseen perustuen.

Haastattelulla sain tietoa tekijoista, jotka vaikuttavat taman myyntikanavan jar-
jestamiseen ja kayttoon seka tuotevalikoiman etta yrityksen toiminnan tasoilla.
Tata tietoa hyddyntaen laadin toimeksiantajalle oppaan (lite 1), jota yritys voi

kayttaa apuvalineena uuden myyntikanavan muodostamisessa.

6.2 Johtopaatokset

Ozon-verkkomarkkinapaikka rajat ylittavana myyntikanavana on toimeksianta-
jalle sopiva vaihtoehto, jos yritys haluaa laajentaa liikketoimintansa Venajalle.
Toimeksiantajalla on olemassa tahan myyntitapaan sopivia tuotteita ja tarvitta-

via patevyyksia.

Kuluttajakauppa rajan yli on hyvin suosittu Venajalla. Tuotteen laaja valikoima
on tarkea kriteeri venalaisille kuluttajille: 37 % asiakkaista ostaa tuotteita inter-
netin valityksilla rajan yli juuri tasta syysta, etta silla tavalla tarjotaan laajem-
paa tuotevalikoimaa. Maailmanlaajuisesti keskimaarin vastaava luku on 24 %.
(DHL 2016.)

Opinnaytety6ta laadittaessa ilmeni, etta toimeksiantajalla ei ollut riittavasti tie-
toa siita, miten Ozon rajat ylittavana kuluttajakaupan myyntikanavana toimii.
Toimeksiantaja tekee paatdoksen taman myyntikanavan jarjestamisesta lahitu-
levaisuudessa. Taman myyntikanavan jarjestamisen haasteet liittyvat siihen,
etta toimeksiantajan pitaa I1oytaa sopiva logistiikkakumppani, jonka kautta kap-
paleen myynnista toimeksiantajalle jaa riittavasti myyntikatetta. Tuotteiden va-
rastointi Virossa myds vaikuttaa logistiikkakumppaniin Idytamiseen. Oppaassa
lasken muutamia vaihtoehtoja, milla tavalla voidaan toimittaa tavaroita luon-

nolliselle henkilolle Venajalla.

Logistiikan aiheuttamat kustannukset vaikuttavat eniten kannattavuuteen rajat
ylittdvassa kaupassa. Talla hetkelld aika usein valtion omistaman postin rooli
toimitusketjun kustannuksissa rajan yli on sama kuin raaka-aineen rooli val-

mistajille, eli toimituskulut maarittelevat rajat ylittavan kaupan kaytannollisyytta
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arkielaméssa. Kuitenkin toimituskustannukset voivat muuttua kohtuullisem-
maksi, mikali joku yhteistybkumppani ottaa vastuun joistakin toimitusvaiheista.
Silla tavalla voidaan merkittdvasti alentaa toimituskuluja. (Accenture 2019, 8—
11.)

Rajat ylittavan kuluttajakaupan myyntikanavan kaytté tarkoittaa sita, etta toi-
meksiantaja kayttdd monikanavaista jakelujarjestelm&a yhden kanavan jarjes-

telman sijaan niin kuin se esitetdan kuvassa 20.

Vahittaiskauppa

(ja sitten myos

B2B-liiketoiminta kuluttajalle)

N\

. Ammattilais-
Tukkuri Urakoitsija .
segmentti

Ammattiasiakas

DIY

.

Valmistaja

Kuluttaja

Kuluttajaseg-

mentti

Kuluttaja rajan

DTC-liiketoiminta yli

Kuva 20. Monikanavainen jakelujarjestelma (Kotler & Armstrong 2021, 352)

Kuten jo todettiin, toimeksiantaja myy tavaroita tukkureiden kautta ja joissakin
markkinassa my6s DIY-kauppaketjun (do it yourself, "tee se itse”) kautta.

Tama on aina B2B-liiketoimintaa.

Rajat ylittava kuluttajakauppa sinénséa on toinen liiketoimintamalli eli DTC (Di-
rect-to-Consumer). Monikanavainen jakelujarjestelma tuo hyotya yritykselle,
kun markkinan koko on suuri ja/tai kohdemarkkina on monimutkainen. Jokai-
sen myyntikanavan ansiosta yritys kattaa erilaisia asiakassegmentteja, ja silla
tavalla asiakaskohderyhméat monipuolistetaan. (Kotler & Armstrong 2021,
352.) Tallaisen monikanavaisen jakelujarjestelman haasteita ovat hallinnan

vaikeus ja mahdollinen ristiriita kanavien valilla (mts. 353). Tastd mainittiin
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haastatteluissa: "Jos me ohitetaan jakelijaketju, se voi aiheuttaa jotakin ongel-
mia.” Sitten todettiin, ettd ongelmien riski on pieni, ottaen huomioon Venajan

markkinan koko ja rakenne.

Toimeksiantajan tulee muuttaa liiketoimintaansa, jos se haluaa toimittaa yksit-
taisia tuotteita yksittaisille asiakkaille rajan yli. Kaytannossa tama muutos tar-
koittaa uusien tehtavien luomista yrityksen sisalle seka kuljetuspartnerin 10yta-
mista. Ottaen huomioon taman myyntikanavan kustannusrakenteen, sen kay-
ton onnistuminen riippuu paaosin toimituskuluista per kappale. Taman uuden
liiketoimintamallin kokeilu sopii hyvin toimeksiantajalle, koska toimeksiantaja
voi maaritella itse kaikki seikat, jotka liittyvat taman myyntikanavan kayttoon,

esimerkiksi tuotevalikoima, hinnat ja markkinointi.

Talla hetkella toimeksiantaja ei ole vielakaan tehnyt paatésta taman suora-
myyntikanavan kayttamisesta. Tama on toimeksiantajalle tarkea paatos, joka
vaikuttaa yrityksen liiketoimintastrategian toteuttamiseen. On selva, etta ta-
man jakelukanavan jarjestaminen ja kaytto vaatii toteuttamaan uusia tehtavia.
Arvioin, etta tulevaisuuden toimintaymparistossa taman myyntikanavan kaytto

voi parantaa toimeksiantajan kilpailukykya kansainvalisena yrityksena.

6.3 Laadullisten menetelmien luotettavuuden arviointi

Opinnaytety6ta toteuttaessa kaytettiin laadullisia tutkimusmenetelmia, koska
tutkimuksen tavoite oli ilmidon syvallisempi ymmartaminen. Tiedot saatiin kayt-
tamalla erilaisia asiakirjoja, kuten Ozonin sopimusta, Venajan tullin sdantgja,
Venajan verkkokauppamarkkinan tilastoja, tieteellisia kirjoja, artikkeleita, joi-
den avulla saatiin riittavasti tietoa kontekstista. Minun tutkijana piti ymmartaa,
miten sahkoinen kaupankaynti toimii Venajalla kaytanndssa ja mika on Ozonin
asema tassa markkinassa. Erilaisten dokumenttien lisaksi tiedonkeruumene-

telmana kaytettiin kolmea teemahaastattelua.

Laadullisen tutkimuksen luotettavuuden arvioinnissa voi olla muutama kriteeri,
joilla arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta (Kananen 2015, 352). Arvioin, etta
on keratty monipuolisia tietoja Venajan verkkokaupan markkinasta ja Ozonin

liketoiminnasta. Aineiston maara oli riittava, joten uusi lahde ei lisaisi ilmion
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ymmarrysta tai toisi oleellista tietoa. Tutkimus perustuu aineistoon, joka valit-
tiin ottaen huomioon tutkimuksen paakysymys ja alakysymykset. Tasta syysta

tutkimus on riittavan luotettava.

Haastattelusta voin sanoa, etta taman menetelman avulla keratty aineisto on
luotettava, koska kysymyksiin vastaavilla ihmisilla on aiheeseen liittyvaa tyo-
kokemusta ja he ovat toimeksiantajan palveluksessa. Heidan arkipaiviinsa

kuuluvat ne yrityksen lilketoiminnan osat, joista kysyttiin. Haastattelut tallen-
nettiin ja sitten kirjoitettiin puhtaaksi. Tasta tulee haastattelemalla keratyn ai-

neiston luotettavuus.

Taman tutkimuksen yleistaminen kokonaan on mahdotonta, koska taman tut-
kimuksen tavoite on ilmion ymmartaminen. Opinnaytetyon Kirjoitusprosessin
aikana selkeytettiin sita, etta tutkittavan ilmion toimintaymparistd6 muuttuu aika
nopeasti — esimerkiksi Ozonin sopimusta muokataan joskus useita kertoja
kuukaudessa, kumppanien hinnat muuttuvat, Venajan tulli voi muuttaa ostok-
sen tullivapaasummaa jne. Naista syista tutkimuksen tulosten siirrettavyys on
taman toiminnan tekijan vastuulla. Jakelujarjestelmaan liittyvasta teoriasta voi-

daan arvioida, etta tulokset kestavat aikaa.
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1. Perustiedot Ozonista

Ozon on verkkomarkkinapaikka, jossa toimeksiantaja voi myyda tuotteitaan

suoraan venalaisille kuluttajille ilman valikasia.

Ozonilla on kaksi toimintatapaa, jos myyva yritys sijaitsee Venajalla. Kaytdssa
on kaksi logistista mallia:

1. FBO (Fulfilment by Ozon). Myyja siirtda tuotteen Ozonin varastoon.
Tilauksen jalkeen Ozon toimittaa tilauksen asiakkaalle. Tuotteen ol-
lessa Ozonin varastossa sen omistajuus ei vaihdu.

2. FBS (Fulfilment by Supplier). Tuote sijaitsee myyjan varastossa. Tilauk-
sen jalkeen myyja pakkaa tuotteen, kiinnittaa pakkaukseen asiakkaan
osoitekortin ja siirtaa tuotteen pakattuna lahempaan Ozonin vastaanot-

topisteeseen, josta Ozonin logistiikka jatkaa.

Myyjan ollessa Venajan ulkopuolella tuote toimitetaan pakettina myyjan varas-
tosta suoraan asiakkaan ovelle (eli melkein sama kuin FBS). Ozon ei osallistu
toimitusketjuun kolmantena osapuolena. Kaupanteko tapahtuu Venajan ulko-
puolella olevan myyjan ja Venajalla olevan kuluttajan valilla. Tuotteen maa-
hantuoja on Ozonin kautta tilauksen tekeva luonnollinen henkild. Tullimaksut
ostoksen summan ylittaessa 200 euroa ovat kuluttajan vastuulla. Myyntipro-

sessi Ozonin kautta myyjan nakdkulmasta on esitetty kuvassa 1:

] ! 3. Varasto
1. Tuotteen valinta 2. Tuotekortin

e laatimi B e Pitda maaritella
«Markkinatilanne aatiminen Ozonille paljonko tuotteita

oSertifionti eHinnoittelu varastossa.
eToimituskulut eKuvat ja kuvaus

4. Asiakkaan tilaus 5. Logistiikka EU:n
alueelta Vendjalle

6. Jalkimarkkinointi
eTilauksen vastaanotto
eYhteistyo eTuotteen kerdily

logistiikkapartnerin eTuotteen toimitus
kanssa

eAsiakkaan palautteet
ja kysymykset
eTekninen tuki

Kuva 1. Myyntiprosessi Ozonin kautta.



2. Tuotteen valinta

Ennen tuotekortin laatimista Ozonille pitda varmistua, etta tuotteen myynti on
kannattavaa yritykselle ja ottaa huomioon kaikki tahan myyntitapaan vaikutta-
vat tekijat.

2.1. Markkinatilanne

Ennen tuotekortin laatimista myyjan pitaa tarkistaa vastaavan tuotteen saata-

vuus Ozonin kautta.

@ Canxr-Merepbypr Ozon ana Brakeca MoBuUnsHOB NpunoweHHe  PechepankHas nporpamma  3apaBaTeizali

oz@N Bezge ¥ Mckarte Ha Ozon

¢ TOP Fashion ™ Premium & Ozon Travel @& Ozon Express Ozon Card LIVE AkLipm Bpenasi  Marasumsi Cepruchurats DnexTpoHmKa

Mopapok k HoBoMy ) : Q
cmapToHY & \\\

Kuva 2. Ozonin (www.ozon.ru) paaverkkosivu

Talla hetkella Ozonilla on 27 miljoonaa tuotenimiketta ja korkealla todennakoi-
syydella voidaan sanoa, etta on jo olemassa kyseisen tuotteen korvike. Jos
tuote on saatavilla Venajalla olevalta myyjalta, pitéda huolellisesti miettia, voiko

myytava tuote kilpailla Ozonin valikoimassa olevien tuotteiden kanssa.
2.2. Sertifiointi

Taman kanavan kautta on mahdollista myyda vain luonnollisille henkilGille, eli
se on DTC-myyntia (Direct-to-consumer). Sen takia vastaavuussertifikaattia ei
tarvita.

Jos tuotteella on vastaavuussertifikaatti (venajaksi — ceptudgukaT cooTBeT-
cTBus) ja vastaavuusvakuutus (venajaksi — geknapauus cooTBeTCTBUA), myy-
jan pitaa tarkistaa tuotteen saatavuus ja hinnat Venajan markkinalla, koska yk-
sittdisen kappaleen logistiikkakulujen takia kilpailu voi olla haastavaa. Mikali


http://www.ozon.ru/
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yrityksella on toimintaa Venajalla, on sertifioitu tuote parempi myyda venalai-

sesta yrityksesta - ei ole rajat ylittdvaa kuluttajakauppaa tassa tapauksessa.

2.3. Toimituskulut

Taman myyntikanavan erikoispiirre on isot toimituskulut per tuotekappale.
Asiakkaan tilauksessa useimmiten on vain yksi tuote. Jos tilauksen toimitusku-
lut ovat 20 euroa, se tarkoittaa, etta sen tuotteen myynnin jalkeen myyijalle
jaavan katteen pitaa riittda kaikkien muiden
muuttuvien ja kiinteiden kustannusten kor-

vaamiseen.

Suosittelen, etta tilauksen minimisumma pi-

taisi olla 3-4 kertaa enemman kuin sen toimi-
tushinta Suomesta tai Virosta Venajalle. Pi-
taa myos muistaa, ettd myyjalla on mahdolli- D

suus méadritelld minimi tuote-era. Jos yhden '095’9’*3;0*’
363P/wr

kappaleen hinta ei riitd kulujen korvaami- HosuHka

Nakpuua 6ez gobaeok, NokpbITas

seen, voidaan yhdella tuotekortilla myyda e .

vahintaan kaksi tai useampi tuote. Silla ta- ~ Ha6op »3 3 ynaxosox
valla myydaan tyypillisesti identisia tuotteita.
WMz-z2a pyGexa goctaeuT npogasey

Pitaa myos muistaa, etta identtisten tuottei-
e N . ) \ Kuva 1. Tuotekortilla on
den maara yhdessa paketissa ei suositella kolme identtista tuotetta

ylittavan neljaa kappaletta. Jos asiakasti-
lauksessa on enemman kuin nelja kappaletta, tama aiheuttaa riskin, etta ve-
najan tulli katsoo tilauksen kaupalliseksi eraksi, mika aiheuttaa lisakuluja asi-

akkaalle.

Ensto Building Systemsin kannattaa valita Ozonin kautta myytavat tuotteet

seuraavien kriteerien mukaisesti:

> Eiole EAC-sertifikaattia.

» Venajan markkinalla tama tuote on tarkoitettu loppukayttajille, ei am-
mattilaisille. On olemassa eroja Venajan ja Euroopan markkinoiden va-
lilla, pitaa ottaa ne huomioon.

» Tuotteen hyllyhinta on vahintaan 50 euroa (ALV=0). Jos hinta on hal-
vempi kuin 50 euroa, yhdella tuotekortilla kannattaa myyda kaksi tai
enemman kappaletta, mutta enintaan nelja.
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» Asennus/kayttoohje — ei tarvitse valttamatta olla venajan kielella, mutta
englanninkielinen kayttoohje sopii. Pelkka suomenkielinen (tai tanskan,
ruotsin, norjan) kayttéohje ei ole sallittu. (Marushkin 2021.)

» On saatavilla tuotekuvat ja tiedot tuotteesta (mittaukset, paino ja muut
asiakkaalle tarkeat tiedot).

» Tuote ei kuulu Venajan tullin maarittelemaan kiellettyyn tavaralistaan,
joka on saatavissa taalta (venajan kielelld). Tahan listaan kuuluvat esi-
merkiksi alkoholi- ja tupakkatuotteet, ladkkeet. Kuitenkin pitaa ottaa
huomioon, jos tuote on lapselle tarkoitettu lelu, jossa on piilotettu nau-
huri tai kamera, se tuote ei saa myyda eika ostaa.

» Tuote on saatavilla varastossa.

3. Tuotekortin laatiminen Ozonille

Myyjan pitaa esitella parhaalla mahdollisella tavalla myytava tuote kayttamalla
kattavaa kuvausta ja speksia. Ennen tuotekortin laatimista pitaa myos saada
selville mihin tuoteryhmaan tuote kuuluu. Jokaisella tuotekortilla on oma hie-

rarkia, joka on esitetty kuvassa 2.

OZ%N := Karanor Besge ¥  KOHBEKTOp
PABOTAEM BCErgA

¢ TOP Fashion ¥™ Premium %ﬁ@ Ozon Travel @ Ozon Express QOzon Card LIVE AKupmn BpeHabl Marazunsl

BuiTosas TexHuka Hrmmarnieckan TexHuka OGorpesartent 1 TENMNOBEHTMATOPbI KoHeexTopb Ensto

KoHeekTop 3nekTpu4eckuin Ensto FinnHeat 1500BT, mex. TepmocTar, Bunka

70 oTablBOB E]] 14 enoeo @ 8 Bonpocos O B mabpanHoe =, JlobBasuTb K cpaBHEHMIO /9 MNogenuTecs

MouwHocTs, BT

Kuva 2. Tuotehierarkia Ozonin verkkosivulla

Toimeksiantajan pitda muistaa, etta yleensa ensimmaisen toimituksen jalkeen

ei saa enaa vaihtaa tuoteryhmaa.

Myyija itse maarittelee tuotteen hinnan ja tarvittaessa bonukset ja alennukset.
Myyija voi asettaa uuden hinnan milloin tahansa. Paatés kampanjoihin osallis-

tumisesta on myos taysin myyjan vastuulla.


https://customs.gov.ru/fiz/mezhdunarodnye-pochtovye-otpravleniya/tovary,-zapreshhennye-i-ogranichennye-k-peresylke-v-mpo

4. Rajat ylittava logistiikka

Taman myyntikanavan erikoispiirre on se, etta toimituskulut per tuote
maarittelevat taman myyntikanavan kayton tarkoituksenmukaisuutta. Tahan
oppaan osaan kerasin mahdolliset toimitushinnat seka Virosta ettda Suomesta

Venajalle.

Tuote toimitetaan pakettina toimeksiantajan varastosta suoraan asiakkaalle
Venajalla. Toimitus noutopisteeseen pitaa sopia erikseen logistiikkapartnerin
tai Ozonin kanssa. Jotkut palveluyritykset kertovat, ettd se on mahdollinen

vaihtoehto.

Valitsin koko valikoimasta kolme tyypillista tuotetta, jotka mittoineen kattavat

toimeksiantajan valikoiman suuren osan. Pakkausten mitat ovat taulukossa 1:

Taulukko 1. Toimeksiantajan tyypillisten tuotepakkausten mitat

Mitat Tuote 1 Tuote 2 Tuote 3
(valaisin) (lammitin) (sahkodautonlatauslaite)

Syvyys, mm 252 881 680

Leveys, mm 252 404 265

Korkeus, mm 137 94 215

Tilavuus, | 8,7 33,45 38,74

Paino, kg 2,5 5,26 9,0
Hyllyhinta, 52 140 985

euroa

Taman myyntikanavan kayttd vaikuttaa merkittavasti toimeksiantajalle jaavaan
katteeseen. Ehdottaisin, etta tama myyntikanava sopii toimeksiantajalle, kun

toimitushinta ei ylita 25 %:a tilauksen myyntituotosta.



4.1. Vaihtoehto 1

Yritykselld "A” on terminaali Suomessa Uudellamaalla. Léhetettdessa tuotetta
Uudeltamaalta toimeksiantajan pitéa toimittaa tuotteita itse Tallinnasta partne-
rin jakeluvarastoon. Jos tuote toimitetaan Virosta, hintaan siséltyy tuotteen

nouto toimeksiantajan Tallinnassa sijaitsevasta varastosta.

Koko toimitusketju nakyy kuvassa 3:

eToimeksiantajan
toteuttama toimitus
partnerin varastoon tai

eYksityisen tuotteen nouto

toimeksiantajan varastosta

eJakelukuljetus
kuluttajan
ovelle

eToimeksiantajan

varasto
Uudenmaalla

Kuva 3. Rajat ylittdvan logistiikan vaihtoehto 1, partneri "A”

ePartnerin
terminaali

Tassa vaihtoehdossa toimitushinnoittelu riippuu merkittavasti siitd, kenen vas-

tuussa on toimitusketjun ensimmainen vaihe eli pakettitoimitus Virosta Suo-

meen.

Taulukko 2. Toimitushinnat Virosta ja Suomesta Venéajélle, palveluyritys "A”

Partnerin toteuttama toimitus Toimeksiantajan toteuttama

Virosta Suomeen toimitus Virosta Suomeen

tuote | TV
tituotto | toimitus- | % myynti- | soveltu- | toimitus- | % myynti- | soveltu-

hinta tuotosta vuus hinta tuotosta vuus

PI’(‘:IG L1 s2e 131€| 252% ei 14€|  26% i
;LI’(‘:IG 1ol 104€ 170€| 164 % i 20€|  20% kyll3
Tuote 2, o . o i
1 kpl 140 € 230€| 164 % ei 27 € 20% kylla
;LI’(‘;tle 2| 280€ 310€| 111 % i 48€|  17% kyllz
Tuote 3, € 249 € 25 0 y o i
1 kpl 985 9 5% kylla 34 € 3% kylla

Taulukosta 2 on selva, etta tdman yrityksen kautta on kannattavaa myyda

suoraan Viron varastosta vain kalleinta tuotteita. Toimitushinnoittelu Suomesta
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Vendjalle nayttaa paljon houkuttelevammalta toimeksiantajalle, mutta tassa ta-
pauksessa pitdd ottaa huomioon myds toimituskulut tuotteen toimituksesta Vi-

rosta Uudellemaalle.

Tama toiminta voi olla kannattavaa toimeksiantajalle, jos tuotevalikoima valit-

taisiin oikein niin, ettd tuotteiden varastokierto on riittdvan nopeaa.

4.2. Vaihtoehto 2

Yritys "B” on Kymenlaaksossa sijaitseva terminaali. Toimeksiantajan pitéé en-
sin toimittaa lavoilla tuotteet partnerin terminaaliin.

Logistiikka on esitetty kuvassa 4

Viro --> Suomi

eToimeksiantajan
toteuttama
toimitus partnerin
varastoon

eVarastointi
partnerin

eToimeksiantajan

varasto
jakeluvarastossa
: Kymenlaakso
Viro Y .
(Suomi)

Kuva 4. Rajat ylittdvan logistiikan vaihtoehto 2, partneri "B”

eToimitus
kuluttajan ovelle

Toimitushinnoittelu riippuu vain tuotteen painosta. Pitda myds ottaa huomioon
kasittely- ja varastointikulut. Varastointikulut lisatty, jos valitun valikoiman va-

rastokierto on noin kaksi kuukautta.

Taulukko 3. Toimitushinnat Suomesta Venéjélle, logistiikkapartneri "B”

Suomesta (Kymenlaakso) Venajalle
tuote myynti- 0 i
tuotto | toimitushinta | varastointi | késittelykulut | yhteensa t/° myynti- | soveltu-
uotosta vuus

Tuote 1, 52€| 209¢€ 20€ 3,0€ 269€ | 50% i
2,5 kiloa ’ : ’ ’
Tuote2, | yne| 3146 20€ 3,0€ 374€ | 26% | kyldlei
5,3 kiloa ’ ’ ’ ’ ° y
Tuote 3, 985€ | 454€ 2,0€ 3,0€ 814 € 5% kylla
9,0 kiloa
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Téassa vaihtoehdossa toimeksiantajan pitaa maarittda etukateen tuotevali-
koima rajat ylittdvaa kuluttajakauppaa varten ja sitten tuotteet toimitetaan part-

nerin varastosta.

Yhteistydn ominaispiirteet tdman partnerin "B” kanssa:

o varastointi partnerin jakeluvarastossa on mahdollista
o toimeksiantajan pitéda etukateen maaritella tuotevalikoima.

4.3. Vaihtoehto 3

Taman partnerin "C” avulla voidaan toimittaa paketteja Kymenlaaksosta Vena-
jalle. Myyjan pitaa toimittaa paketti itse Kymenlaaksossa sijaitsevaan jakeluva-

rastoon. Tdman logistiikan vaihtoehto on esitetty kuvassa 5:

Viro --> Suomi

eEnston
toteuttama

toimitus partnerin
varastoon

eToimitus
kuluttajan ovelle

eTuotteen kasittely

eEnston varasto
partnerin
varastossa

Viro Kymenlagkso
(Suomi)

Kuva 5. Rajat ylittdvan logistiikan vaihtoehto 3, partneri "C”

Toimituskulut riippuvat paketin painosta. Jokaisen paketin toimitushinta laske-

taan erikseen, ei lasketa yhteen kahden paketin painoa.

Taulukko 4. Toimitushinnat Suomesta Venéjalle, logistiikkapartneri "C”

Suomesta Vendgjélle
tote myyntituotto toimitushinta O/t° myynti- soveltuvuus
uotosta
Tuote 1, 2,5 kiloa 52 € 20,3 € 39% ei
Tuote 2, 5,3 kiloa 140 € 36,3 € 26% kylla/ei
Tuote 3, 9,0 kiloa 985 € 50,3 € 5% kylla




4.4. Vaihtoehto 4
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Tama on partnerin "C” tarjoama vaihtoehto, joka sopii silloin, kun myyjalla on

olemassa tehokas logistiikka Moskovaan. Tédma logistiikan vaihtoehto on esi-

tetty kuvassa 6:

eToimeksiantajan
varasto

eToimeksiantajan
toteuttama
toimitus partnerin
varastoon

eTuotteen kasittely
partnerin
jakeluvarastossa

Moskova
(Venaja)

Kuva 6. Rajat ylittdvan logistiikan vaihtoehto 4, partneri "C”

eToimitus

kuluttajan ovelle

Myyjan pitaa itse toimittaa paketit partnerin terminaaliin Moskovassa, josta sit-

ten paketit toimitetaan asiakkaille tulliselvityksen jalkeen.

Taulukko 5. Toimitushinnat Moskovasta Venajélle, logistiikkapartneri "C”

tuote myyntituotto toimitushinta | % myyntituotosta | soveltuvuus
Tuote 1, 2,5 kiloa 52 € 9,8 € 19% kylla/ei
Tuote 2, 5,3 kiloa 140 € 17,9 € 13% kylla
Tuote 3, 9,0 kiloa 985 € 243 € 2% kylla

Hinnat nayttavat houkuttelevalta, mutta toimeksiantajan vastuussa on paketin

toimitus Virosta Moskovaan.

Yhteistyén ominaispiirteet partnerin "C” kanssa:

o varastointi partnerin varastossa ei ole mahdollista
o tama voi olla kannattava tapa myyda, jos on suhteellisen paljon paket-

teja per kausi

o integraatio Ozonin ja partnerin valilla
o Vvoidaan sopia partnerin kanssa, ettd myyja maksaa tullimaksuja osta-

jan puolesta.
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4.5. Vaihtoehto 5

Tama on Virossa sijaitsevan partnerin "D” tarjoama vaihtoehto, kun tuote toi-
mitetaan pakettina suoraan toimeksiantajan Tallinnan sijaitsevasta varastosta.

Téassa tapauksessa koko toimitusketju on esitetty kuvassa 7:

ePartnerin
toteuttama nouto
toimeksiantajan

varastosta

eToimitus
kuluttajan ovelle

eToimeksiantajan
varasto

Kuva 7. Rajat ylittdvan logistiikan vaihtoehto 5, partneri "D”

Talla vaihtoehdolla toimeksiantajalta ei vaadita mitdan toimituksia ennen asi-
akkaan tilauksen saapumista koska paketin nouto kuriirilla sisaltyy hintaan.

Taman vaihtoehdon hinnoittelu on |6ydettéavissa taulukosta 6.

Taulukko 6. Toimitushinnat Tallinnasta Venajalle, logistiikkapartneri "D”

Virosta Vendgjalle
tuote myyntituotto o ) )
toimitushinta % myyntituotosta | soveltuvuus
Tuote 1, 2,5 kiloa 52 € 59,1 € 114% ei
Tuote 2, 5,3 kiloa 140 € 83,9 € 60% ei
Tuote 3, 9,0 kiloa 985 € 1174 € 12% kylla

Tama logistiikan vaihtoehto sopii vain, jos toimeksiantaja myy vain kallimpia

tuotteita.

4.6. Ozonin vaatimuksia rajat ylittdvan logistiikkaan

Kaikissa vaihtoehdoissa toimeksiantajan pitéda ottaa huomioon Ozonin vaati-
mukset. Myyjé itse maarittelee tilauksen kerailyn keston varastossa, mutta se
voi olla enintdan viisi tydpaivaa, ja viimeistdén yhdeksan paivaa tilauksen saa-

pumisen jalkeen myyjan pitaa lahettda toimitus (Masko 2021).
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Logistiikan jakelukanavaa valittaessa pitaa huolellisesti ennustaa myynnin vo-
lyymi viikossa, koska se merkittavasti vaikuttaa koko myyntikanavan kannatta-
vuuteen. Esimerkiksi jos toimeksiantaja myy noin lavan per viikko (noin 20
tuotekappaletta), se lisda toimeksiantajan logistisia vaihtoehtoja, silla lavatoi-

mitusten kustannukset ovat pienemmat.

5. Rajat ylittavan kuluttajakaupan myyntikanavan vaikutus

toimeksiantajan organisaation rakenteeseen

Myynti Ozon-alustan avulla suoraan loppukayttajalle on toimeksiantajalle uusi
liketoimintatapa, joka vaikuttaa toimeksiantajan toimintaan. Tata myyntikana-
vaa varten pitaa maaritella mitka uusia toimintoja tama jakelukanava vaatii toi-
meksiantajalta ja milla tavalla ne toiminnat vaikuttavat henkildstoéon yrityksen
sisalla. Kuvassa 7 on esitetty toimeksiantajan organisaation rakenne taman ja-

kelukanavan toteuttamista varten.

ASIAKKAT VENAJALLA (LUONNOLLISET HENKILOT)

Myynti Ozonin kautta

Ensto Building Systems e
Aluemyyntipdallikkd

Myyntijohtaja

Myynnin tuki
Yksi henkild

Markkinointi
Markkinoinnin asiantuntija

Asiakaspalvelu
Asiakaspalvelutydntekija

Logistiikkaosasto (Supply chain)
Logistiikkatydntekijd

Tuoteryhma 2 (esimerkiksi valaisimet)
Tuotepasllikkd

Tuoteryhma 1 (esimerkiksi I3mmittimet)
Tuotepaillikkd

Kuva 7. Toimeksiantajan rakenne myytaessa rajan yli Venajalle
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Kuvassa on esitetty kaikki toimeksiantajan osastot, joihin taman myyntikana-
van jarjestaminen ja kaytto vaikuttaa. Seuraavassa kuvailen jokaisen osaston

tai tyontekijan tehtavat.

5.1. Myynti

Aluemyyntipaallikko tekee kaikki tehtavat Ozon-verkkoalustan kautta, kuten
uuden tuotekortin luomisen, hintojen maarittelyn, osallistumisen kampanjoihin.
Han my0s vastaa kuluttajien kysymyksiin ja palautteisiin. Koko vuorovaikutus
Ozonin ja kuluttajien kanssa on hanen vastuussaan. Kuluttaja voi kysya Ozo-
nin pikaviestinnan valityksella mita tahansa Ozonin verkkosivulla esitetysta
tuotteesta. Tuotekortin verkkosivulla on olemassa myos julkinen keskustelu-
alue, josta vastaukset ovat nakyvissa kaikille. Tama tyo vaatii venajan kielen

osaamista.

5.2. Tuoteryhmat

Toimeksiantajan jokaisella tuoteryhmalla on oma tuotepaallikkd, jonka kanssa
voidaan maaritella tietyn tuotteen soveltuvuus tahan myyntikanavaan, ottaen

huomioon sen saatavuus toimeksiantajan varastossa.

Tuoteryhman tasolla tarvitaan teknista tukea, jos tuotteesta syntyy kysymyk-

sia. Tama toteutetaan yhteistyona aluemyyntipaallikon kanssa.

5.3. Logistiikkaosasto

Taman myyntikanavan kannattavuus riippuu merkittavasti logistiikkakuluista.
Yksittaisen tuotteen toimitus vaatii myos, etta tieto lahetyksesta kulkee palve-
luyritykselta paketin saajalle Ozon-alustan avulla. Tahan oppaaseen kerattiin

tietoa paketin Iahetyksen hinnoitteluista Virosta ja Suomesta Venajalle.

Taman myyntikanavan kaytto vaatii logistiikkaosastolta uusia patevyyksia:

o uudenlaista sisdisen (myynnin osaston kanssa) ja ulkoisen (pakettipal-
veluyritys) vuorovaikutuksen hallintaa

o englannin kielen taitoa

o uudenlaista varastotyota (yksittaisen tuotteen kasittely).
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5.4. Asiakaspalvelu

Tilauksen syntymisen jalkeen asiakaspalvelijan pitaa laatia asiakirjoja:

e osoitekortti (Ozon-alustan tai partnerin kautta)
e CN 23 -tulliluettelo (customs declaration)
e kauppalasku (invoice)

Jos tilauksen summa ylittaa 1000 euroa, myyjan on tehtava vienti-ilmoituksen

lisaksi myOs vientiselvitys.

Pitaa ymmartaa, etta myynnin kasvaessa logistiikan ja asiakaspalvelun kuor-
mitus kasvaa merkittavasti, koska jokaisen tuotteen myynnilla on oma “rivi”
jarjestelmassa. Jokainen toimitus vaatii hyvin suunniteltua yhteistyota asiakas-

palvelun, logistiikkaosaston ja pakettipalveluyrityksen valilla.

Taman myyntikanavan kaytto vaatii asiakaspalveluosastolta seuraavia pate-
vyyksia:

o Ozon-alustan kaytt6a

o asiakirjojen hallintaa

o uudenlaisen sisaisen (myynti-logistiikka-asiakaspalvelu) ja ulkoisen
(pakettipalveluyritys) vuorovaikutuksen hallintaa

o englannin kielen taitoa.

Uusien tehtavien maara lisdantyy eniten nimenomaan naissa osastoissa.
Pitaa myds ymmartaa, etta talla alueella voi toteuttaa laajaa automaation in-
tegrointia Ozonin, toimeksiantajan ja palveluyrityksen valilla. Joskus logistiik-
kapartnerin ja Ozonin valisen integroinnin ansiosta, myyjan pitaa tayttaa vain
Ozonin tilausnumero ja sitten toimitusprosessi kulkee niin kuin tavallinen koti-

maisen asiakkaan tilaus

5.5. Sisainen markkinointi

Ozon-verkkokaupan avulla yritys voi esitella tuotetta Ozonin verkkosivuilla.
Toimeksiantajan tavoite on tiedottaa asiakasta mahdollisimman kattavasti
tuotteista ja sen ominaisuuksista. Suositellaan kaytettavaksi seka valokuvia

etta videoita.
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Tuotekortin lisdksi jokaisella myyjalla on mahdollisuus luoda oma nayteikkuna,

jolla on taman myyjan kaikki tuotteet. Toimeksiantajan Venajan toimitusyksi-

kon desktopin nayteikkuna on kuvassa 8.
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laisia tyokaluja, joiden avulla voidaan lisaa oman myymalan ja tiettyjen tuote-

korttien nakyvyytta.

6. Jalkimarkkinointi

Toimeksiantajan pitaa ottaa huo-
mioon, etta tassa myyntikana-
vassa vuorovaikutus ostajan
kanssa saattaa jatkua myds kau-
panteon jalkeen. Ozon kannus-
taa asiakkaita jakamaan tuotteen
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Kuvasta 9 nakyy, etta tama tieto on nakyvissa heti kaikille muille ja auttaa

heita ostopaatosten tekemisessa.

Kuluttajalla on mahdollisuus kysya suoraan myyjalta tuotteen ominaisuuksista
ja speksista chatin valityksella. Ozonilla on olemassa sovellus, jonka kautta on

mahdollista palvella asiakkaita — viesti tulee suoraan alypuhelimeesi.

Jos myydaan tuote, joka vaatii asentamista tai asennusohjeessa ei ole vena-
jankielesta ohjeistusta, pitaa ottaa huomioon, etta asiakas voi kysya myyjalta
jopa oston jalkeen mita tahansa tuotteesta. Myyjan nopeat ja kattavat vastauk-
set ja asiakkaiden hyvat arvostelut lisaavat tuotteen houkuttelevuutta ja paran-

tavat tuotteen nakyvyytta hakutuloksissa.
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