”Valmistamme Suomessa biohajoavia ROPO GARDEN Tuotteita Ruotsista kotiin j
golftiitd ja viemme niité yli 20 maahan.” puutarhaan. UHKA LANNESTA Amazon rynnistaa
Aki Kuivaniemi johtaa menestyva Pohjoismaiden markkinoille. ALYKASTA VALOA

firmaa nimelta Golf Coat Oy.

Energiatehokas logistiikkakeskus saastaa luontoa.
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DIG‘I‘ALISOITUMINEN muuttaa nakymia.
Asia1<kaat eivat enaa pelkaa ostaa verkosta.
Nyt 5n alkanut asiakkaan aikakausi.

- Tanskalaiset ovat pohjois-
-.i‘* maalaisista tottuneimpia ja
Y ah ‘_..n-" valikoivimpia verkkoasiak-
ok kaita. Me pohjoismaalaiset
olemme tasta huolimatta yha
jaljessa Isosta-Britanniasta ja
Saksasta.



Ruotsin Viaredissa kay kuhina'koko ajan. Taalla, Borasin
kupeessa on Elloksen keskusvarasto, josta lahetetaan
paivittdin kymmenia tuhansia paketteja asiakkaille
kaikkialle Pohjoismaihin. Jottatama toimisi, tekee Ellos
yhteisty6ta PostNordin kanssa:= s

“Meilld ei ole fyysisia kohtaamisiaasiakkaiden kanssa,

joten on erityisen tarkedd, etta pidammelupauksemme’,

sanoo Leif Johanson, Ellos Groupin operatiivinen johtaja.

“Meidan on toimitettava oikeaan paikkaan ja
oikeaan aikaan. Jos sanomme, etta tuote tulee
seuraavana paivana, niin sen on tultava. Jotta
tama toimisi, tarvitaan todella hyva Ioglstukka-
kumppani. Onneksi meilla on sellainen.”

Tutustu yhteistydhomme osoitteessa &=

postnord.fi/ellos 4
&

PostNord on johtava Pohjoismaihin; Pohjoismaista Poh10|sma|ssa tarjottavien viestinta- ja Ioglstukkaratkalsu;en t0|m|ttaj
Varmistamme myos postipalvelutyksityishenkiloille' 4a wltyksnle Ruotsissa ja Tanskassa.
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POSTNORDIN KESA ALKOI dynaamisissa
9 merkeissa, silld ostamme yrityksen nimeltd Uu-
denmaan Pikakuljetus. Kauppa vahvistaa merkittavasti
asemaamme Suomessa pakettijakeluissa, aikataulu-
tetuissa ja lampdosaddellyissi kuljetuspalveluissa sekd
terveydenhuollon ja verkkokaupan logistiikassa.

UPK on alalla arvostettu toimija ja tunnettu eritoten
hyvistd laadustaan. Olemme 16ytaneet merkittavia
synergiaetuja, silld yhtididemme palvelut ja kuljetusver-
kostot tdydentdvit erinomaisesti toisiaan. Tamad mah-
dollistaa kuljetusvolyymien tehokkaan yhdistimisen
ja samalla lisdd toimitusvarmuutta, mikda mahdollistaa
liiketoiminnan kasvattamisen.

Kaupan myota pystymme tarjoamaan seka
PostNordin ettd UPK:n asiakkaille entista kehitty-
neempid ja kokonaisvaltaisempia logistiikkapalveluja
ja entistd kattavamman jakeluverkoston Suomessa ja
Pohjoismaissa.

JARI RINNEKOSKI TOIMITUSJOHTAJA, POSTNORD OY

Kasvamme ja vahvistumme ._

Kaupan toteuduttua liiketoimintamme kasvaa Suo-
messa noin kolmanneksella. Se on erinomainen osoitus
strategiastamme vahvistaa asemaamme Suomessa.
Odotamme innolla kaupan mahdollistaman, uuden-
laisen yhteistyon kehittdmista asiakkaidemme ja
kumppaneidemme kanssa.

KESA TOI TULLESSAAN meille myos uudet
kotisivut. Loydét nyt kaikki palvelumme uu-
desta osoitteesta postnord.fi. Verkkosivujemme
kayttdjaystavillisyyden ansiosta voimme nyt
tarjota asiakkaillemme olennaista sisdltod entista
paremmin.

Tlolla seuraamme myds verkkokaupan kasvua
ja asiakkaidemme menestystd. Lue mielenkiin-
toinen raporttimme kaupan digitalisoitumisesta
sivulta 10 ja Golf Coat -firman menestystarina
sivulta 16. Dynaamista alkusyksya!

SISALTO NUMERO 2 2015

Verkossa paaittaa asiakas

SIVU 10 Pohjoismaisen verkkokaupan koko on noin 140 mil-
jardia kruunua. Tassa kaupassa asiakas on kuningas.

PostNord Oy, Osumakuja 1-3, 01530 Vantaa, puh. 010 5728080, sahképosti tempo.fi@postnord.com
Vastaava paatoimittaja: Jouni Lamberg Toimitus/Suomi: Kaisa Keranen Toimitus ja projektinjohto:
Spoon, Johan Bratt Taitto ja repro: Spoon Paino: Lenanders. Mainitsethan lahteen lainatessasi

SIVU5
Ravintolisdunelmia
Alku Norjassa oli rankka,
mutta vaikeuksien kautta
padsimme voittoon.

SIvu 8

Alykésté valoa

Miten luodaan moderni,
energiatehokas logistiikka-
keskus?

SIvUu16

Golf Coat menestyy
Tama firma kasvaa ja vie
biohajovia goltiita yli 20
maahan.
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Logistiikk

- UUTISIA « TRENDEJA « INNOITUSTA

Amazon - uhkaja
mahdollisuus

Pohjoismaalaiset kuluttajat tekevat entista enemman ostoksia ulkomailta,

ja Amazon valtaa alaa Kilpailukykyisilla hinnoillaan, valtavalla valikoimallaan
ja tehokkaalla logistiikallaan. Jos verkkokauppa-asiantuntijoinin on uskomista,
Amazon ei viela vuonna 2015 asetu fyysisesti Pohjolaan.

MITATAPAHTUU, KUN

Amazon aloittaa toimin-
nan Skandinaviassa? Kaatuuko
pohjoismainen verkkokauppa
silloin kokonaan? Vai toimiiko
Amazon sita vastoin innosta-
jana ja liketoiminnan piristys-
ruiskeena, jonka avulla verkko-
kauppa kehittyy? Brightstepin
varatoimitusjohtaja Mattias
Pihlstrom uskoo jalkimmai-
seen vaihtoehtoon.

- Amazon on jo parempi
kuin moni paikallinen toimija,
joiden olisikin nyt hyodynnet-
tava erityisesti logistiikassaan
omaa markkinatuntemustaan.

Mattias Pihistrom ei usko
Amazonin asettuvan Poh-
joismaihin viela tana vuonna,
mutta arvelee, etta silla olisi jo
viiden vuoden kuluttua oma
pohjoismainen keskusvarasto.

- Ehkd Amazon ostaa jonkin
paikallisen toimijan tai aloittaa
taalla oman toimintansa paas-
takseen johtoasemaan.

MYOSKAAN Qliro Groupin
toimitusjohtaja ja konserni-
johtaja Paul Fischbein ei usko
Amazonin perustavan Poh-
joismaihin omaa toimipistetta
vuonna 2015.

- Saatan olla vaarassakin,
mutta uskon sen panostavan
suurempiin markkinoihin.
Sehan toimii taalla jo omalla
tavallaan. Silla on kaupungeis-
sa omia myyijiaan, se tekee
lasnaolonsa selvaksi monin eri
tavoin, sen nakyvyys varmasti
vain kasvaa vuonna 2015.

Tanskalaisen Saxos-kirjakau-

Saxon toimitusjohtaja
Jorgen Balle Olesen.

»Taylyy vain
olla hirmuri-
ped, jos mielii
kilpailla Ama-
zonin kanssa.”

.'-. mm W“’n:

ama;on.co.uk

pan toimitusjohtaja Jargen
Balle Olesenin mielesta
Kilpailija on jo erittain vahvasti
lasna.

- Amazon oli Tanskan
suosituin verkkokauppa
vuonna 2014. Meidan na-
kokulmastamme "Amazon
tulee” joko digitaalisessa muo-
dossa, lisadamalla sivuilleen
tanskalaista sisaltda, mika voi
tapahtua melko nopeastikin.
Tai sitten se perustaa tanne
oman varaston.

Paul Fischbeinin mukaan
Amazonin toiminnan laa-
jentuminen Pohjoismaihin
edistaisi huomattavasti taka-
laista verkkokauppaa, kuten
on kaynyt kaikkialla, minne
Amazon on asettunut.

- Jotkin hieman perintei-
semmat verkkokauppiaat
joutuisivat taloudellisesti
tiukaille ja niiden myynti va-
henisi. Ei ole turhaa puhetta,
etta tiukempi kilpailutilanne

yparwamazod kg ckagng

on kuluttajien ja markkinoi-
den etu.

- Meilld on myos paljon
opittavaa Amazonin kilpai-
lukykyisesta tarjonnasta. On
oltava laaja ja ennen kaikkea
ainutlaatuinen tuotevalikoima,
jotta selviytyisi kilpailussa.
Tuotteiden myyminen halvalla
ei kannata pitkan paalle.

VAHITTAISMYYNTIIN KOH-
DISTUUSEKA SISALLONETTA
markkinoinnin nakokulmasta
kovia paineita, Jargen Balle
Olesen toteaa.

Tama koske seka hinnoittelua,
logistiikkaa etta kykya ajatella
asiakaslahtoisesti.

- On muistettava, etta Ama-
zon myy niin hyvin, koska se
tarjoaa asiakkailleen juuri sita,
mita nama toivovat. Missaan
ei kuitenkaan ole sanottu,
etteikd joku voisi olla vielakin
taitavampi.

HILDA HULTEN

Webhallenin toiminta
Pohjoismaissa laajenee
-> Norjalaisen verkkokauppa-
konserni Komplettin omistama,
IT- ja mediatuotteita myyva
Webhallen laajentaa toimin-
taansa ennen nakemattomalla
tavalla. Vuonna 2014 yritys
avasi kokonaiset seitseman
myymalaa Ruotsiin, ja nyt
tavoitteena on pohjoismaisen
markkinajohtajan asema. Me-
nestys on alusta asti perustunut
osittain myymaldiden ja verkko-
kaupan yhdistamiseen.

- Monien mielesta ajatus
myymaldistd on vanhanaikai-
nen, mutta todellisuudessa
toiminta-ajatuksemme on taysin
ajan hermolla. Tulevaisuuden
kaupassa ratkaisevaa on se, etta
hallitsee myymaléiden ja verk-
kokaupan yhteispelin, rahoitus-
johtaja Erik Estberg sanoo.

Webhallen alkoi laajentaa
ulkomaihin vuoden 2012 puoli-
valissa. Ensimmaisena vuorossa
olivat Tanska ja Suomi, ja nyt
sitten Norja.

DPDgroup ja PostNord
laajentavat strategista
yhteistyotaan

-> Euroopan pakettimarkki-
noiden toiseksi suurin palve-
luntarjoaja, kansainvalinen
DPDgroup-verkosto seka alan
pohjoismainen markkinajoh-
taja PostNord vahvistavat
strategista yhteisty6taan
pakettikuljetuksissa.

Laajennetun yhteistyén
ytimessa on vakuuttava B2C-
strategia, joka muun muassa
yhdistaa kumppaneiden paket-
tiverkostot luoden Eurooppaan
yhtenaisen, yhteensa 26 000
pakettipisteen verkoston. Lisak-
si DPD-brandi tulee nakymaan
osassa PostNordin kuljetuska-
lustoa Tanskassa, Ruotsissa,
Norjassa ja Suomessa.

- Kumppanuutemme on
pitka ja menestyksekas ja
tdydentyy nyt edistyksellisella
tavalla. PostNord on johtava
logistiikka- ja verkkokaup-
papalveluiden toimittaja
Pohjoismaissa, ja yhteistyom-
me ansiosta voimme tarjota
DPD:n asiakkaiden kayttéon
5 800 pohjoismaista paketti-
pistettd, toteaa DPDgroupin
Euroopan-toimintojen johtaja,
GeoPostin varatoimitusjohtaja
Christian Emery.
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16,6%

-> Ndin paljon PostNord on vahentanyt hiilidioksidipaasto-
jaan vuoden 20009 jalkeen. Se on onnistunut tehostamalla
kuljetusketjua, panostamalla vahan kuluttaviin ajoneuvoi-
hin, lisddmalla sdhkdautojen ja biodieselin osuutta seka
ostamalla uusiutuvalla energialla tuotettua sahkéa.

KUVA: SAMMY STEEN

- Norjalaiset asiakkaat

tilaavat keskimaarin paljon
ja ostavat hieman kalliimpia
tuotteita ja tavaramerkkeja,

kertoo Therese Hillman,

joka on kuvassa yhdessa
kollegansa Rasmus Stenin

kanssa.

THERESE HILLMAN GYMGROSSISTENIN TOIMITUSJOHTAJA

Alku Norjassa oli ynta paingjaista

Nyt Gymgrossisten on jo kokenut verkko-

kauppias, joka myy ravintolisida menes-

tyksekkadsti kaikkialle Pohjoismaihin.
“Alkumme Norjassa oli rankka. Emme

tajunneet, miten erilainen Norjan lains

danto onkaan”, Therese Hillman kertoo.

9 RUOTSALAINEN
Gymgrossisten myy
lisaravinteita verkossa ja
avasi verkkokaupan Norjaan
jo vuonna 2008. Toiminnan
laajentaminen Norjaan lahti
takkuisesti likkeelle.

- Olimme nuoria ja innok-
kaita yrittajia, jotka luulivat,
etta tarvitsi vain polkaista
toiminta kayntiin. Me kaan-
simme sivustomme norjaksi
ja aloimme myyda ruotsa-
laista tuotevalikoimaamme,
Therese Hillman kertoo.

Kauppa kavija jo en-
simmaisena paivana sateli
tilauksia.

- Norjalaiset seuraavat
ahkerasti ruotsalaisia fooru-
meja ja sosiaalista mediaa.
Treenaamisesta ja ravinnos-
ta kiinnostuneet tunsivat
meidat entuudestaan, ja
tuotteidemme kysynta oli
kovaa.

KUN NORJAN TULLIIN alkoi
vyorya "outoja paketteja”

Ruotsista, tulikin toimintaam-

me akkipysahdys.

- Norjassa on erilaiset
lisaravinteita koskevat
saannokset kuin Ruotsissa
ja muualla EU:ssa. Se ei ollut
tullut meille mieleenkaan,

minka saimme karvaasti
kokea. Tulli avasi jokaisen
lahettamamme paketin ja
vksinkertaisesti lahetti ne
kaikki meille takaisin.

Pian meilla oli tuhansia
tyytymattdomia asiakkaita,
jotka eivat saaneet tilaa-
miaan tuotteita. He ottivat
pian yhteytta viranomaisiin
ja tullin kuullakseen, mika oli
mennyt vikaan.

- Norjalla on erilaiset elin-
tarvikkeita koskevat rajoituk-
set ja saanndt lisaravinteiden
merkinnoista ja sallituista
raja-arvoista. Jouduimme
kdaymaan lapi koko tuotevali-
koimamme ja muuttamaan
merkintéja.

Viikkoa mydhemmin
meilla oli tiiviin tydn jalkeen
sovitettu valikoima ja kaikki
virheet oli korjattu.

- Siind vaiheessa tullissa
suhtauduttiin meihin kui-
tenkin jo varauksellisesti

Gymgrossisten
- Gymgrossisten on
Pohjoismaiden johtava
lisaravinteita ja kun-
toilutarvikkeita myyva
verkkokauppa, jonka
liikevaihto on noin 830
miljoonaa Ruotsin kruu-
nua (2014).

-> Yrityksen omistaa Qli-
ro Group ja sen paakont-
tori on Tukholmassa.

-> Trollhattanin 13 000
nelidmetrin suuruisessa
keskustavarastossa

on 100 tyontekijaa, ja
sielta yrityksen tuotteet
lahetetadan myymaldihin
ja verkkoasiakkaille kaik-
kialle Pohjoismaihin.

Therese kertoo,
miten vienti
Norjaan onnistuu

1. Muista, etta Norja ei ole EU-maa
eika toimintaa voi harjoittaa “busi-
ness as usual” -pohjalta.

2. Varmista, etta yritykselldsi on
hyvat suhteet Norjan tullilaitok-
seen ja niihin viranomaisiin, jotka
vastaavat yrityksesi myymien
tuotteiden saantelysta. He ovat
taitavia tydssaan ja heista voi olla
paljon apua!

3. Koska monet tuotteet ovat
edullisempia ulkomailla, norjalai-
sia kiinnostaa niiden ostaminen
verkosta. Vaikka kulut ovat
suuremmat ja vaivaa on nahtava
enemman, kannattavuudelle on
olemassa hyvat edellytykset.

4. Norjalaiset seuraavat ulkomaisia
foorumeita, blogeja ja sosiaalista
mediaa, ja niinpa markkinointi-
synergiaa on odotettua selvasti
enemman.

ja paketeillemme tehtiin
pistokokeita ainakin puolen
vuoden ajan.

- Puhuimme erinaisia
puheluita ja tutustuimme
nopeasti lukuisiin norjalaisiin.

- Opimme todellakin
vaikeimman kauttal Nyt
meilla on erinomaiset valit
niin tulliin kuin elintarvikevi-
rastoonkin.

NYKYISIN MEILLAON noin
kolmannes koko valikoimas-
tamme myds Norjan verkko-
kaupassamme. Norjalaiset
asiakkaat tilaavat keskimaa-
rin paljon ja ostavat hieman
kallimpia tavaramerkkeja,
joten Norjaan kannattaa
panostaa.

- Vaikka lisakustannukset
ovat suuremmat, sielld on
hyvat edellytykset saada
suuri likevaihto ja toiminnas-
ta kannattavaa.

HILDA HULTEN
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/ Scanian p

! 16-litrainenVg

' Euro 6 -moottori !
X on kaunis. 4

Fiksut paatokset kalusto-
valinnoissa pienentavat
kustannuksia.

Kestavampaa kuljetusta

Vahemman dieselia kuluttavat ajoneuvot sadstavat kustannuksia ja tykkaavat luonnosta.

FIKSUT PAATOKSET

kalustovalinnoissa
pienentavat vuotuisia
polttoainekustannuksia
merkittavasti.

- Moni yritys pohtii
keinoja, joilla kustannuksia
saadaan pie-
nennettya. Siksi
ymparistoarvo-
jen ja kestavyy-
den merkitys
korostuu, kun
uusista kalus-
toista tai palve-
lujen ostoista
tehdaan paatoksia, valaisee
Mikko Laine, PostNordin

kuljetustuotannon paallikké.

*Ymparis-
téarvojen

merkitys
korostuun.”

Yksi edellakavijoista on
PostNordin pitkaaikainen
alihankkija FE Trans Oy
Uudestakaupungista.

- Mittarissa alkoi
haamaottaa miljoona kilo-
metria ja oli pakko pohtia
autojemme
jatkoa. Ajot
ovat paivittai-
sia, joten toi-
mintavarmuus
on meille
erittain tarkea
asia. Kun
kuulin Scanian
ympadristoystavalliselld Euro
6 -moottorilla saavutettuja
kulutuslukemia, paadyin

harkitsemaan uuden
hankintaa, kertoo FE Trans
Qy:n toimitusjohtaja Jaana
Wessman-Niemi.

- Talla hetkella meille
tulee noin 220 tuhatta
ajokilometria vuodessa ja
kun kulutuksen luvattiin pu-
toavan vahintaan viisi litraa
per 100 kilometria, tekee se
vuodessa ison saaston. Silla
saamme taas lyhennettya
investointia.

SCANIA TARJOAA uUSien
autojen ostajille Ecolution-
koulutusohjelmaa, jossa
tavoitteena on turvallisuus,
taloudellisuus ja ymparis-

osaamistamme talla saralla.
Kuljettaja kun kuitenkin

on avainasemassa, Wess-
man-Niemi sanoo.

toystavallisyys.

- Koska tekniikka on
muuttunut paljon, ajattelin
etta on hyva paivittaa

Euro6

-> Ensimmainen ajoneuvopaastdjen Euro 1-standardi
tuli voimaan vuonna 1993. Nyt ollaan jo Euro 6 -tasolla
ja sen mukaan kaikkien dieselmoottorilla kdyvien
ajoneuvojen on vahennettava typpioksidipaastdjaan
huomattavasti.

- Hy6tyajoneuvojen paastoraja on 80 mg/km, mika

on yli 50% vahemman kuin aikaisemmassa Euro 5 -stan-
dardissa. Myos dieselajoneuvojen hiilivetyjen ja typpi-
oksidien yhteispaastdja vahennetaan, ja esimerkiksi
henkil6- ja hyétyajoneuvojen osalta niiden paastorajaksi
asetetaan 170 mg/kg.
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a puutarn

Ropo Garden uskoo laajaan
kodin- ja puutarhatuotteiden
valikoimaan. Tarjolla on tuotteita
hiirenkarkottimista ekosertifioi-
tuihin terassilammittimiin.

J

KOTI- JA PUUTARHATUOTTEITA myyva pori-
lainen Ropo Garden Oy on vasta alle vuoden
ikdinen, mutta tavoitteet ovat korkealla.

- Suunnitelmissa on liikevaihdon reilu kasvu ja
markkina-aseman vahvistaminen. Pyrimme laajenta-
maan vakituista asiakaskuntaa ja saamaan lisdi tuot-
teita asiakasliikkeiden valikoimiin, kertoo yrityksen
toimitusjohtaja Mikael Ropo.

Ropo Garden on kahden miehen perheyritys.
Myyntipadllikkéna toimii hdnen isdnsi Olli Ropo, jolla
on pitkd kokemus puutarha-alan tuotteiden myynnista.
Mikaelilla taas on mainostoimistotausta. Ajatus omasta
yrityksestd syntyi, kun tarjolle tuli mahdollisuus edus-
taa ruotsalaisia tuotemerkkeja Silverline, Greenline ja
Berglund Suomessa.

- Nyt ei varmastikaan ole paras mahdollinen aika
ryhtya yrittdjaksi, mutta tdssa tulee ainakin kyvyt
testattua. Than hyvin olemme péisseet vauhtiin. Asiaa
helpotti se, ettd meilld oli jo valmiita asiakaskontakteja
olemassa.

ENITEN JALLEENMYYJIA Ropo Gardenilla on rauta-
kaupoissa, mutta asiakkaisiin kuuluu myés puutarha-
myymaloitd ja ketjuja. Yhtend kilpailukeinona on laaja
tuotesalkku samalta toimittajalta.

- Valikoimassamme on tarjolla kaikille jotakin.
Esimerkiksi hyonteistentorjuntavilineet sopivat vaikka
pdivittdistavarakauppaan, Mikael Ropo kertoo.

Ruotsalaistuotteet erottuvat muista muun muassa
ekologisten painotusten takia. Terassilimmittimet ovat
EkoFriendly ja IPX4-sertifioituja alhaisemman virran-
kulutuksensa ansiosta. Hiiren- ja rotankarkottimet
eivit tapa eldimid, vaan siikyttavét ne pois korkeataa-
juusdaniteknologian avulla.

Ropo Gardenin valikoimaan kuuluvat myés
saksalaisen Wolf-Gartenin puutarhavilineet ja
Berglund-postilaatikot. Postilaatikkovalikoima on Ro-
pon mukaan Euroopan laajin. Kiinteistonhoitotuotteet
kuten lumikolat ja -lapiot tekee raumalainen Mikko

ROPDO tepsil

Tools, jonka kotimaisuutta asiakkaat arvostavat.

”Ropo Garden on
isdn ja pojan per-
heyritys”, kertoo
Mikael Ropo.

KUVA ROPO GARDEN

ROPO GARDEN OY

->» Kodin- ja puutarhatuot-
teiden maahantuontia ja
tukkukauppaa

-> Yrittajat Olli ja Mikael
Ropo

-> Tavoitteena markkina-ase-

man vahvistaminen ja reilu
liikevaihdon kasvu

KOdISsa

Ruotsalaistuotteiden toimituksesta suoraan Ruot-
sista Ropo Gardenin asiakkaille vastaa PostNord.

- Aluksi Ruotsin pad hoiti kuljetukset itse, mutta
kustannukset ldhtivat kisistd. PostNordilta 10ytyi hyva,
kustannustehokas ratkaisu kappaletavaran liikenteel-
le. PostNord on hoitanut suoraan kaiken, kun annoin
heille Ruotsin yhteyshenkilon tiedot.

Normaalisti Ropon ei siis tarvitse huolehtia kulje-
tusten sujumisesta, ja ongelmatilanteetkin hoituvat.

- Isoin huoli yrittijdan kannalta on, jos tavara ei ldhde
liikkeelle. Nyt jos asiakas alkaa kyselld, pystyn seuraa-
maan jarjestelmast itse, missa paketit liikkuvat. l

HEIDI HAMMARSTEN
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PostNordin
valaisinratkaisun
taustalla on Nylund
Talotekniikan
Ekovalaistus-
konsepti.

VKasta va

PostNordin energiatehokkaassa logistiikkakeskuksessa
valoa on juuri sielld ja juuri silloin, kun sita tarvitaan.

TEKSTI VESA VAINIO KUVA MARTIN SOMMERSCHIELD

iiden jalkapallokentédn kokoisessa

logistiikkakeskuksessa Vantaalla on

tdysi hyorind paalld. Tavaroita keraile-

vit trukit liikkuvat sujuvan pehmeésti

kaytavilla ja hyllyvéleissa. Valot myo-
tailevat liikettd elegantisti.

- Energiatehokkaita LED-valaisimia ohjataan liike-
tunnistimien avulla. Valoa on juuri sielld ja juuri silloin,
kun sita tarvitaan, kertoo PostNordin turvallisuudesta
ja tietotekniikasta vastaava johtaja Vesa Karjalainen.

Energiansadston ja ymparistdasioiden lisdksi on kyse
tyon turvallisuudesta, tehokkuudesta ja mielekkyydesta.

... vanhaa valaisinta
uusittiin energiatehokkaisiin
LED-valaisimiin.

- Valojen sdvy ja kohdennus parantavat nakyvyyttad,
jolloin tuotteiden kisittely on helpompaa ja varmempaa.
Vilkkaasti liikennoidyissa sisdtiloissa tyoturvallisuus on
meille ykkosasia.

AIKAISEMMIN KAIKKI valot paloivat keskimaérin 19,5
tuntia vuorokaudessa.

- Nyt valoja ei sytytelld ja sammutella, vaan ne
himmenevit ja kirkastuvat liilkkeen mukaan. Se on
my0os miellyttdvampad ihmissilmalle.

PostNord on sitoutunut erittdin vahvasti ymparis-
tolupaukseensa vahentaa hiilidioksidipaést6ja 40 pro-
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senttia vuoden 2009 tasosta vuoteen 2020 mennessa.
Jo valaisimet vaihtamalla vuotuinen sdhkénkulutus
putoaa yli 60 prosenttia. Alykkéilld liilketunnistinoh-
jauksella sahkonkulutus laskee vield reilusti, noin 300
MWh:iin vuodessa.
- Hiilidioksidipddstdjen osalta tdma tarkoittaa
265 000 kilon viahennystd vuodessa. Investointi mak-
saa itsensa takaisin noin kuudessa vuodessa. Hienoja
lukuja alallaan molemmat, Karjalainen toteaa.
Kiinteistojen sahko- ja limpoenergian kulutuksen
rinnalla hiilidioksidipdastéjen vihennystavoite koskee
kuljetuksia ja liikennoéintia.
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Vuotuinen sahkénkulutus
putoaa yli 60%.

- Kuljetuksissa merkittdvimmat sddstot saadaan
jatkuvalla kuljetusreittien optimoinnilla. Lisdksi uudem-
man kaluston kédytto seki terminaalien sijoittaminen
varastojen yhteyteen vihentdd paastoja ja siten minimoi
ympéristokuormituksen.

VANTAAN KIINTEISTO ON PostNordin suurin Suomessa
ja se toimii erinomaisena mallina muille hyvin onnistu-
neesta korvausinvestoinnista.

- Meilléd on nyt asiakasldhtoinen ja ymparistoystaval-
linen valaistus. Toimimme moniasiakasymparistossa ja
valaistus elda tilanteen mukaan. l



Ostajan
markkinat

Ensin olivat tavaramerkkijatit. Sitten tuli vahit-
taismyynti. Nyt paattavat asiakkaat. Tama on
kertomus arkajalkaisen asiakkaan kehityksesta
vaativaksi digikuluttajaksi.

TEKSTI EVA-LOTTA SIGHURD KUVITUS ELIN JONSSON VALOKUVAT MARIA FALDT
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Virpi Helena Paivarinta, joka
aiemmin kieltdytyi ostamasta
mitaan verkosta, on nyt ruti-
noitunut verkkokauppa-asi-
akas ja pyorittda myés omaa
verkkokauppaa.

igitalisoituminen alkoi asteittain. 1990-1u-

vun puolivilissd ihmiset saattoivat ostaa

VHS-kasetin nimeltd ”Tadma on Internet”

ja astua silmét pyoreind kybermaailmaan,

joka tarjosi yritt&jille ja kuluttajille hou-
kuttelevia tulevaisuudennikymia.

Kaikki tempautuivat sithen mukaan, ja pian it-alalla
ymmiarrettiin, ettd verkkokaupasta tulisi valtava kulta-
kaivos. Alussa ongelmana oli se, ettd useimmat verkko-
kaupat olivat suurelle yleisélle tdysin tuntemattomia,
mika aiheutti epdvarmuutta ja turvattomuudentunnetta.
Verkkokaupan asiantuntija Arne Andersson muistaa,
millaista se oli.

- Internet oli sindlladnkin uusi asia. Tuntui valtavalta
harppaukselta uskaltaa sen lisdksi 1dhettdd luottokorttitie-
toja tdysin tuntemattomille tahoille.

Virpi Helena Piivarinta oli yksi uteliasta ja epdilevista
asiakkaista.

- Olin haltioissani. Ajatella, ettd voisin ostaa tuotteita

b,4

... miljardia euroa liikkuu
nykyisin pohjoismaisessa
verkkokaupassa.

kaikkialta maailmasta parilla napsautuksella. Samalla
pelkasin kuollakseni maksamista ja huijatuksi tulemista,
hén muistelee.

Niinpa Virpi Helena Piivédrinnalta menikin useita vuo-
sia ennen kuin hin paési verkkokaupan kassalle saakka,
mutta siithen palaamme my6hemmin.

VIRPI HELENA PAIVARINTA syntyi Suomessa ja asui
joitakin vuosia Norjassa ennen kuin muutti Ruotsiin.
Tamad alueellinen kosmopoliitti ei edustanut tavanomaista
verkkokauppa-asiakasta. 1990-luvulla verkko-ostoksia
uskalsivat tehdd 1dhinna tietokoneiden kiyttoon tottuneet
nuoret miehet, ja varsinkin ne, jotka tyoskentelivat
it-alalla ja muutenkin halusivat ottaa riskeji. Kuluttajina
heilld ei kuitenkaan ollut kovin suurta vaikutusvaltaa.
Tuolloin hakukoneet olivat yha alkeellisia. Vei vuosia
ennen kuin syntyi Google, ja vield pidempédn, ennen kuin
perustettiin nykyisenkaltaisia hintavertailusivustoja.

- Kaikki tuo oli kuluttajille tdysin uutta. He ottivat
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?Olemme
siirtyneet
alkuvaiheen
tavaramerk-
kijateistidja
vahiltiaiskau-
pastasiihen,
elta asiakas
ohjaanyt
kaupante-
koa.”
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Verkkokaupan kehitys
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Verkkokaupan liikevaihto Ruotsissa vuosina 2003-2014 (miljardia kruunua).

tyytyvaisind vastaan sen, mita tarjottiin. Palvelusta ei oltu
niin tarkkoja eiki osattu esittdd mitdan vaatimuksia, Arne
Andersson kertoo.

Tyytyviisid ja uteliaita asiakkaita ei kuitenkaan ollut
1990-luvun lopulla tarpeeksi suhteessa it-yritysten valta-
vaksi paisuneeseen porssiarvoon. Kun it-kupla puhkesi,
moni alkuvaiheen verkkokauppias teki konkurssin.

IT-romahduksen raunioilta nousi uusi verkkokaupan
aalto. 2000-luvun ensimmadisen vuosikymmenen puoli-
valissd otettiin kdyttoon erilaiset turvallisuussertifikaatit,
kuten ”Turvallinen verkkokauppa”. Yhtékkid ei ollutkaan
niin eriskummallista maksaa virtuaalikassaan ja odottaa
muutama paivd, ennen kuin maksettu tavara saapui.

Virpi Helena uskalsi ostaa ensimmadisen tuotteen ver-
kosta. Ei ollut kuitenkaan puhettakaan siitd, ettd hdn olisi
ottanut yhteyttd verkkokaupan pitdjaan, vaikka olikin
epdvarma jostain asiasta.

- Jatin vain asian sikseen, han muistelee naureskellen.

Toisin on nyt. Verkkokaupan liikevaihto Poh-
joismaissa on kasvanut 15,4 miljardiin euroon, ja
verkko-ostosten tekeminen kuuluu itsestdin selvésti
Virpi Helenan eldméén. Sormet liikkuvat nopeasti ja
vaivattomasti ndppaimist6lld. Tuotetiedot. Hintavertai-
lusivusto. Takaisin kauppaan kysymaéén jotain asiakas-
palvelun keskusteluikkunassa. Toimitusvaihtoehtojen
ja -aikojen tarkistus. Ja lopulta - kenties - ostopddtos.
Joka ei olekaan itsestddn selva asia.

VIRPIHELENA ON miljoonien muiden pohjoismaalaisten
kuluttajien lailla taittanut pitkdn taipaleen ylittddkseen
sekd omat epdilyksensa ettd maiden rajat. Hinen onkin
helppo luetella pahimmat ansat, joihin verkkokauppias
voi langeta. Turmiollisinta on se, ettei ilmoiteta selvisti,
mitd kaikkea sisdltyy hintaan, tai ollaan joustamattomia ja
vaikeasti tavoitettavissa.

- Minua drsyttda eniten se, ettei kokonaishinta kay ilmi
heti alusta ldhtien. Silloin jatdn ostamatta.

Siind missi aiemmin suurin pelko oli antaa omat
pankkitiedot verkkokauppiaalle, nyt pidetddn pahimpana
puutteellista palvelua ja joustamattomuutta.

- Verkkokauppiaan on oltava joustava ja aina tavoi-
tettavissa. Mitd enemman asiakas tietdd tai saa helposti
selville ennen ostoksen tekemist, sitd paremmin asiat
sujuvat. Kurjinta on joutua palauttamaan osto, hian toteaa.

- Siitd vasta drsyynnynkin, jos vasta kassalle saapues-
sani huomaan, ettd tuotteen hintaan on lisétty kaikenlaisia
lisdkustannuksia. Silloin jadvat kaupat varmasti tekematta.

United Mindsin jdlleenmyyntistrategiasta vastaa-
va Emma Hernell on sitd mieltd, ettd Virpi Helenankin
kuluttajana ldpi kayma kehityskulku antaa hyvéan kuvan
yleisestd kehityksestd. Nykypaivan tyypillinen asiakas on
vaativa.

- Olemme siirtyneet alkuvaiheen tavaramerkkijateista
ja vahittdiskaupasta siihen, ettd asiakas ohjaa kaupan-
kayntid. Tama pitdd paikkansa niin tavallisessa myyma-
lassd kuin verkkokaupassakin, koska nykyisin useimmat
kuluttajat liikkuvat saumattomasti eri myyntikanavien
valilld. Kehityksen kannalta ratkaisevaa on nyt digitali-
sointi, Emma Hernell toteaa.

SUURI MUUTOS on siind, ettd nykyisin on mahdollista
verrata hintoja ja tarjontaa seka globaalisti ettd paikalli-
sesti, mikd puolestaan kiristda kilpailua huomattavasti,
Emma selittda. Eniten siitd hy6tyy kuluttaja, joka saa
samalla huomattavasti valtaa.

- Jos ei pysty kilpailemaan hinnalla, mika on nykyisin
vaikeaa useimmille pienille toimijoille, on kyettdva vastaa-
maan tdmén paivan kuluttajan toiveisiin muulla tavoin.
Palvelulla ja joustavuudella, juuri niin kuin Virpi Helena
painotti. Se voi tarkoittaa ilmaisia toimituksia, joustavia
noutopisteitd ja toimitusaikoja. Se voi myos tarkoittaa
vaikkapa kokonaisen eldméntyylin esittelemistd sivustolla
erilaisina reportaaseina ja blogeina, joissa kasitelldan tuot-
teita ja "maailmaa", jonka asiakas ostaa tuotteen mukana.

Luelisda ——



—

”Koska asiakkaatl ovatl
hyvin tietoisia vallastaan,
verkkokauppiaiden on
vain sopeuduttava.”

Kirjakaupan ja viihde-elektroniikan lisdksi nyt kasvaa
ennen kaikkea digitaalinen pdivittdistavarakauppa. Lisi-
arvoa sille luovat suosiotaan kasvattaneet myymaéloissa
pidettavat ruoanlaittokurssit tai sovelluksina saatavat
reseptit ja ruokavinkit, jotka ovatkin Emman mukaan
tarpeellisia kilpailutekijoitd, samoin kuin piilolinssien,
vaippojen ja lastenruoan kaltaisten "tylsien" tuotteiden
tilauspalvelut.

- Joissain tilanteissa kuluttajalle on helpottavaa, kun
ei tarvitse itse tehda valintoja, ja toisissa hin taas haluaa
valita tuotteensa yksityiskohtia my6ten. Uskon tdménkal-
taisen palvelulogistiikan kasvavan tulevaisuudessa.

Toinen selvi tiedostavien ja valikoivien ja erityisesti
nuorten asiakkaiden trendi on yksilollisesti radtéloityjen
tuotteiden kysyntd. Siksi yritysten on kilpailussa parjatak-
seen vastattava tahdn toiveeseen.

Yhdysvaltalainen kuulokeyritys Normal Ears on onnis-
tunut tarjoamaan asiakkailleen saumattoman ostokoke-
muksen, jossa asiakas voi itse valita, ostaako hén digitaali-
sesti vai myymaldstd vai kummastakin, ja luomaan tdysin
yksil6llistetyn tuotevalikoiman.

Kun asiakas haluaa tilata kuulokkeet Normal Earsista,
hén otattaa korvastaan ensin valokuvan ja ldhettdd sen
sitten yritykseen yhdessa viri- ja toimitustapatoivomus-
tensa ja muiden henkil6kohtaisten tietojensa kanssa.
Valokuvan avulla yritys valmistaa 3D-tulostimella yksil6l-
lisesti muotoillun kuulokkeen.

- Normal Ears on erinomainen esimerkKi siitd, miten
yritys voi yhdistelld eri kanavia ja saada asiakkaat aktiivi-
sesti mukaan, kertoo HUI Researchin Fredrik Kolterjahn,
joka on tutkinut nykykuluttajien ja erityisesti nuoren
sukupolven ostoprosessia.

- Nykyisissd myymaéloissd asiakas on saatava mukaan
prosessiin muutenkin kuin vain tuotteen kautta. Asiakas
on otettava mukaan erddnlaiselle matkalle.

RAATALOIMINEN ja 3D-tekniikka eivit ole vain kansain-
vilisten verkkokauppajittien vaan entisti enemmaén
myos paikallisten kauppiaiden mahdollisuus. Tukhol-
malaisessa kultasepénliike Tva Hjirtanissa on huomattu,
miten painopiste on siirtynyt kauppiailta kuluttajille ja
entistd yksilollisempiin tuotteisiin. Liikkeessa kysyntdan
paatettiin vastata hankkimalla 3D-tekniikkaa ja koulutta-
malla henkil6sto kdyttdmadn sitd. Nyt he voivat suun-
nitella uusia sormuksia myymaélassa yhdessd asiakkaan
kanssa:

- Aiemmin asiakas tuli myymaéldan ja valitsi tarjolla
olevasta valikoimasta. Nykyisin moni on ensin 16ytinyt
haluamansa tuotteen verkosta ja tulee sitten myyma-
13dn ja pyytad meitd valmistamaan sellaisen, muotoilija
Richard Léwenfeldt selittda.

- Silloin meilla on oltava sellainen palvelu - ja kaiken

Virpi Helena Paivarinnan vinkit

-> Tarjoa joustavia nouto-
paikkoja ja toimitusaikoja.
- Ole aina tavoitettavissa!
Vastaa sahkopostiviestei-
hin nopeasti.

-> limoita maksuehdot
selvasti. Monet pohjois-
maalaiset verkkoasiakkaat
ovat yha epavarmoja siita,
miten muista maista ja
EU:n rajojen ulkopuolelta

ostaminen tapahtuu. On
suuri vaara, etta ostoksen
tekeminen keskeytetaan,
kun asiakas tulee kassalle.

-> Kayta tunnettuja maksu-

yrityksia, kuten Paypalia
tai Klarnaa.

-> Al4 koskaan riitele asiak-

kaan kanssa. Tyytymaton
asiakas levittda nopeasti
huonoa mainetta sosiaali-

sessa mediassa.

- Huolehdi siit§, etta
sivustolla tapahtuu paljon
ja kytke se sosiaaliseen
mediaan, jossa olet itse-
kin mukana. Silloin voit
itse vaikuttaa yrityksesi
maineeseen ja ndyttaa
olevasi taysilla mukana
toiminnassa.

- Kuuntele asiakasta!
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Pohjoismainen
verkkoasiakas

Verkonkayttiajana
tottunut ja valistunut

Pohjoismaiden valilla on huomattavasti enem-
man yhtalaisyyksia kuin eroja. Pohjoismainen
kuluttaja on erittain tottunut verkonkayttaja ja
tuntee hyvin seka tuotteiden hinnat etta mak-
sutavat. Varsinaiseen maksutapahtumaan ja
toisesta maasta ja EU:n ulkopuolelta ostettuihin
tuotteisiin tuleviin mahdollisiin lisamaksuihin
liittyy viela hieman epavarmuutta. Poikkeuksen
tasta tekevat norjalaiset, jotka ovat tottuneem-
pia niihin.

Tanskalaiset etunendssa

Tanskalaiset ovat pohjoismaalaista tottuneimpia
ja valikoivimpia verkkoasiakkaita. Tanska oli jo
varhain muita edella, koska se on niin lahella
Saksaa ja muuta Manner-Eurooppaa. Tanskassa
on esimerkiksi jo pitkat perinteet ostosten toimit-
tamisesta suoraan kotiovelle.

on tapahduttava mieluiten mahdollisimman nopeasti,
hén lisda.

Kauppiaisiin kohdistuvat vaatimukset ovat siis
tiukentuneet, mutta digitalisoituminen on tuonut uuden
tekniikan my6ta tullessaan myos suuria etuja:

- Olemme koonneet valtavan tiedostoarkiston ja
voimme tarjota kaikkea ilman minkaanlaisia varastointi-
kustannuksia.

Ehandel.se-foorumin toimitusjohtaja Dan Nilsson
on myos havainnut selvdn suuntauksen kohti sellaisia
toimintatapoja, jotka madaltavat ostokynnysta asiakkaan
ndkokulmasta. Ennen kaikkea se nikyy palvelussa:

- Kun verkosta ostaminen ei valttamattd enda tule-
kaan halvemmaksi, verkkokauppiaiden on selvitidkseen
ylldpidettdva samaa palvelutasoa kuin myymaldiden
pysydkseen mukana kilpailussa. Jos esimerkiksi myy
kylmalaitteita, kuljetuksen ja asennuksen on kuuluttava
palveluihin.

Logistiikan merkitys kasvaa ja sen on myos oltava
joustavaa. Tuotteet on toimitettava siihen paikkaan ja
sithen aikaan, kun asiakas haluaa. Tima pétee yhtd hyvin
rakennustyomaihin kuin yksittdisiin kuluttajiin, Dan
Nilsson ja Emma Hernell painottavat.

- Nykyisin ei enda tarvitse odottaa kotona vastaan-
ottamassa saapuvaa tavaraldhetystd. Joustamattomat
yritykset kuihtuvat pois, Emma Hernell toteaa.

Dan Nilssonin mukaan logistiikkayritykset ovat
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Asettaa toimituksille
vaatimuksia

Pohjoismaisille verkkokauppa-asiakkaille on
entista tarkeampaa, etta he voivat itse valita
tilaamansa tuotteen toimitustavan. Poikke-
uksena on Suomi, jossa toimitustavan valin-
tamahdollisuuden merkitys on vahentynyt
verrattuna vuoden 2014 ensimmaiseen
neljannekseen. (PostNordin Verkkokauppa
Pohjoismaissa 2015 Ql-raportti)

Ei yhta hyvin perilla kuin

.:4!.\

United Mindsin jilleen-
myyntistrategiasta
vastaava Emma Hernell.

”Nykyisin ei
enaa tarvitse
odottaa koko
paivaa kotona
ollakseen vas-
taanottamas-
sasaapuvaa
tavaralihe-
tysta.”

muut eurooppalaiset

Kun pohjoismaisia verkkokauppoja verrataan
muihin eurooppalaisiin, seka kaupat etta
niiden asiakkaat tulevat hieman jalkijunassa.
|sossa-Britanniassa ollaan pisimmalla ja Saksa
tulee hyvana kakkosena perassa. Pohjois-
maisille toimijoille onkin tiukka haaste yrittaa
paasta Euroopan markkinaille. Osittain siksi,
etta Pohjoismaiden ulkopuolella verkkokaup-
pa-asiakkaat ovat hyvin perilla kaikesta ja
erittain valikoivia, osittain siksi, etta yhdysval-

talaisjatit Amazon ja Ebay ovat aloittaneet
Euroopan-valloituksensa.

avainasemassa. Niiden on uskallettava kokeilla erilaisia
ratkaisuja ja siirrettdva painopistettd omasta parhaastaan
asiakkaan parhaaseen.

- Kuunnelkaa asiakkaita! Se on minun yksinkertainen
mutta ei niink&én itsestddn selva kehotukseni.

Asiakkaan tehtdva maineen levittdjana kasvaa myos
ja sen painoarvo lisddntyy samassa tahdissa asiakkaan
vallan kanssa. Nykyisin myyjaa ei endd valttamatta pideta
asiantuntijana vaan asiakas selvittéa itse tarvitsemansa
tiedot. Blogit ja arvostelut kuuluvat kiinteédsti monien
ostoprosessiin - niin hyvéssa kuin pahassakin.

- Luen aina muiden mielipiteitd tuotteista, ennen kuin
ostan niita verkosta, Virpi Helena kertoo. Jos tuotteella on
huono maine, edullinen hinta ei merkitse mitaan.

SIITA ON AIKAA, kun Virpi Helena edellisen kerran pysihtyi
virtuaalikassalle maksamista odottavan ostoskorin kanssa.

Aikoinaan niin arka kuluttaja pyorittda nyt omaa pien-
td verkkokauppaa. Virpi Helena Pdivdrinta myy Fanny
Alexandra Boutiquessaan pohjoismaisten suunnittelijoi-
den suunnittelemia koruja, vaatteita ja sisustustuotteita.
Han asettaa itselleen kauppiaana samat vaatimukset kuin
niille verkkokauppiaille, joiden asiakas hén itse on.

- Koska asiakkaat ovat hyvin tietoisia vallastaan,
verkkokauppiaiden on vain sopeuduttava. Asiakkaan
tyytyvdisyys on aina tarkeintd, ja yritys voi selvitd vain,
jos ymmartaa taman. B



Golf Coat alkaa kasvaa
ulos tiloistaan Espoon
keskuksessa. ”Vinkkeja
hyvista tiloista padkau-
punkiseudulla otetaan
vastaan”, sanoo tj Aki
Kuivaniemi.
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arkkelys hajoaa
golfkentille

Golf Coat Oy ui vastavirtaan. Se valmistaa Suomessa bio-
hajoavia golftiita ja vie niita yli 20 maahan - jopa Kiinaan.
Miten tama on mahdollista?

TEKSTI HEIDI HAMMARSTEN KUVA KARL VILHJALMSSON




"Pyrimme lyhyisiin
kuljetusmatkoihin,
jotta hiilijalanjalki

pysyisipieneni.”

olftiin luulisi olevan tyypillinen pieni,

yksinkertainen tuote, jonka ndpparit

kiinalaiset valmistavat ylivertaisen

tehokkaasti. Mutta ei, espoolainen

Golf Coat Oy valmistaa tiitd seitsemalla
koneella neljdssa eri maassa. Enemmist6 koneista jopa
sijaitsee Espoon keskuksessa.

- Kiinalaisten kilpailijoiden toimitusaika on puoli
vuotta. Meilld taas on tuote jalostettu ja pakattu
yleensd tilausta seuraavana paivana. Siitd voi arvailla,
miten ldhimarkkina tekee ostopddtoksen. Kiinaankin
tuotteitamme on viety, sanoo toimitusjohtaja Aki
Kuivaniemi.

ENSISIJAINEN EROTTUMISKEINO on kuitenkin tuot-
teiden ekologisuus. Tiiden raaka-aineena kiytetddn
biohajoavaa vehnd-maissitarkkelystd. Raaka-aine
valmistetaan Saksassa kasvaneesta viljasta Golf Coatin
tuotantolaitoksessa Itdvallassa.

- Pyrimme mahdollisimman lyhyisiin kuljetusmat-
koihin, jotta tuotteiden hiilijalanjélki pysyisi pienena.
Suomessa meilld on tuotteiden viimeistelyyn tarvittava
painokapasiteetti. Mehdn myymme oikeastaan markki-
nointia ja mainontaa, Kuivaniemi selittaa.

Talla han tarkoittaa sitd, ettd suurin osa tiista
menee yritysten liikelahjoiksi tilaajayrityksen viestilla
varustettuna. Omalla brandilld tuotteet on tuotu suo-
raan kuluttajille vasta tdni kevaana. Niitd 10ytyy nyt
50 golfkentdn myymaloista.

Vastuulliseen yritystoimintaan kuuluu my®os se,
ettd Golf Coatin tuotteita ei pakkaa kone, vaikka se olisi
taloudellisesti tehokkain vaihtoehto.

- Haluamme toimia eettisesti ja tyollistdd vaikeam-
min tyollistyvid. Niinpa tuotteita pakkaa 60 ihmistd
Tikankolon suojatyokeskuksessa Kirkkonummella.

GOLF COAT ON KYMMENEN vuotta vanha perheyritys,
joka lahti Aki Kuivaniemen innostuksesta lajiin. Ennen
yrityksen perustamista hén piti kaksi sapattivuotta ja
pelasi niiden aikana yli 500 golfkierrosta.

- Biohajoavia tuotteita on ollut olemassa kymmen-
kunta vuotta, mutta nyt vasta alkaa olla niiden aika.
Golffarit ovat traditionaalisia kun lajikin on vanha,
hyvén tuotteen avulla heitd saa kuitenkin kddnnytet-
tyd. Sponsoroimme myo6s noin 30 ammattigolffaria ja
olemme Ladies’ European Tourin virallinen tavarantoi-
mittaja.

Golf Coat Oy

-> Golftuotteiden val-
mistaja ja maahantuoja,
valikoimassa mm. bioha-
joavat golftiit, golfpallot
ja golfsimulaattorit

-> Liikevaihto 2015 va-
hintaan 0,6 milj. € (ilman
golfsimulaattoreita)

-> Henkilostoa 4

-> Tavoitteena viisin-
kertaistaa
liikkevaihto
viidessa
vuodessa

"Tyollistimme mieluusti myos
vaikeammin tyollistyvia.”

Biohajoavat golftiit olivat alun perin maahantuon-
titavaraa. Valmistaja Kuivaniemestd tuli pari vuotta
sitten, kun tuttu yhteistydkumppani tarjosi tehtaita
ostettavaksi.

Tavarantoimitukset noin 20 vientimaahan sujuvat
ketterdsti PostNordin avulla. Yhteistyo alkoi jo Golf
Coatin kdynnistellessi toimintaansa.

- Silloin kysyin tarjousta myo0s toiselta taholta. Heita
ei tuntunut kiinnostavan, PostNordista taas tartuttiin
kyselyyn vilittomasti. Nyt kylla kiinnostuneita riittaa,
mutta juna meni jo. Arvostin PostNordissa sitd, ettd
oltiin aktiivisia ja kaikki on pelannut viimeisen péélle. H
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Toimitusjohtaja Jari Rinnekoski seka
strategia- ja talousjohtaja Piritta
Hakkinen PostNordilta, DSV Road
Oy:n toimitusjohtaja Bjérn Andler
jajuristi Topi Siniketo juhlistamassa
uuden kaupan syntya.

PostNord ostaa Uudenmaan
Pikakuljetuksen

9 POSTNORD OY ON SOPINUT 26.6.2015 Uuden-
maan Pikakuljetus Oy:n koko osakekannan os-
tamisesta DSV Road Oy:1td. Kaupan myo6td PostNordin
lilketoiminta kasvaa Suomessa noin kolmanneksella.

Kaupalla PostNord vahvistaa merkittdvasti
asemaansa kotimaan pakettikuljetuspalveluissa,
aikataulutetuissa jakeluissa, terveydenhuollon ja
verkkokaupan logistiikassa sekd lampdsédddellyissa
kuljetuspalveluissa.

- Volyymien kasvu parantaa kilpailukykydmme
sekd luo edellytykset tarjota asiakkaillemme entista
laadukkaampia ja kattavampia logistiikkapalveluja.

Kauppa on myos osoitus PostNordin strategiasta
vahvistaa asemaansa Suomessa, PostNordin toimitus-
johtaja Jari Rinnekoski kertoo.

UUDENMAAN PIKAKULJETUS OY on erikoistunut
pakettien pikakuljetuksiin sekd aikataulutettuihin ja
lamposaddeltyihin kuljetuspalveluihin. UPK:n erityis-
osaamiseen kuuluvat myos terveydenhuollon logistiikka
ja lentohuolinta. UPK:n liikevaihto vuonna 2014 oli noin
24 miljoonaa euroa ja sen palveluksessa on noin 60
tyontekijiad. Yhtion toiminta kattaa koko maan ja se on
tunnettu alalla korkeasta laadustaan.

Kummit Golf tuotti
14 000 euroa

- Kummit Golf -tapahtumas-
sa golfattiin jalleen hyvan
asian puolesta toukokuussa.
PostNord toimi tapahtuman
padyhteistydkumppanina
Vanajanlinnassa nyt seitse-
matta kertaa. Talla kertaa
tapahtumaan osallistui 12
joukkuetta, ja tuottoa kertyi
runsaat 14 000 euroa.
Kummit Golf -tapahtuman
tuotto lahjoitettiin kokonai-
suudessaan Kanta-Hameen
keskussairaalan lastenosas-
tolle, joka osoittaa varat
laitehankintoihin.

PostNord

¥ DPD Eesti
- PostNord ja DPD Eesti
aloittivat kumppanuu-
den tana kevaana. Tama
mahdollistaa uusien pal-
veluiden kehittdmisen,
esimerkkina vaikkapa
kappaletavarakuljetuk-
set Pohjoismaiden ja
Baltian maiden valilla.
Yhteistyd vahvistaa
myos aikataulutettuja
jakeluita Baltiassa. Tava-
rat voidaan siis kuljettaa
perille ennalta sovitun
aikataulun mukaisesti
myos ydaikaan. Uusi
kumppanuus vahvistaa
myds runkoliikennever-
koston tiheytta.

Nyt kappaletavaravientia Ruotsiin
-> PostNord on lisannyt palveluvalikoimaansa kap-
paletavaraviennin Ruotsiin. Palvelun kautta onnistuu
useamman lavan ja paketin lahettaminen kerrallaan
kilpailukykyisin kustannuksin. Myos toimitusajat ovat
kilpailukykyiset ja toimitusta voi seurata yhta lapinaky-
vasti kuin aiempia paketti- ja lavapalveluita.

Vastaava palvelu kappaletavaravientiin Tanskaan ja
Norjaan alkaa loppuvuodesta 2015. Kaikki nykyiset ja
tulevat palvelut 16ytyvat edelleen yhden PostNordin
yhteyshenkilén kautta.
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Verkkosivut uudistuivat

POSTNORDIN UUDET verk-

kosivut on avattu osoitteessa
www.postnord.fi. Sivut on suunniteltu
palvelemaan asiakkaiden tarpeita entista
paremmin.

PostNordin uuden sivuston suunnit-
telussa on panostettu kaytettavyyteen.
Uudistus helpottaa asiakkaiden asioin-
tia, silld esimerkiksi sahkoiset palvelut
kuten ldhetysten seuranta on tuotu
keskeiselle paikalle.

- Suunnittelussa kuuntelimme
asiakkaiden toiveita, silld halusimme
tehda sivuillamme asioinnin helpo-
ksi. Verkkosivujen uuden, selkedn

PostNordin uuden sivuston suunnittelussa
on panostettu kaytettavyyteen.

rakenteen ansiosta voimme nyt tarjota
asiakkaillemme olennaista sisiltoa
entistd paremmin, sanoo viestinndsta ja
markkinoinnista vastaava johtaja Jouni
Lamberg.




Nordicu

= POHJOISMAISE T MARKKINAT LUKUINA
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Lahde: Verkkokauppa Pohjoismaissa 2015.

Pohjoismainen verkkokauppa kehittyy voimakkaasti ja seuraa
uusimpia trendeja, joista huomattavin on monikanavaisuus

- myymaloéiden ja digitaalisten kanavien yhdistelma.

Nain ponjoIs-
Mainen verkko-
<auppa kenittyy

NELJA VERKOSTA ENITEN OSTETTUA TUOTETTA
Minka tuotteen / mita tuotteita olet ostanut
verkosta kolmen viime kuukauden aikana?
(Yksikké: tuhatta henkildd)

Vaatteetja Viihde-
kengit i | elektroniikka

VERKKOKAUPPAOSTOKSET
Joka kolmas pohjoismaalai-
, nen kuluttaja (33 %) tekee
verkko-ostoksia vahintaan
kerran kuussa. Tassa heidan

osuutensa eri maissa:

+ Helpompaa
VERKKOKAUPAN ETUJA
Helppous on suurin syy siihen, etta 53%
pohjoismaalaiset tekevat verkko-os-
toksia. My&s hintaa ja valikoimaa
pidetaan verkko-ostamisen etuina.

50%  48%

I I i
Carsten Dalbo, Tanska

Perinteisesti verkkokauppiaat ovat
paattaneet verkko-ostosten kuljetu-
sehdoista, mutta nyKyisin paatés on
siirtymdssa asiakkaalle.

M Ruotsi M Norja
B Tanska M Suomi

Arne Andersson, Pohjoismaat

- Pohjoismaissa syntyy start up -yrityksia kuin
sienia sateella, ja uudet yrittdjat valloittavat
verkkokauppamarkkinoita. Taalla on valtavat
maara nuoria yrittdjia, mika auttaa myds meita
pysymaan teknisessa kehityksessa mukana.

PostNordin
asiantuntijoi-
den ajatuksia
kehityksesta
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+ Halvempaa

23% 499,

Lue taa

1td koko raportti!

Osoitteesta www.postnord.fi voit tilata itsellesi
koko "Verkkokauppa Pohjoismaissa 2015” -raportin.
Se on saatavilla suomeksi ja englanniksi.

TUTUSTUU VERKOSSA
B Ruotsi Nori - OSTAA MYYMALASTA
- TUO E' ms ol Niiden osuus, jotka tutustu-
ElfTslie! ey vat tuotteisiin ensin verkossa
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, ja ostavat ne myéhemmin
myymalasta:
s B
e Pohjoismaat: 49 %
Kosmetiikka, A 54%
ihon-ja wy
hiustenhoito- PTS
tuotteet 12 45%

Aln o
5 —
-+ — e

TUTUSTUU MYYMALASSA
- OSTAA VERKOSTA
Niiden osuus, jotka tu-
tustuvat tuotteisiin ensin
myymalassa ja ostavat ne
mydhemmin verkosta:

Pohjoismaat: 13 %
1Y o
w 19%

24% 24%

H m=s

+ Valikoima

21%

MAKSAMINEN

Suurin osa pohjoismaalaisista kuluttajista
pitaa pankki- tai luottokorttia mieluisimpana
verkko-ostosten maksuvalineena.

ﬁ ﬁ g;l;tsi:

B AR AN Al Tanska:

THENN o
Norja:
64%

Suomi:

114 o

Kristin Anfindsen, Norja

- Parjatakseen kilpailussa norjalaisten verkkokauppi-
aiden on mietittava, miten he kehittavat valikoimiaan
ja yhdistavat fyysisen ja digitaalisen markkinoinnin,
ja panostettava enemman logistiikkaan, palveluun ja

asiakaskohtaamisiin. Tama tosin patee kaikkiin pohjois-

maisiin verkkokauppiaisiin.

Jouni Lamberg, Suomi

- Suomalaiset kuluttajat ostavat mielellaan
verkosta ja ovat teknisessa kehityksessa samalla
tasolla kuin muiden pohjoismaiden asukkaat,
mutta kotimainen tarjonta on yha hieman liian
suppeaa.
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Tekniikka

Kanavasta riippumaton saumaton ostokokemus on jatkossa entista tarkeampi
Kilpailuvaltti. Nyt on korkea aika saada perassa laahaavat jarjestelmat
mukaan. Opastamme yrityksia sovittamaan eri jarjestelmien palaset L
toimimaan hyvin yhteen. kirsomranur sitoa vuiren .-

’
.

- ’
- - ,
S~ -

- -
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Nain muodostetaan hyv
monikanavajarjestelma

ULUTTAJISTA TULEE entisti nirsompia,
vaativampia ja kaikkitietavampid. He
haluavat ostaa tuotteen myymaldsta tai
verkosta ilman, ettd ostokokemukset
poikkeavat toisistaan. Se edellyttda hyvin
yhteen sovitettuja logistiikkaketjuja ja yhtendistd kuvaa
yrityksestd, kdyttipd asiakas mitd tahansa kanavaa.

- Monikanavaisuuden tunne on luotava heti ensimmai-
sestd kohtaamisesta lihtien aina tuotteen toimittamiseen
asti, jarjestelmén osien on toimittava hyvin yhteen ja annet-
tava tietoa reaaliaikaisesti, niin etti tunnet asiakkaasi aikaan,
paikkaan ja kanavaan katsomatta. On suuri haaste saada

"!—-

Hybris softwaren
Pohjoismaiden johtaja
Christer Alkesten

my6hdstymisiin tai monikanavaisessa myynnissa turhan
jaykkaan asiakaspalveluun.

Mennéén helposti vikaan, jos myyntikanavat ovat yri-
tyksen sisdisessd organisaatiossa eri liiketoiminta-alueiden
vastuulla tai sijaitsevat fyysisesti eri paikoissa.

Jos yritykselld on esimerkiksi erikseen myymaélavarasto
ja verkkokaupan varasto, niiden vélilld on voitava jousta-
vasti myyda ja lahettdd tavaraa. Jos asiakas esimerkiksi tilaa
tietyn tuotteen verkkokaupasta, ja kyseinen tuote on loppu
verkkokaupan varastosta mutta sitd on myymaldn varastos-
sa, jarjestelmédn on oltava niin joustava, ettd tuote voidaan
myyda sisdisesti. Asiakkaan ei kuulu joutua odottamaan tuo-

. o . . . Termistoa . e s s s
tekninen puoli toimimaan hyvin, SAP:n omistaman Hybris Niihin jiriestel tettaan pidempéén siksi, ettd se sattuu olemaan "vadrassa
softwaren Pohjoismaiden johtaja Christer Alkesten kertoo. iinl Jarj t varastossa.

Tavallinen hitédratkaisu niiss tilanteissa on antaa hyvi
tutustua vt

KUN KANAVIEN MAARA LISAANTYY, yhteensopimatto-
mien jarjestelmaratkaisujen ongelmat kasvavat. Capgemi-
nin vuoden 2015 Logistic Study -selvityksen mukaan vain
kaksi prosenttia yrityksistd antoi itselleen hyvét pisteet
toimivasta monikanavaisuudesta. Monen on siis investoita-
va entistd enemmaén tekniikkaan.

Jotta padstian oikeaan lopputulokseen, on ensin saatava
asiat jarjestykseen, Christer Alkesten toteaa.

- Uskollisen asiakkaan, joka saa alennusta myymalasta,
on saatava sama alennus myos verkkokaupasta.

- Jos asiakas ilmoittaa osoitteensa verkkokauppaan,
seuraavan yrityksestd hidnelle ldhtevan kirjeen on mentédva
tuohon osoitteeseen, vaikka yhteystiedot ”kuuluisivatkin”
eri jarjestelman piiriin.

Epédyhtendinen jarjestelmarakenne muuttuu helposti
liian jaykédksi tavaravirtojen ja tiedon késittelyn kannalta.
Perinteinen yritysrakenne, joka koostuu eri liiketoimin-
ta-alueista ja erillisestd it-osastosta, sopii huonosti yhteen
saumattoman asiakasratkaisun tarpeen kanssa. Monilla
jalleenmyyijilla onkin loppupdin ongelma, joka johtaa

ERP - Enterprise
Resource Planning
(yhteiskasite koko
toiminnan kattavalle
liiketoimintajarjestel-
malle).

CRM - Customer Rela-
tionship Management

(jarjestelma, jolla ohja-
taan, organisoidaan ja

hallinnoidaan asiakkai-
ta ja asiakkuuksia).

CSS - Customer
Service and Support
(CRM-jarjestelman
0sa, jolla ollaan yh-
teydessa asiakkaisiin,
esimerkiksi asiakas-
palvelu ja vaihde).

PIM - Product Infor-
mation Management
(jarjestelma tuotetie-
tojen hallintaan).

tyskuitti tai alennusta ostoksesta.

- Pitkdn pédlle se ei kuitenkaan riitd. Se heikentdd kannat-
tavuutta ja antaa asiakkaalle huonon kuvan yrityksesta.

- Muista, etti voit itse valita, missi, milloin ja miten
kohtaat asiakkaan. On hyva pitdd mielessi, ettd asiakkaan
ostosreittejd on monenlaisia. Kukin asiakas paattda omasta
toimintatavastaan ja yrittdjan vastuulle jad tarjota yhtenéi-
nen kuva ja tukea asiakkaiden eri ostosreitteja.

YRITYKSEN SOPEUTTAMINEN MONIKANAVAISUUTEEN on
vaikeaa. Samalla se on hyvi mahdollisuus parantaa yrityk-
sen prosesseja. Kaikkialla helposti saatavilla olevaa tietoa on
helpompi hyodyntaa.

- Palautettava tavara olisi esimerkiksi saatava takaisin
myyntiin jo ennen kuin se on palautettu takaisin yritykseen.
Jotta ndin voisi tapahtua, varastointijdrjestelmén on saatava
tieto sen sijainnista, Christer Alkesten selittda.

Digitaalipalveluja tarjoavan Capon Charlotte Hermansson
on samaa mieltd muutoksen tuomista mahdollisuuksista.

- Eri jarjestelmien on ensinndkin oltava yhteydessa

-
f— -~_——‘

-
’
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“Asiakkaasta tuntuu varmasti kummalliselta, jos myyjalli on
verkkokaupassa edullisemmat hinnat kuin myymaélissi. Asiakas ei

erottele myyntikanavia toisistaan. Monet katsovat tuotteen hinnan
alypuhelimestaan myos ollessaan paikan padialla myymalassa. Tilanne
onhimmentiva. Silloin yritys ei ole telhmyt monikanavapaatosta.”
-> Johtamis- ja it-konsulttiyritys Brightstepin varatoimitusjohtaja Mattias Pihlstrém.

toisiinsa. Yrityksen Facebook-sivun on noudettava tietoa
yrityksen CRM-jdrjestelmastd, joka keskustelee ERP-jér-
jestelméan kanssa ja niin edelleen.

Capo kayttaa lahinna PIM-jarjestelmad, jonka avulla
tuotetiedot voidaan kisitelld oikein ja ne ovat saata-
villa eri kanavista. PIM-jarjestelméan kerdtaan kaikki
tuotteeseen liittyvi tieto, kuten tekniset tiedot eri kielilld,
hintatiedot, tuotteen mahdollinen yhteys muihin tuottei-
siin, kuten varaosiin tai tuotesarjaan, sekd myyntitiedot,
kuten asiakaskohtaiset erikoishinnat ja alennukset.

- Tuotteisiin liittyy monenmoista tietoa, mutta usein
sitd ei ole saatavilla sielld missa pitdisi.

- Kyse onssiis siitd, ettd viedddn tuotetiedot sinne,
missa niistd on hyotya, eli esimerkiksi tekniset tiedot
verkkokaupan sivulle tai tuotteiden viliset yhteydet
asiakasjarjestelméin, Charlotte Hermansson kertoo.

Jos tietoa jaetaan ja se liilkkuu vapaasti, tarjonta on

helpompi kohdentaa yksittiisille henkildille.

- Ajatellaanpa vaikka, ettd asiakas ostaa yritykseltd
lastenvaunut. Siitd voi paatelld, ettd sama asiakas tarvit-
see tasan vuoden kuluttua uudet, isommat vaunut. Vuo-
den paasta voi samalle asiakkaalle ldhettdd juuri hinelle
suunnatun tarjouksen: ”Hei, nyt on aika hankkia uudet
lastenvaunut: tdssd sinulle oivallinen tarjous”. Ndin saa
mahdollisesti myytya hidnelle vield toiset lastenvaunut.

- Kun osaa kiyttaa tietoa hyviksi, saa itselleen huo-
mattavasti uskollisempia ja tyytyvaisempia asiakkaita.

VALITETTAVASTI ei ole olemassa pikaratkaisuja tai
superjirjestelmii, joilla voisi korvata kaikki muut.
- Jos se olisikin niin helppoa, kaikilla olisi jo hyvin
toimiva monikanavaratkaisu, Christer Alkesten sanoo.
- Eikd mikéaéan jarjestelma tule koskaan taysin
valmiiksi. B

Nainmuodostetaan

toimiva
monikanavaratkaisu

Hyvad jarjestelmdrakenne

Jarjestys on kova sana
tdssa asiassa! Toimivan moni-
kanavaratkaisun kannalta on
ratkaisevaa suunnitella sellainen
rakenne, johon kuuluvat kaikki
toiminnassa kaytetyt jarjestel-
mat ja jossa kasitellaan kaikkea
oleellista tietoa. Siihen tarvitaan
teknistd osaamista, jarjestelman
eri osat on yhdistettava toisiinsa
oikealla tavalla ja on oltava
selvad, mika jarjestelman osa
hallinnoi tietoa.

Etsi oikeanlaista apua

Jos kaytat monikana-
vasuunnitteluun ulkopuolista
apua, varmista, etta palvelun
tarjoajalla on hyvat referenssit.
Pyri vertailemaan kokemuksia
muiden samantapaisten yritys-
ten kanssa. Laske kulut tarkasti,
mutta varaa muutokseen reilusti
rahaa. Monikanavaisuuteen
siirtyminen ei ole ilmaista!

Tutustu asiakkaisiin

Ota selvaa asiakkaittesi
tarpeista. Lahesty heita niita
kanavia pitkin, joita he kayt-
tavat. Varmista myos, etta
asiakkaat saavat yrityksestasi
saman kuvan niin yrityksesi
sivustolta, myymalasta kuin
sahkopostiviesteistd, painetusta
materiaalista ja sosiaalisesta
mediastakin.

Reaaliaikaista tietoa

Parhaimmillaan monika-
navaisuus tarkoittaa sitd, etta
asiakas saa kasiinsa oikeat tiedot
oikeaa kanavaa pitkin oikealla
hetkelld. Varmista, ettd kaikki
mahdollinen tieto on koottu,
lajiteltu ja saatavilla reaaliaikaise-
na, olipa kyseessa mika tahansa
kanava.

Hy6dynna

mahdollisuuksiasi
Kaikessa siina tiedossa, jota
jarjestelmasi kokoaa, on kayt-
tamattémia mahdollisuuksia,
joilla prosesseja voi parantaa
entisestaan ja tehda asiakkaista
vieldkin tyytyvaisempia. Suh-
taudu tietovirtaan strategisena
resurssina sen sijaan, etta pitaisit
sitd hankalasti kasiteltavana
tietomassana.
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