—

Myynninseurannan kehittiminen

TeacherGaming LLC:n
verkkokaupassa
Carl Syrén

Opinndytetyo
Tammikuu 2015
Liiketalouden
koulutusohjelma
Taloushallinto

TAMPEREEN AMMATTIKORKEAKOULU

Tampere University of Applied Sciences



TIIVISTELMA

Tampereen ammattikorkeakoulu
Liiketalouden koulutusohjelma
Taloushallinto

CARL SYREN:
Myynninseurannan kehittdminen
TeacherGaming LLC:n verkkokaupassa

Opinndytetyo 42 sivua, joista liitteitd 4 sivua
Tammikuu 2015

Opinndytetyon tavoitteena oli kehittdd myynninseurantaa TeacherGaming LLC -
yrityksen verkkokauppaan. Opinndytetydssd haettiin tietoa siitd, miten ja mitd tietoa
myynninseurannan raportointijarjestelmin tulisi siséltdd, jotta se palvelisi yrityksen
tarpeita ja toimisi mahdollisimman automatisoidusti.

Opinndytetydssd toteutettiin teemahaastattelu, jossa haastateltavana oli yrityksen
toimitusjohtaja. Haastattelun pohjalta kartoitettiin yrityksen myynninseurannan tarpeet.
Haastattelun lisdksi tiedonhankinnan ldhteini kéytettiin aihepiiriin liittyvéa kirjallisuutta
ja ajankohtaisia artikkeleita.

Opinndytetyossd  kartoitettu  tieto  sisdltdd  reaaliaikaisen = myynninseurannan
kehittdmisen, johon kuuluu kassan ja kassavirtojen seuranta, myyntisaamisten seuranta
sekd budjetointi. Tdman lisdksi opinndytetyohon kuuluu myyntiprosessin seuranta, jossa
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on yritykselle oleellista.

Opinndytetyon  tulosten  perusteella  TeacherGaming LLC:n  verkkokaupan
myynninseuranta voidaan kehittdi vastaamaan nykyhetken ja tulevaisuuden tarpeita.
Opinndytetyossi esitellyt tyokalut antavat yritykselle mahdollisuuden ennakoida tulevaa
myyntid, edesauttavat kassavirtalaskelmien suunnittelua ja tukevat yrityksen johtoa
paitoksenteossa.
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The goal of the thesis was to improve the sales monitoring in the online store of
TeacherGaming LLC. The required information and how it can be acquired was studied
in the thesis so that a reporting system could be created to serve the needs of the
company. Also the reporting system would need to be as automated as possible.

For the thesis, a theme interview was held with the CEO of the company. The needs for
the sales monitoring in the company were identified based on the interview. In addition
to the interview, literature and published articles related to the topic were also used as
sources for the thesis.

The topic areas covered in the thesis include improving the real-time sales monitoring,
which consists of cash and cash-flow monitoring, monitoring the receivables, and
budgeting. In addition to this, the thesis deals with the monitoring of the sales process,
for which data is collected from all the visitors to the online store.

The work on this thesis generated a lot of ideas for improvement that would enhance the
cash management, the creating of cash-flow forecasts and the monitoring of receivables.
The most appropriate budgeting method for the company turned out to be rolling
forecasting, which can also be used to improve cash-flow forecasts further. In the thesis,
the data available from the online store’s visitors was analyzed, and the visitor
information that is particularly relevant to the company was identified.

According to the thesis findings, the sales monitoring of the TeacherGaming LLC’s
online store can be improved to bring it into line with the present and the future needs of
the company. The tools presented in the thesis give the company the possibility to
forecast future sales, and plan the cash-flow forecasts more exactly, thus supporting the
company’s management in decision-making.

Key words: sales monitoring, sales process, customer information, online store
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LYHENTEET JA TERMIT

Purchase Order (myohemmin PO) eli ostomidirdys on etenkin anglikaanisissa maissa
(Australia, Iso-Britannia ja Yhdysvallat) kidytossid oleva maksutapa, jossa ostajan luoma
asiakirja toimii maksusitoumuksena. Kun myyjd hyviksyy asiakirjan, molemmat
osapuolet ovat sitoutuneita myyntitapahtumaan. Ostomiddrdys sisédltdd ostettavien
tuotteiden maidrdt, hinnat ja mahdolliset erityiset kaupan ehdot kuten tuotteiden

kuljetustavan ja maksuehdot. (Business Dictionary 2014.)

Braintree on PayPalin omistama yhtio, jonka palvelu mahdollistaa yhtididen ottaa
vastaan luottokorttimaksuja suoraan omasta verkkokaupasta. Braintree vastaa
vastaanotettujen luottokorttitietojen turvallisuudesta ja vapauttaa tédlld tavoin asiakkaan
vastuusta, silld asiakasyritykselle ei jdd kiytetyistd luottokorteista kaikkia tietoja.

(Braintree 2014.)

Netvisor on taloushallinnon ohjelma, joka automatisoi erilaiset taloushallinnon
prosessit ja liiketoiminnan prosessit pilvipalvelussa. Kiytettdvissd oleviin toimintoihin
kuuluu myynnit, ostot, henkildstohallinta, asiakkuudenhallinta sekd johdon raportointi

ja kirjanpito. (Netvisor 2013.)

Asiakkuudenhallintajirjestelmé eli Customer Relationship Management (CRM)
organisoi, automatisoi ja synkronisoi yrityksen liiketoiminnan prosesseja. Se keskittyy
pddasiassa  myyntitoimintoihin, mutta sisdltdid myOs tuen markkinoinnille,

asiakaspalvelulle ja tekniseen tukeen. (Shaw 1991, 193-195.)

Leasing on irtaimen kdyttbomaisuuden pitkédaikaista vuokrausta, jossa kédyttdjd maksaa
leasingvuokraa ja saa kédyttdd vuokrattua omaisuutta litketoiminnassaan (Taloussanomat

2015.)

Konversioprosentti on suhde, jolla mitataan kuinka moni verkkosivuilla kédyneista
paityy tekemidn halutun tapahtuman. Verkkokaupassa tdmi yleisesti tarkoittaa
ostotapahtuman tehneitd suhteessa kaikkiin verkkokaupassa kéyneisiin. (Tenkanen

2009.)



1 JOHDANTO

Yritysten on tdrkedd liiketoiminnassaan tehdd myynninseurantaa, jonka avulla ne
kykenevit kehittimdidn myyntid ja 10ytdmédn uutta kasvua. Nykyisin markkinoilla on
ylitarjontaa erilaisista myynninseurantaa tarjoavista ohjelmistoista, joista suurin osa on
tdysin automatisoitu. Téstd syystd johtuen monissa yrityksissd ei tdysin ymmaérretd
automatisoituja prosesseja, vaan tyydytddn kdyttimédn toimintojen tuottamaa tietoa ja
pahimmassa tapauksessa ohjelmistojen tiedosta luomaa analyysia liiketoiminnan
ohjaamiseen ilman todellista ymmarrystd asiasta. Opinndytetyossd keskitytddn

myynninseurannan kehittdmiseen verkkokaupassa toimivalle yritykselle.

1.1 TeacherGaming LLC

TeacherGaming LLC on vuodesta 2011 toiminut yritys, joka muokkaa menestyvid
peleja opetuskayttoon soveltuviksi. Yhtiolld on tédlld hetkelld kaksi tuotetta, jotka on
muokattu suosituista peleistd. Pddasiallisena erona muihin kouluille opetuspeleja
tekeviin yrityksiin on se, ettd TeacherGaming ei muokkaa pelejd vain pedagogisista
nidkokulmista, vaan yhtidlle on yhtd tirkedd sdilyttdd alkuperdisen pelin idea ja
hauskuus. Ruotsalaisen pelikehittdjan Mojang AB:n luomasta Minecraft-pelistd tehty
MinecraftEdu on ollut saatavilla vuoden 2011 joulukuusta asti ja on levinnyt yli 4500
kouluun maailmanlaajuisesti. KerbalEdu on meksikolaisen pelinkehittdjin Squad-yhtion
Kerbal Space Program -pelisti muokattu opetusversio, joka julkaistiin joulukuussa
2014. Tuoreesta julkaisustaan huolimatta KerbalEdu on jo kdytossd kymmenissa

kouluissa.

TeacherGaming LLC ei ota sisdllontuottajan roolia, silld opettajien pitdd pystyd itse
luomaan ja muokkaamaan sisédltéd juuri omiin opetustarkoituksiinsa sopiviksi. Tdmén
vuoksi TeacherGaming LLC:lld on opettajien yhteiso verkossa, jossa asiasta
kiinnostuneet opettajat voivat keskustella asiasta ja jakaa tekemiinsd sisdltod. Nédin
opetusalan ammattilaisten into ja luovuus saadaan hyOddynnettyd, ja tuotteen sisdltod

laajennettua huomattavasti enemmén kuin ettd yhtio yksin tekisi sisdltod peliin.

Opettajille on my0Os saatavilla muiden opettajien tekemii sisdltod, jota voi vapaasti

muokata omia tuntejaan varten haluamallaan tavalla. Tdmén vuoksi etenkin Minecraft-
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Edua myydain kaikille ikdryhmille péivikodeista yliopistoihin, koska pelin sisédllon voi

luoda tai vaihtaa aina kéyttdjien mukaan.

TeacherGaming LLC:n ja pelien tehneiden yhtididen vililli on sopimus, jossa
TeacherGaming LLC:lle annetaan oikeus myydd muokattuja Edu-versioita kouluihin,
kirjastoihin ja muihin koulutuksellisiin organisaatioihin. Yksityishenkil6ille myynti on
MinecraftEdu:n  tapauksessa tdysin kielletty. KerbalEdua yritys voi myyda
yksityishenkiloille, mutta ndissdé myyntitapauksissa TeacherGaming LLC saa

huomattavasti vihemman katetta kuin normaalisti.

TeacherGaming LLC:n myynti tapahtuu tdysin verkossa ja myyntialustana toimivat
tuotteiden omat kotisivut. MinecraftEdu:n verkkosivut uudistettiin toukokuun 2014
lopussa, jolloin verkkosivuille liséttiin paljon erilaisia ominaisuuksia ja valmiuksia
tuleviin ominaisuuksiin. Aloitin yrityksessd toukokuun alussa 2014 ja vastasin tilausten
kisittelystd. Kesdn aikana huomasin, ettd sivuilta olisi mahdollista kerdtd paljon

sellaista taloudellista tietoa, josta olisi hyotyd myynninseurannassa.

1.2 Tutkimusongelma ja rajaus

Syyskuussa TeacherGaming LLC:ssd piitettiin lisidtd MinecraftEdu:n verkkosivuille
raportointityokalu. Sen tulisi pystyd tarjoamaan yritykselle verkkokaupasta saatavaa
taloudellista tietoa ja mahdollisesti muuta liiketoimintaa edistdvdd tietoa

mahdollisimman automatisoidusti.

Opinndytetyon tavoitteena on selvittdd mitd tietoa myynnistd yritys haluaa ndhdi ja
millé tavoin se saadaan selville. Tamin pohjalta yritykselle voitaisiin luoda rditédloity ja
mahdollisimman automatisoitu myynninseuranta-jiarjestelmd, jolla pystyy arvioimaan
yrityksen myynnille kriittiset osa-alueet sekd helpottamaan raportointia niin yrityksen
padtoksien tueksi ja yrityksen sidosryhmille tarvittaessa. Myynninseuranta koostuu
reaaliaikaisesta seurannasta ja myyntiprosessin seurannasta. Reaaliaikainen seuranta
kertoo tapahtuneen myynnin sekd ennustaa ldhitulevaisuutta ja myyntiprosessin
seuranta taas pyrkii seuraamaan nykyistd myyntiprosessia ja sen pohjalta ennakoimaan

tulevaa potentiaalista myyntid.



Opinndytetyossd  toteutettiin ~ laadullinen  tutkimus, jossa ldhteind  toimivat
TeacherGaming LLC:n toimitusjohtaja Santeri Koiviston teemahaastattelu. Lisdksi
hyodynnettiin myynninseurannan aihepiiriin liittyvdd kirjallisuutta ja ajankohtaisia

artikkeleita.

Opinndytetyossd  selvitettiin ~ yrityksen reaaliaikaisen myynninseurannan lisiksi
verkkokaupan kévijoistd saatavissa olevaan asiakastieto, josta on yhtidlle apua oikein
analysoituna myynninedistimisessd. Saatavan tiedon mittaaminen on tdrked osa
myyntiprosessin seurantaa ja sitd kautta tulevan myyntiprosessin suunnittelua.
Saatavissa olevan tiedon muotoilua mietitdin my®os, jotta tieto olisi mahdollisimman
helppolukuista ja helppotulkintaista, ja auttaisi my0s tiedon oikeanlaisessa

analysoimisessa ja tulkinnassa.

Tarkkana rajauksena opinndytetyolle toimii verkkokaupasta saatavissa oleva
asiakastieto ja myyntitieto, mutta koska verkkokauppa on yrityksen ainoa myyntitapa,
niin kdytdnnossd rajaus koskee koko yrityksen liiketoimintaa. Tdmén lisdksi
opinniytetyossi kiasitellddn kassan hallintaa johtuen sen yhteydestd niin

kassavirtalaskelmiin kuin myyntisaamisten hallintaan.



2 MYYNNINSEURANNAN NYKYTILA

Opinndytetyotd varten haastateltiin TeacherGaming LLC:n toimitusjohtaja Santeri
Koivistoa 8.12.2014. Koivisto perusti TeacherGaming LLC:n ja on toiminut yhtion
toimitusjohtajana alusta saakka. Hdn on koulutukseltaan luokanopettaja ja ymmdrsi

Minecraftin opetuksellisen potentiaalin kdytettydidn pelid apuna opetuksessa.

2.1 Nykytilan kartoitus

Santeri Koiviston mukaan TeacherGaming LL.C:n myyntid seurattiin aluksi kirjanpidon
kautta seuraamalla ldhetettyjd laskuja ja PayPal-maksupalvelun kautta yritykseen
tulleita maksuja. Tuolloin maksettujen laskujen jéljittdminen vastaaviin tilauksiin oli
vililla haasteellista johtuen puutteellisesta tilausten ja laskujen seurannasta. (Koivisto,

haastattelu 8.12.2014.)

Koivisto kertoo, ettd mitiddn reaaliaikaista myynninseurantaa ei yhtiossé ole. Laskuja ja
muistutuksia ldhetettiin Koiviston mukaan ennen satunnaisesti. Tdmédn vuoksi
myyntisaamisien maksusuorituksia ei kyetty seuraamaan erityisen huolellisesti. Kaikki
myyntisaamiset kuitenkin listattiin aivan yrityksen alkutaivalta lukuunottamatta.

(Koivisto, haastattelu 8.12.2014.)

Kun Jannika Aalto tuli mukaan toimintaan kevidilla 2013, alkoi hén kirjaamaan
jarjestelmillisesti  listaamaan jokaisen pdiviméddran PO:t. Silloin  kuitenkin
myyntitapahtumien volyymin seuranta tapahtui kirjanpitdjan raporttien, Paypalin ja
PO:iden yhteenlaskemisen kautta. Erityistd jarjestelmdd myynnin seuraamiselle ei ollut.
E-Line Median tullessa mukaan toimintaan Aalto alkoi tekemédédn raportteja aina pari
viikkoa kuukauden loppumisen jidlkeen. Tdméa antoi hieman reaaliaikaisemman kuvan
myynnistd verrattuna kirjanpitoon, josta tieto tuli yli kuukauden viiveelld. Silloin alkoi
my06s maksusuoritusten perintd ja myynnin tarkempi seuraaminen. (Koivisto, haastattelu

8.12.2014.)

2.2 Vertailu valmiisiin myynninseuranta-tuotteisiin

Tassd luvussa vertaillaan parhaimpiin  kuuluvia asiakkuudenhallintajirjestelmid

Salesforcea ja Microsoft Dynamicsia (Barrish 2014, Borowski 2015). Vertailun avulla
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tiedetddn millaisia ominaisuuksia yleensd tarjotaan yrityksille ja mihin hintaan. Tama
my0s tarjoaa jonkinlaista nidkemystd vaihtoehtoiskuluihin, mikéli tulevaisuudessa on
tarvetta uusille asiakkuudenhallintajirjestelmien ominaisuuksille. TeacherGaming LLC
ei kuitenkaan harkinnut vaihtoehtona valmista tuotetta, koska myynti tapahtuu jo heiddn
omien jarjestelmiensd kautta ja yrityksessd on tietotaitoa, jolla tarpeellisen
myynninseurannan voi luoda. Liséksi pienend kasvavana yrityksend TeacherGaming
LLC:1la on mahdollisuus rakentaa omaa jdrjestelmdd alusta rauhassa toisin kuin

suuremmilla yrityksilld samassa tilanteessa. (Koivisto, haastattelu 8.12.2014.)

Oman sovelluksen luomisessa vaarana ovat mahdolliset yhteensopivuusongelmat
muiden ohjelmistojen kanssa. Myos yllidpito-ongelmat ovat mahdollisia, jos sovelluksen
luoneet tyontekijit poistuvat yrityksen palveluksesta. Valmisohjelmat eivit kuitenkaan
ole wvarsinaisesti helpompia, silld esimerkiksi toiminnanohjausjirjestelmédt ovat
vaivalloisia asentaa ja useimmiten yrityksen omia prosesseja tdytyy muokata ohjelmaan
sopiviksi eli ohjelman kéyttd menee teknologian, ei yrityksen ehdoilla. (Grandlund &

Malmi 2004, 31-36.)

2.2.1 Salesforce

Salesforce on alaa vertailevien verkkosivustojen Capterran ja Softwareadvicen mukaan
suosituin asiakkuudenhallintajirjestelméd ja markkinajohtaja (Barrish 2014, Borowski
2015). Salesforce toimii pelkistddn pilvipalvelimilta, joten se on kiytettdvissd miltd
koneelta tahansa verkon kautta. Se tarjoaa myynnin ja myyntiprosessin seurantaan
tyokalut, asiakaspalveluun ja tekniseen tukeen jirjestelmén, markkinointiin omat
tyokalunsa ja analysointiin valmiita tyokaluja. Salesforcen hinta on Professional-tasolla
65 dollaria per kéyttdjd per kuukausi. Tdhidn pakettiin sisdltyvdt myynninseuranta,

myyntiprosessin seuranta ja markkinointityokalut. (Salesforce 2015.)

2.2.2 Microsoft Dynamics NAV

Microsoft Dynamics NAV on aloittaville ja keskisuurille yrityksille suunnattu
ohjelmisto, jossa yhdistyvit asiakkuudenhallintajirjestelma ja
toiminnanohjausjirjestelmd. Ohjelmisto on yhteensopiva muiden Microsoft-ohjelmien
kanssa kuten Officen, mikd helpottaa esimerkiksi Excelilld tiedon tyodstdmistd. Muuten

Microsoft Dynamicsin myyntiin keskittyvdt ominaisuudet keskittyvit myyntitiimien
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prosessien parantamiseen ja asiakassuhteiden ylldpitoon. Tuotteen hinta on
halvimmillaan 65 dollaria per kdyttdjd per kuukausi, joskin hintaan siséltyy Office-

paketti sekd Power BI Office -analysointityokalut. (Microsoft Dynamics 2014.)

2.2.3 Vertailun tulokset

Salesforcen ja Microsoft Dynamicsin asiakkuudenhallintajirjestelmit tarjoavat monia
ominaisuuksia, joista TeacherGaming LLC:1ld on kdyttéd vain muutamille. Yritykselle
hyodyllisisimmét ominaisuudet ovat asiakasrekisteri, myyntibudjetit ja myyntiprosessin
seuranta ja tulosten seuranta. Koska yhtion kaikki liiketoiminta on verkossa tapahtuvaa
myyntid, on lueteltujen ominaisuuksien piille helppo rakentaa taloudenhallinta- ja
analysointityokaluja, koska kaikki tarpeellinen informaatio 16ytyy jo verkkokaupasta.
Liséksi tuotteiden hinta el téilld hetkelld vastaa niiden yritykselle tuottamaa hyotyd. Alla
laatimani taulukko TeacherGaming LLC:lle oleellisista ominaisuuksista vertailluissa

tuotteissa.

TAULUKKO 1. Asiakkuudenhallintajirjestelmien ominaisuuksien vertailu.

Myyntiprosessin Tulosten
Ohjelmisto | Asiakasrekisteri | Myyntibudjetit seuranta seuranta Hinta*
Salesforce X X X S65
Dynamics NAV X X X X $65

*Hinta on per kayttaja per kuukausi.

Johtuen ohjelmistojen lisdominaisuuksista, joista ei ole TeacherGaming LLC:lle tilla
hetkelld suurta hyotyd ja TeacherGaming LLC:ssd olevasta tietotaidosta, yritys on
paittanyt tehdd myynninseuranta-jédrjestelmén itse. Kuitenkin valmisohjelmista voidaan
ottaa vaikutteita esimerkiksi visuaalisuuden suhteen, jotta tiedon esittiminen olisi
mahdollisimman selkedi ja helppolukuista. Tietojen visuaalisen vertailun ja esittdmisen
tulisi olla helposti kdyttdjan muokattavissa kuten valmisohjelmissa (Carlson, 2011).
Seuraavassa kuvassa 2 on esimerkki Microsoft Dynamicsin dashboard-ndkymaéstd,

jossa haluttu tieto on nikyvilld ja visualisoituna.
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KUVA 1. Microsoft Dynamicsin CRM:n dashboard-nidkyma. (Carlson, 2011.)

Analysoinnin ja tiedon esittdmisen helpottamiseksi verkkokaupasta saatava tieto olisi
raportointijarjestelmin lisdksi hyvéd saada mahdollisimman helposti siirrettyd Microsoft
Officen Exceliin. Excel on yleinen ja erinomainen taulukkolaskentaohjelma, jolla
suurtakin miirdd tietoa voi kisitelld ja muokata esitettivimpéddn muotoon esimerkiksi
yrityksen sidosryhmille. Mikili yritys paittdad luoda oman sovelluksen, on hyvi
huomioida jo kehitysvaiheessa tarve tiedon siirtelyyn taulukkolaskentaohjelmaan
jatkokdsiteltdviksi, jotta mahdolliset yhteensopivuusongelmat viltettiisiin. (Granlund &

Malmi 2003, 52.)
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3 REAALIJAIKAINEN MYYNNINSEURANTA VERKKOKAUPASSA

Koivisto kertoi haastattelussa hédntd kiinnostavan eniten erilaiset suuret muutokset
yrityksen talouden indikaattoreissa, esimerkiksi myyntisaamisten miéré ja niiden osuus
kokonaismyynnistd. Esimerkkini tdstd Koivisto mainitsee kdyrin, jossa myynti kasvaa,
jolloin yleensé kassa vihenee, koska kasaumaa tapahtuu PO-myyntisaamisissa. Kassan
viheneminen johtuu lisenssimaksuista, joita TeacherGaming LLC joutuu maksamaan
Mojangille MinecraftEdu-myynneistdan. Koivistosta olisi my0s hyvd tietdd
reaaliaikaisesti myyntisaamisien muutokset, jotta niiden vaikutus voidaan ottaa

huomioon tulevien kuukausien kassavirtalaskelmissa. (Koivisto, haastattelu 8.12.2014.)

Lisdksi Koivistoa kiinnostaa erilaiset myytyjen lisenssien midrdn vertailut, ei
pelkistddn vuoden eri kuukausien vililld, vaan my0s edellisen vuoden vililld. Hian on

kiinnostunut my0s vertailusta myyntikertoimeen. (Koivisto, haastattelu 8.12.2014.)

Myyntikerroin on TeacherGaming LLC:n kiyttdimd myynnin vuoden sesonkiaikoja
simuloiva prosenttiluku. Jokaiselle kuukaudelle on oma myyntikertoimensa ja niiden
avulla on pyritty ennakoimaan tulevien kuukausien myyntejd verrattuna jo
toteutuneeseen myyntiin. Myyntikerroin ei simuloi yrityksen vuosikasvua, vaan
ainoastaan kausivaihtelua myynnissi eri kuukausien vililld. Esimerkiksi jos oletetaan,
ettd litketoiminta ei kasva ja lokakuun myynti on 10 000 MinecraftEdu-lisenssié, niin
tdalloin marraskuun myyntikertoimella voitaisiin ennakoida marraskuun myynniksi
8 500 lisenssid. Tadma johtuu siitd, ettd lokakuun myyntikerroin on 100% ja marraskuun

myyntikerroin on 85%. (LIITE 3.)

Koivisto uskoo, ettd vertailu ja tilastointi on tidrkedd myos sijoittajille, mutta myos
hidnen sekd yrityksen oman toimeentulon kannalta. Koska Koivisto joutuu olemaan
vastuussa ei vain omasta toimeentulostaan, vaan myos muiden tyontekijoiden palkoista,

on tirkedd pystyd ennakoimaan tuloja ja menoja. (Koivisto, haastattelu 8.12.2014.)

TeacherGaming LLC:1I4 on siis kolme suurta kehittdmistarvetta toimitusjohtaja Santeri
Koiviston mukaan. Myyntisaamisten seuranta, kassan seuranta kassavirtalaskelmien
avulla sekd kassavirtalaskelmiin tarvittavat myyntiennusteet eli budjetit. Seuraavaksi

tarkastellaan jokaista osiota erikseen.
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3.1 Myyntisaamisten seuranta

Myyntisaamisten muutoksen analysoimiseksi on tirkedd tietdd edellisen kuukauden
myyntiluvut, myyntisaamisten kiertonopeus ja myyntisaamisten osuus kaikesta
myynnistd. Mikéli nédissd ei ole suuria muutoksia ja liiketoiminnan jatkuessa muutoin
normaalisti,  myyntisaamisten =~ muutokset  kertovat joko  myyntisaamisten
realisoitumisesta tuloiksi tai sitten tulevista maksusuorituksista. Télloin kun
myyntisaamiset vihenevit, on myyntisaamisia realisoitunut tuloksi enemmén kuin uusia
syntynyt. Jos taas myyntisaamiset kasvavat, on myyntisaamisia jddnyt realisoitumatta ja

maksu tulee realisoitumaan tulevina kuukausina.

Myyntisaamisten seurantaa voi tehdd joko kirjanpidon kautta tai omien kirjauksien
kautta. Kirjanpidon kautta kuitenkin myyntisaamisten seuraaminen on huomattavasti
omia kirjauksia hitaampaa, koska tilitoimistolta ei ole saatavilla reaaliaikaista tietoa.
TeacherGaming LLC seuraa myyntisaamisia yrityksen omien kirjauksien kautta, joten
tulevassa myynninseurannassa tulisi myyntisaamisten seurannan tapahtua samalla

tavalla. (Koivisto, haastattelu 8.12.2014.)

Myyntisaamiset ovat TeacherGaming LLC:lle ongelmallinen seurattava, koska sen
liikkevaihto koostuu yleensd monista pienistd tilauksista eri puolilta maailmaa.
Ulkomaiset myyntisaamiset tarvitsee tarkastaa pankkitililtdi manuaalisesti, koska
useimmissa muissa maissa ei ole kdytossi viitenumeroa. Ilman viitenumeroa maksujen
seurantaa on vaikea automatisoida, mutta joissakin jérjestelmissd se on mahdollista

maksajan nimen ja maksussa olevan viestin avulla. (Lahti & Salminen 2014, 123.)

Kansainvilinen liiketoiminta myds eroaa kotimaisesta myyntisaamisten osalta, silld
pelkistddn Euroopassa yritysten vilisessd kaupassa keskimddrdinen viive maksulle
erdpdivan jdlkeen on 27 pdivdad (Mékinen 2012, 43). TeacherGaming LLC:n tilannetta
pahentaa sen asiakkaana olevat julkiset organisaatiot, joiden maksuprosessit ovat
erittdin byrokraattisia ja monimutkaisia, joka hidastaa maksamista ja lisdd riskid maksun

unohtumiselle.
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3.1.1 Myyntisaamisten lisdéntyminen

Myyntisaamisten maksuajoissa on joillakin aloilla niin suuria eroja, ettei perinteinen
myyntisaamisten kiertonopeus vilttamittd kerro koko totuutta. Yksi tapa nidhdi lukujen
taakse on Aging Summary Report, jossa jokainen ostotapahtuma etenee kronologisesti
taulukossa sen mukaan, kuinka myohdssd maksu on. Kyseinen taulukko on helppo
automatisoida ja jokaisen askeleen jédlkeen jérjestelmd pystyy ldhettiméddn uuden
muistutuksen asiakkaalle. Lisdksi kyseinen seurantajirjestelmd on helppo muuntaa
numeraaliseksi dataksi, jolloin jokaiselle taulukon solulle annetaan arvo. Seuraavassa
kuvassa 2 on esimerkki kyseisestd myyntisaamisten seurantajirjestelméastid. (Monitoring

Accounts Receivable and Recording Business Losses 2014.)

Lindsey Sullivan's Company
A/R Aging Summary
As of March 22, 2013

_ Current _1-30 _31-60 _ 61-90 _ 91andover _ Total

Aria Hale 0.00 850.00 0.00 5,000.00 0.00 $5,850.00

Ethan Runnings 7,125.00 0.00 0.00 0.00 2,950.00$10,075.00
Jemley Bradser 6,150.00 0.00 0.00 0.00 0.00 $6,150.00
Jennifer Everdeen 0.00 0.00 250.00 5,060.00 0.00 $5,310.00
Joe Schmo 15,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00$15,000.00
Peter Hutcherson 0.00 0.00 0.00 0.00 4500.00 $4,500.00
TOTAL $28,275.00 $850.00 $250.00 $10,060.00 $7,450.00 $46,885.00

KUVA 2. Esimerkki Aging Summary Report -myyntisaamisten seurannasta. (Russell

2013.)

Myyntisaamisten maksamisaikoithin yritys voi vaikuttaa tehostamalla tilauksen
kisittelyd ja tuotteiden ldpimenoaikoja (Martikainen & Martikainen 2006, 119).
Verkkokauppa myyntialustana antaa mahdollisuuden toiminnan automatisoimiseen,
jolloin teknisid vikoja lukuunottamatta yrityksen osalta timén prosessin voi optimoida
tdysin. Sama pitee myos laskutuksen optimointiin, joka vaikuttaa myyntisaamisten

hallinnan lisdksi myos kassahallintaan. (Leppiniemi & Puttonen 2002, 49-50.)
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3.1.2 Myyntisaamisten vihentyminen

Myyntisaamisten muutoksissa on tidrkedd ottaa huomioon eri kuukausien myynnin
vaihtelut liikevaihdossa. On normaalia, ettd kuukautena jolloin tapahtuu paljon myyntié,
my0s myyntisaamiset kasvavat ja myoOhdssd olevat maksut saattavat ajoittua
vihdisemmin myynnin kuukaudelle. Kun myyntid tapahtuu vidhemmén, my0s
myyntisaamisia syntyy vidhemmdin, jolloin myohdssd maksettujen myyntisaamisten
vaikutus on suurempi kuin jos maksutapahtuma olisi tehty ajoissa. On kaksi suosittua
tapaa tasoittaa titd vaihtelua: yksi on seurata kuukausittaista myyntisaamisten kehitysta
jokainen myyntitapahtuma erikseen, joka voi toimia pienemmissd yhtidissi tai erittdin
automatisoidussa jirjestelméssd. Toinen tapa on menneiden kuukausien pohjalta laskea
myyntisaamisten osuus toteutuneesta myynnistd, jolla lasketaan myynnistd
myyntisaamisiin menevien maksujen osuus. Télld osuudella voi suoraan nidhdid onko
juuri tarkasteltuun kuukauteen nihden myyntisaamiset lisddntyneet vai vidhentyneet.

(Carpenter & Miller 1979, 2.)

Esimerkiksi jos yritykselld myyntisaamisten osuus on 50% toteutuneesta myynnisti ja
syyskuun myynti on 200000 dollaria, voidaan osuudella suoraan laskea ettd
myyntisaamiset ovat kasvaneet syyskuussa 100000 dollaria. Kuitenkin jos
myyntisaamiset olivat ennen syyskuuta 150 000 dollaria ja syyskuun jialkeen 200 000
dollaria, niin voidaan osuuden avulla nopeasti laskea myyntisaamisten muutokseksi

50 000 dollarin viaheneminen suhteessa kyseisen kuukauden myyntiin.

Ensimmiinen tapa on mahdollinen TeacherGaming LLC:ssd, silld yhtio seuraa
maksusuorituksia Excel-taulukolla manuaalisesti ja niiden lukumiird on toistaiseksi
tarpeeksi pieni myyntisaamisten muutoksen seuraamiseen. Tdmin johdosta yhti6lld on
aikaa luoda jarjestelmi, joka seuraa muutosta automaattisesti. Jarjestelmid luodessa
taytyy kuitenkin ottaa huomioon se, ettd tarkasteltavaa ajanjaksoa pitdd pystya
rajaamaan, jotta halutessa voidaan seurata vain esimerkiksi myohéssd olevia

myyntisaamisia ja niiden muutosta.

Myyntisaamisten osuuden kidytté on helpompaa ja vaivattomampaa. Se on pakollinen
tapa, jos tilausten volyymi on suuri ja seuranta on manuaalista. Lisdksi se on
hyodyllinen apuviline ennustamaan tulevasta myynnistd syntyvii myyntisaamisia ja

tatd kautta tarked tyokalu kassavirtalaskelmissa.
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3.2 Kassan ja kassavirran seuranta

Koivisto kertoi haastattelussa, ettd yrityksen kassaa pystyy seuraamaan vain menemaillad
suoraan yrityksen tilille. Lisdksi Braintreestd on saatavilla hyodyllistd tietoa, mutta vain
luottokortilla ostaneista asiakkaista. Koiviston mukaan télld hetkelld yrityksen kassaa ei
seurata kuukausitasolla reaaliaikaisesti, vaikka pitdisi. Esimerkkind tihdn Koivisto
mainitsee tulevan tyontekijoiden palkkojen korotuksen. Olisi hyvd ndhdi reaaliaikaisesti
palkankorotuksen vaikutukset kassavirtaan, koska jos pddtos ajaa kassavirran
negatiiviseksi, on Koivisto ensimméinen, joka joustaa palkastaan. (Koivisto, haastattelu

8.12.2014.)

Kassanseuranta on tdysin kdytetyn pankin palveluiden varassa. Jotkut pankit tarjoavat
todellisen kassavirran seurantaan tyokaluja, mutta TeacherGaming LLC:n tapauksessa
perinteinen tapa, jossa verrataan edellisen kuukauden alkusaldoa nykyiseen

alkusaldoon, on riittdva. (Koivisto, haastattelu 8.12.2014.)

Kassan seuraaminen kertoo reaaliaikaisesti yrityksen tilanteesta, mutta laadukkaaseen
analysointiin tarvitaan myOs kassavirtalaskelmaa. Kassavirran analysointi kertoo, miten
yritys voi ja mikd hyvin tai huonon tilanteen aiheuttaa. Esimerkiksi lainan ottaminen
lisdd kassavaroja, mutta heikentdd takaisinmaksun ja korkojen vuoksi kassavirtoja.
Kassavirta-analyysi myos helpottaa yrityksen arvon madrityksessd. (Vaasanseudun

kehitys Oy 2014.)

Kassavirta kertoo yrityksen myyntituottojen ja menojen keskindisen suhteen.
Kirjanpitoon pohjautuvassa kassavirran seurannassa kannattaa kéyttdd oikaistua
tuloslaskelmaa, julkista tasetta sekd mahdollisia tilinpditoksen liitteitd. (Vaasanseudun
kehitys Oy 2014.) Tilla hetkella TeacherGaming LLC:n suurin ongelma kassan
seurannassa on myyntisaamisten vaihtelevat maksuajat. Lisdksi yrityksen liikevaihto
koostuu suurimmaksi osaksi lukuisista pienistd tilauksista, joista noin kolmannes
maksetaan luotolla. T@hiin pohjautuen, kun myyntisaamisten seurantaa kehitetidin ja
automatisoidaan, myos kassan seuranta helpottuu. Tilloin kirjanpitoon pohjautuvat

kassavirtalaskelmat ja reaalikassavirta ovat lihempina toisiaan.

Kassan hallinta verkkokaupassa tapahtuu reaalikassavirran seurannan kautta. Kassavirta
on tarked talouden tyokalu, koska se ei valehtele. Muut tunnusluvut kirjanpidossa ovat
muokattavissa, koska niitd kéisitellddn Kkirjanpitoprosessissa, jossa tehdddn paljon

oletuksia. Kassavirta ndyttdd liiketoiminnan todellisen tilan. (Mékinen 2012, 36.)
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Kassavirtalaskelmat myo6s auttavat yritystd loytdmididn optimaalisen kasvunopeuden

ilman riskejd. (Mékinen 2012, 55.)

Kassavirtojen ennustamiselle toimiva budjetointitapa on tidrked, jotta tulevaa myyntid
voidaan ennustaa valistuneemmin kuin pelkistddn arvaamalla (Grandlund & Malmi
2004, 74). TeacherGaming LLC:n pitkien myyntisaamisten maksuaikojen vuoksi
kassavirtalaskelmat tulisi laskea varmojen tulojen mukaan. Talloin ei laskettaisi
myyntisaamisia joko ollenkaan mukaan tai sitten vain ajoissa maksettujen osuus.
Tilloin yrityksen johdolla on piddtoksenteon tueksi kassavirtalaskelma, joka varmasti

pitdd paikkansa.

Myynninseurannasta pystymme erottelemaan, mistd kassavirta koostuu, kun
vihenndmme edellisen kuukauden kulut liikevaihdosta. Esimerkiksi maksettavaa
arvonlisiveroa ei kyetd erottelemaan kassasta, koska kaikki myynti ei ole
arvonlisiverollista. (Leppiniemi & Leppiniemi 2009, 2.) Niin on myds TeacherGaming

LLC:n tapauksessa.

Toimiva budjetointi auttaa ennustamaan kassavirtaa, mutta ennustettaessa kassavirtaa ei
kannata olla liian yksityiskohtainen, koska kassavirta on aina maksuperusteinen.
Yksityiskohtainen laskelmointi helposti aiheuttaa illuusion tarkkuudesta, mutta
ennustettu kassavirta ei koskaan voi olla tdysin tarkka. Tdmén vuoksi ennustettu
kassavirta kannattaakin rakentaa budjetin ja kokemuksen pohjalta pyoristetyksi luvuksi.

(Nunez 2012.)

3.3 Budjetointi

Haastattelussaan Koivisto sanoo, ettd hdnen mielestidin budjetoinnissa kolmesta kuuteen
kuukauteen on riittdvd ennakointivara yritykselle. Hin haluaa ensin kokeilla kolmella
kuukaudella, ja mikidli myyntiennusteen kaava on toimiva, otetaan budjettiin kolme
kuukautta lisdd. Aina on mahdollista, ettid yritys vastaanottaa suuren tilauksen, jolloin
myyntiennuste ei piddkddn paikkaansa. Onneksi tdménkaltainen ylldtys on kuitenkin

yritykselle positiivinen. (Koivisto, haastattelu 8.12.2014.)

Téalla hetkelld yrityksen sisdiset kulut ovat noin 45 000 dollaria kuukaudessa, joka
Koiviston mielestd ei ole kovin suuri summa. Télloin yritykselld tidytyy olla 85 000 - 90
000 dollarin myynti. Kuitenkin parin edellisen kuukauden, lokakuun ja marraskuun

2014 aikana téstd tavoitteesta on menty selvisti yli. Nyt tavoite on nostaa palkkoja
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yhteensd noin kuudella tuhannella dollarilla, koska osalla tyontekijoisti on vield
suhteessa alojensa palkkojen keskiarvoon alhainen palkka. Tarkoitus on siis tarkistaa,
ettd kaikkien tyontekijoiden palkat ovat jdrkevilld tasolla. (Koivisto, haastattelu

8.12.2014.)

Yleisimmin budjetit ovat olleet joko suoriteperusteisia, maksuperusteisia, rullaavia tai
erilaisia yhdistelmid edellisistd. Monissa suurissa yrityksissd kuitenkin on perinteisesta
budjetoinnista luovuttu ja sen tilalle on tullut rullaava ennustaminen. Rullaavassa
ennustamisessa taloudellinen kuvaus tai suunnitelma péivitetdén aikajakso kerrallaan
eteenpdin vastaamaan toimintaympiristossd tapahtuvia muutoksia. Télld tavoin
taloudellinen ndkemys perustuu jatkuvasti viimeisimpdin mahdolliseen tietoon.

(Granlund & Malmi 2003, 74.)

Rullaava ennustaminen tiyttdd Koiviston toiveet ennustettavuudesta ja antaa parhaat
puitteet tuottaa suuntaa antavaa taloudellisesta tietoa tulevasta myynnistd. Rullaava
ennuste voidaan tehdd seuraavaksi vuosineljannekseksi pohjautuen toteutuneeseen
myyntiin, mutta sen lisdksi on mahdollista tehdd toinen ennuste ennustetun tietojen
pohjalta kyseistd vuosineljdnnestd seuraavaa vuosineljdnnestd varten. Tuo toinen
budjetti on todennidkoisesti epdtarkempi kuin sen pohjana oleva, mutta antaa
jonkinlaisen kuvan tulevaisuudesta pidemmaille samaan tapaan kuin rullaava budjetti.
Ennusteen pitdisi olla joustava, jotta silld voidaan haluttaessa ennustaa eri aikavéleji, eri

ennustetietoja ja eri toteumatietoja tarvittaessa. (Grandlund & Malmi 2004, 75.)

Yleensd rullaava ennuste tehdiddn kahdentoista ja kahdeksantoista kuukauden vilille.
Yrityksessd tapahtuvien suurten muutosten, esimerkiksi voimakkaan kasvun vuoksi
ennustetta voi olla tarpeen pdivittdd jopa viikottain lyhyelld ennustejaksolla. Vaikka
ennuste ei olisikaan tdysin tarkka, on liiketoiminnalle hyodyllistd tunnistaa
epatarkkuuksien aiheuttajat. Silloin ennustetta voidaan kehittdd tulevaisuudessa
tarkemmaksi. Ennusteprosessin kehittyessd voidaan ennustejaksoa laajentaa pidemmille

tulevaisuuteen. (Hope 2006, 92-94.)

Alla on laatimani kuva, jossa ensimmaéinen pylvis on toteutunut myynti ensimmaiseltd
vuosineljannekseltd. Toinen pylvds on ennuste toiselle vuosineljdnnekselle, joka on
tehty ensimmdisen vuosineljdnneksen toteutuneen myynnin pohjalta. Kolmas pylvis on
ennuste kolmannelle vuosineljinnekselle, joka on tehty toisen vuosineljanneksen

ennusteen tietojen pohjalta.
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KUVA 3. Esimerkki toteutuneesta myynnisti, ennusteesta ja ennusteen ennusteesta.

Koivisto totesi haastattelussa, ettd jos yritys olisi hieman suurempi ja kdytdssd olisi
enemmin rahaa, tai vaihtoehtoisesti, ettd alkupdiomaa olisi ollut kéytettivissa
esimerkiksi 200 000 euroa voisi ennustuslaskelmia tehdd jopa vuodeksi eteenpdin
nykyiselld kasvulla. Samalla pystyttdisiin ennustamaan kuluja paremmin ja
helpottamaan insinddrien ja muiden teknisten ihmisten tydskentelyd antamalla
esimerkiksi méiédrarahoja uusien ohjelmistojen hankkimiseen. Parempi myynnin seuranta
mahdollistaisi paremmin tulevaisuuden suunnittelua, myynnin ennustamista ja
ennusteen avulla tehtyjd reaalikassavirtalaskelmia. Investointipddtoksetkin voitaisiin
tehdid etukiteen, eikd sen mukaan kuinka paljon kassassa on rahaa juuri silld hetkelld.

(Koivisto, haastattelu 8.12.2014.)

Koiviston mielestd laajempi ja selkeimpi budjetointi ei tdssd vaiheessa vield edesauta
yrityksen teknisid osaajia, silld he eivit ole samalla tavalla tulosvastuullisia
organisaatiossa. Pitkélld aikavililld olisi kuitenkin hyvi selvittdd kasvaako myynti, jos

yhti6 investoi esimerkiksi kiertueeseen. (Koivisto, haastattelu 8.12.2014.)

Koiviston mukaan selked budjetointi auttaisi varmasti myods esimerkiksi uusien
tyontekijoiden palkkaamisessa, kun pystytddn seuraamaan ja ennustamaan kassan
kasvua. Tilloin on helpompi suunnitella uusien tyontekijoiden méadri ja palkkaamisen
ajankohdat niin, ettd kassassa on varmasti rahaa. Rekrytointi kestdd usein my0s pitkédn
aikaa, jolloin pitkdn aikavilin suunnitelmat ja laskelmat tukevat paitoksentekoa.

(Koivisto, haastattelu 8.12.2014.)
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Haastattelussa Koivisto kertoo my®ds, ettd tdssd vaiheessa yrityksen elinkaarta ei ole
vield tarkoituksenmukaista seurata mahdollisia budjetin ylityksid. Tilld hetkelld ei
tarvitse myoskddn seurata yrityksen tai osakkeiden arvoa. Koivisto mainitsee myos
taseen ja kdyttbomaisuuden arvon, joita ei tarvitse seurata, silld esimerkiksi poistot ovat
verrattaen mitdttomid, koska suurin osa yrityksen irtaimistosta on hankittu leasingilla.

(Koivisto, haastattelu 8.12.2014.)

Kaikki kiteytyy siihen, etta télld hetkelld yritys ei pysty tekemiin budjetin tai ennusteen
avulla pditoksid, vaan pdaddtokset tehddidn pelkdstdin sen hetken kassatilanteen
perusteella. Koivistolle henkilokohtaisesti kiinnostavinta ja hyodyllisintd tietoa
myynnin seurannan lisdksi on juuri kassavirran tutkiminen ja ennustaminen. (Koivisto,

haastattelu 8.12.2014.)
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4 MYYNTIPROSESSIN SEURANTA VERKKOKAUPASSA

Verkkokauppa myyntikanavana eroaa suuresti kivijalkaliikkeistd, silld asiakas ei voi
kysyd neuvoa myyjéltdi. Tdmidn vuoksi myyntiprosessi eroaa verkkokaupassa
normaalista. Verkkokauppa on hyvd myyntialusta yksinkertaisille tuotteille, koska
tdlloin asiakas ei kaipaa myyjdn apua ja ero kivijalkaliikkeeseen vihenee. (Leskinen

2014.)

4.1 Verkkokauppa

Verkkokaupan tulos koostuu kéytdnnossd kavijoiden mdiirdstd, konversioprosentista,
keskiostoksesta ja kateprosentista (Into Group 2014). Mitd tahansa néistd kehittamalla

verkkokaupan tulos paranee.

Verkkokaupat ovat erityislaatuisia myyntikanavia, silli niistd on saatavilla paljon
enemmadn asiakastietoa kuin muiden myyntikanavien kautta. Paul Russell Smith ja Dave
Chaffey kertovat kirjassaan eMarketing and eXcellence: The Heart of eBusiness 2002,
ettd verkkokauppaan tallentuva tieto kertoo keitd asiakkaamme ovat, mistd he ovat
tulleet, mitd he ostivat, mitd he jittivdit ostamatta, miten he maksoivat ja miten he

I6ysivit verkkokaupan. (Smith & Chaffey 2002, 121.)

Néiden lisdksi nykyiset tyokalut mahdollistavat ndkemidn, miten asiakkaat tai
verkkokaupassa kidyneet kiyttaytyivit. Ne kykenevéit kertomaan mitéd he lukivat, miti he
jattivét lukematta, mitd valintoja he tekivit, kuinka kauan he olivat verkkokaupassa ja

missd vaiheessa he lihtivit. (Smith & Chaffey 2002, 122.)

Verkkokaupasta saatava tieto voidaan jakaa sen mukaan, miten tieto saadaan. Smith ja
Chaffey esittelevit neljd eri tiedon hankintatapaa verkkokaupasta. Tietoa voi kerdtd
verkkosivujen serverin lokitiedostoista, asiakkaan kéyttimén selaimen toimintojen
tiedoista, véestotieteellinen tieto ja mahdolliset palautekyselyt. (Smith & Chaffey 2002,
124.)

4.1.1 Kaikista kévijoisti saatava tieto

Serverin lokitiedostosta saatava tieto kertoo suoraan, miten kivijd on kiyttdytynyt

sivustolla eli miten hén liikkui sivustolla, kuinka pitkddn hin viipyi eri sivuilla ja milld
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sivuilla hin ei kdynyt ollenkaan. Lokitiedostosta myos selvidd, miten kdvijd on padtynyt
yrityksen sivuille. Lokitiedostosta saatava tieto on helposti ja edullisesti saatavilla
nykyajan analysointityokaluilla. Tiedon suuren médrdn vuoksi tiedonhankinta ei ole
ongelma, vaan oleellisen tiedon erottaminen ja oikeanlainen analysointi. (Smith &

Chaffey 2002, 124.)

Selaimesta saatava tieto on tarkempaa kuin serverin lokitiedoista saatava tieto, silld se
antaa henkilokohtaista tietoa jokaisesta kévijastd. Laajan ja yksityiskohtaisen
tietomddrdn vuoksi tiedon jérjestiminen ja oikeanlainen analysointi on suhteellisesti
kalliimpaa kuin serverin lokitiedoston, silld se vaatii huomattavasti enemmaén tydtunteja.

(Smith & Chaffey 2002, 124.)

TeacherGaming LLC:n verkkokaupan kivijoistd saatava tieto alla listana.

e Kévijamaidra

e Kivijoiden kdyttdytyminen verkkokaupassa (vierailemat sivustot)
e Misti sivustolta kévijat ovat tulleet verkkokauppaan

e Kivijoiden alkuperdmaat

e [Epidonnistuneiden tilausten méiéra

4.1.2 Asiakkaista saatava tieto

Asiakkaiden antaman tiedon pohjalta saadaan selville viestotieteellistd tietoa asiakkaista
kuten asiakkaan sukupuoli, tilauksen alkuperimaa ja suuren méadrdn erilaista
kvalitatiivista eli laadullista tietoa. Tdmén tiedon pohjalta asiakkaista voidaan tehda
erilaisia asiakasprofiileja ja -segmenttejd. (Smith & Chaffey 2002, 124.) Nykyisilld
analysointityokaluilla on mahdollista automatisoida tiedonkeruuta, jolloin koko
asiakaskunnan tiedot ovat mukana tietokannassa ja tieto on tarkempaa kuin ottamalla
satunnaisotantaa laajasta asiakaskunnasta, miké on ollut pitkdin yritysten kdyttimi tapa

tutkia asiakaskuntiensa viestotietoa. (Data, data everywhere 2010, 4.)

Verkkokaupan asiakkaista saatava viestotieto voi sokaista yksityiskohdillaan tuntemaan
asiakkaansa lilankin hyvin, mikd aiheuttaa usein virheitd asiakasprofiloinnissa.
Verkkokaupan kautta saatavassa tiedossa kaksi hyvinkin erilaista asiakasta voi vaikuttaa
tdysin samanlaisilta, vaikka toinen niistd saattaa ostaa tuotetta lahjaksi. Ainoa tdysin

varma tieto asiakkaista on se, ettd he arvostavat verkkokaupan helppoutta ja nopeutta.
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Tamidn vuoksi verkkokaupasta saatavaan tietoon tdytyy aina suhtautua tietylld

varauksella. (Experience Solutions 2015.)

Palautekyselyt asiakkaille ovat ainoa keino saada tietdd asiakastyytyvidisyyden tasosta.
Kyselyt ovat myos hyvin tehtyind edullisia ja helppoja analysoida. Haasteina kyselyissa
on kuitenkin asiakkaiden antamien vastausten tarkkuus, joka usein heikkenee, mitd
pidempi kysely on. Toinen haaste on, miten kysely voidaan saada koko asiakaskunnalle,
eikd vain tyytyvdisille tai epdtyytyviisille asiakkaille. Esimerkiksi tilauksen tehneistd
asiakkaista voi puuttua palveluun epityytyviisid asiakkaita, jotka ovat halunneet ostaa,

mutta ovat huonon palvelun vuoksi peruneet tilauksensa. (Smith & Chaffey 2002, 124.)

Kéavijoiden middrd on saatavilla verkkosivujen analysointityokaluista kuten Google
Analytics. Tyokalulla nikee kuinka paljon sivustolla on kévijoitd, kuinka moni aloitti
ostoprosessin ja kuinka moni teki ostoprosessin loppuun. Konversioprosentti saadaan
jakamalla ostoprosessin loppuun asti tehneiden miadrd ostoprosessin aloittaneiden

mairilld. (Google Analytics 2014.)

TeacherGaming LLC:n verkkokaupan asiakkaista saatava tieto alla listana.

e Uusien asiakkaiden maird
e Palaavien asiakkaiden miird
e Tilausten hyvitykset
e Konversioprosentti (tehdyt tilaukset / kaikki kévijét)
e Asiakkaiden alkuperdmaa
o Konversioprosentit maittain
¢ Tilatut lisenssimadrit

o Tilausmédriin pohjautuva litkevaihto

4.2 Myyntiprosessi ja myyntiputki

Perinteinen myyntiprosessi alkaa ensikontaktista asiakkaaseen, jatkuu myynnin
suunnitteluun, asiakkaan tarpeiden kartoittamiseen, tuotteiden esittelyyn, asiakkaiden
vastaviittimien nujertamiseen, asiakkaan ostopddtoksen saamiseen ja lopuksi asiakkaan

mahdolliseen palautteeseen ostoksen jilkeen. (Rich, Spiro & Stanton 2007, 66.)

TeacherGaming LLC:n liiketoiminta eroaa perinteisistd yhtifistd siind, ettd toiminta

pohjautuu toisen yhtion valmistaman tuotteen muokkaamiselle ja muokatun tuotteen
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myynnille rajatulle asiakasryhmalle. Tdmén vuoksi myyntityossd on oleellista valvoa
sitd, ettd vain tuotteeseen oikeutetut tahot ostavat tuotetta, eikd voida keskittyd vain
myymaéaidn mahdollisimman paljon kaikille halukkaille. (LIITE 2. TeacherGaming LLC:
The verification process of a new customer 2014.) Myyntiprosessi on erilainen timén
vuoksi verrattuna muihin tavanomaisempiin yrityksiin. Yritys tarvitsee omanlaisensa
myyntiprosessin, jotta saadaan luotua yritystd hyodyttdvd toimintatapa. (Crementum

2014.)

Myyntiprosessi on oleellinen osa myynninseurantaa, koska se ndyttdd liiketoiminnassa
toteutumattomia asioita. Verkkokaupassa kévijit, jotka eivdt osta mitddn, ovat
potentiaalisia ostajia. Kivijoistd kerityn tiedon avulla myyntiprosessia tutkiessa voidaan
ymmadrtdd, miksi jotkut jdttivit tuotteen ostamatta ja tehdd korjauksia liitketoimintaan.
Téllainen toiminta kehittdd yrityksen BI:itd (Business Intelligence). Business
Intelligencen tavoitteena on tuottaa yrityksen johdolle paditoksenteolle tukevaa tietoa
liikketoimintaympdristostd. (Granlund & Malmi 2003, 112.) Téamén lisédksi
myyntiprosessin perusteella voidaan arvioida tulevaisuuden kassavirtoja, kun
ymmadrretddn paremmin liiketoimintaympéristod kokonaisuutena, eikd pelkédstiin

ostopditoksen tehneitd asiakkaita. (Koski 2008, 59.)

Lead Generation

Lead Qualification

Needs Assessﬁ

Proposal

Sale

KUVA 4. Perinteinen myyntiputki. (Exaltus 2012.)

Myyntiputki on osa kaikkia suosituimpia asiakkuudenhallintajéirjestelmid ja ldhes

kaikilla maailman yhti6illd on myyntiputki analysointityokaluna (Jordan 2014).
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Myyntiputki on myyntiprosessin visualisoiminen. Usein aloittavat yritykset keskittyvit
seuraamaan myyntiputken alkupditd ja suuremmat taas loppupditd. Myyntiputki auttaa
méadrittdméddn sen myyntiprosessin alueen, jota halutaan seurata ja jolla on suurin

vaikutus myyntiin. (Crementum 2014.)
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S KEHITYSEHDOTUKSET JA POHDINTA

Opinndytetyon tavoitteena oli keriti tietoa, miten ja miti tietoa TeacherGaming LLC:n
verkkokaupan myynninseurannan raportointijarjestelmin tulisi siséltid, jotta se palvelisi
mahdollisimman tehokkaasti yrityksen tarpeita. Tyossd keridtty tieto jaettiin
reaaliaikaiseen myynninseurantaan ja myyntiprosessin seurantaan. Reaaliaikaiseen
myynninseurantaan kuuluu kassan hallinta eli p#ddasiassa reaalikassavirtalaskelmat,
myyntisaamisten seuranta ja myynnin ennustaminen eli budjetointi. Myyntiprosessin
seurantaa voidaan tehdd verkkokaupan kévijoistd ja asiakkailla kerittdvistd tiedosta, ja

sitd kautta kehittdd myyntiprosessia nykyisten ja tulevien tarpeiden mukaan.

5.1 Reaaliaikaisen myynninseurannan kehitysehdotukset

TeacherGaming LLC:n kassan hallinnan suurin haaste on myyntisaamisten pitkiit
maksuajat. Jos myyntisaamiset jitetdin huomiotta, kassan hallinta on hyvilld tasolla,
silld suurin osa liikevaihdosta tulee Braintreen kautta, joka tarjoaa hyvit palvelut
reaalikassavirtojen seurantaan. Myyntisaamisten maksuaikoihin yritys voi péddasiassa
vaikuttaa omia prosessejaan tehostamalla eli tilauksen késittelyn ja laskutuksen
nopeudella, ja maksujen perinndn tehokkuudella. TeacherGaming LLC:ssd tilausten
kisittely ja laskutus on hyvilld tasolla, mutta maksujen perintd on toistaiseksi ollut
manuaalista ja satunnaista. Automatisoitu myyntisaamisten seuranta ja siithen

pohjautuva automatisoitu maksumuistutus asiakkaalle vihentdisi unohdettuja maksuja.

Kassavirtalaskelmilla pyritddn ndyttiméén yrityksen kassatilanne haluttuna aikana, joten
se on maksuperusteinen ja siitd pyritddn eliminoimaan kaikki epdvarmuudet.
Kassavirtalaskelmissa suositellaan kiytettivdn varovaisuuden periaatteita, jotta ne ovat
mahdollisimman luotettavia yrityksen johdon paitoksenteon tukena.
Kassavirtalaskelmia varten yritys tarvitsee myyntid ennakoivaa raportointia, jotta
yrityksessd on jonkinlainen kisitys tulevaisuuden kassatilanteesta esimerkiksi

suurempia investointeja varten.

Kuten Koivisto haastattelussaan totesi, on TeacherGaming LLC:n toiminta hyvin
vaihtelevaa kuukausittain ja kassavirtalaskelmissa suurin haaste onkin myynnin

ennustettavuus. Titd helpottaakseen TeacherGaming LLC on kiyttinyt kuukausittaista
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myyntikerrointa, joka pohjautautuu edellisvuosien kuukausittaiseen —myynnin
jakaumaan. Ottaen huomioon TeacherGaming LLC:n myynnin voimakkaan kasvun
viimeisend kahtena vuotena, on erittdin vaikea ennustaa myyntid tarkasti esimerkiksi
kuuden kuukauden piddhdn. Siithen voi pyrkid kayttdmédlld  kuukausittaista
myyntikerrointa, edellisen vuosineljinneksen myyntimddrdda ja yrityksen myynnin
keskimiddrdistd kasvua edellisilti vuosilta tai jos mahdollista niin edellisiltd

vuosineljanneksilti.

Yrityksen myynti saattaa kuukauden aikana vaihdella ja esimerkiksi tilaukset saattavat
ruuhkautua kuukausien vaihdoksissa, jolloin kaikkia tiettynd kuukautena tehtyjd
tilauksia ei ehditd kisitelld saman kuukauden aikana. Tdmin vuoksi on hyvid luoda
budjetit vuosineljdnneksittdin, jolloin vaihtelut ovat pienempid kuin yksittdisina

kuukausina ja budjetin tekemiseen kuluva tyomaééra on pienempi.

Seuraavaksi on esimerkki mahdollisesta rullaavasta ennusteesta tulevalle myynnille,
jolla voi myyntimddrid pyrkid ennustamaan pelkkdd valistunutta arvausta paremmin.
Esimerkissid on ennustettavana aikajaksona vuoden 2015 kolmas neljinnes, ja se pohjaa
myyntimddridnsd toteutuneeseen toiseen vuosineljinnekseen. Vuosineljdnneksien
myyntikertoimet on saatu kuukausien myyntikertoimien keskiarvosta (LIITE 3).
Esimerkin vuosittainen kasvu on 201,2% eli liikevaihdon kolminkertaistuminen, jotta
esimerkissd on samat voimakkaan kasvun tuomat ongelmat budjetointiin kuin
TeacherGaming LLC:1lidkin. Todellisuudessa kasvun voi pyrkid laskemaan toteutuneista
myynneistd, kunhan sesongin vuoksi eroavien myyntikertoimien vaikutus eliminoidaan
ensin. Talloinkin voi ongelmaksi muodostuu se, ettei liiketoiminnan kasvu ole tasaista

joka kuukausi.
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. . Liikevaihto
Myydyt lisenssit tuloslaskelmassa
Toteutuneet
2Q myynti 20 000 (Iyhenne kaavassa $324 120
2Q)
Ennakoidut
3Q myynti 19922 $322 939
Kaava 2Q*R*(1+k) 3Q*M
Lyhenne kaavassa
Keskiostos per lisenssi $16,21 M
2. Q myyntikerroin 91,67 %
3. Q myyntikerroin 76,67 %
Myyntikertoimien 83.64 % R
suhde
Vuosittainen kasvu 201,2 %
Kasvu per kuukausi 6 %
Kasvu per Q 19,1 % k
Esimerkissi vuosineljannes = Q
Myyntikertoimien suhde = 91,67 / 76,67
Kasvuprosentit on saatu korkoa korolle -taulukosta.

Esimerkissi toisena vuosineljinneksenid on myyty 20 000 MinecraftEdu-lisenssii, joista
on saatu liikevaihtoa tuloslaskelman mukaan 324 120 dollaria. Niiden tietojen pohjalta
teemme myyntiennusteen kolmannelle vuosineljannekselle. Siihen tarvitaan kahden
vuosineljinneksen myyntikertoimien suhdetta, jotta myynnin kausivaihtelu voidaan
ottaa huomioon. Suhteen voi myOs laskea niin, ettd jakaa toisen vuosineljinneksen
myynnin myyntikertoimella 0.9167, jolloin tuloksena on noin 21 817 lisenssid eli
myytyjen lisenssien méédrd 100%:1la myyntikertoimella. Taméin voi jakaa kolmannen
vuosineljinneksen  myyntikertoimella ~ 0.7667, jolloin  saadaan  kolmannen
vuosineljinneksen ennusteen myydyt lisenssit ilman vuosittaista kasvua eli noin 16 727
lisenssid. Kun tdmid kerrotaan luvulla 1.191 eli lisdtddn vuosittainen kasvu, niin

tulokseksi saadaan 19 922 lisenssii.

Ennusteen analysointi on useimmiten peilaamista ennustetun ja toteutuneen vililla.
Budjetit ovat tavoitteellisia ennusteita, joten harvoin ne toteutuvat juuri sellaisinaan,
mutta mikili suuria heittoja tulee budjetin ja toteutuneen vélilld, on tirkedd tutkia, misti

se johtui. Jos kyseessd oli satunnainen, epidtodenndkdisesti toistuva tapahtuma, niin
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ennustetapaa on turha ldhted muuttamaan. Kuitenkin jos muutoksen aiheuttanut
tapahtuma on todennikoisesti tulevaisuudessa toistuva, ja ero toteutuneen ja ennusteen
vililld johtui asiasta, jota ei oltu osattu huomioon, on tirkedd analysoida ennustetapaa
uudelleen.  Ennusteen tarkoitus on ennustaa todennidkdoisintd tulevaisuutta, eikd
suinkaan ennustaa tulevaisuutta tdsmilleen. Liiallinen yksityiskohtaisuus budjeteissa
antaa harhakuvan tarkkuudesta, joka kuitenkin harvoin jos koskaan pitdd tdysin

paikkansa.

Ennustaminen on eniten mukautumista vaativa tyokalu, koska olosuhteet muuttuvat
jatkuvasti. Mikédédn kuukausi tai vuosi ei ole litketoiminnassa tdysin samanlainen, joten
samojen lukujen pyorittdminen budjetissa ei ole mahdollista. Esimerkiksi litketoiminnan
kasvu on nopeasti muuttuva tekijd, jota on syytd mitata viimeisimméan mahdollisen
tiedon mukaan eli esimerkiksi edellisten vuosineljannesten vélilla. Kasvun
mittaamisesta tulee pyrkid eliminoimaan kausivaihtelusta aiheutuvat muutokset, mutta

myyntikertoimilla sen pitéisi olla mahdollista.

5.2 Myyntiprosessin kehitysehdotukset

Myyntiprosessin analysointi on liiketoiminnassa yhtd tdrkedd kuin reaaliaikaisen
myynninseurannan analysointi. Kun myynninseuranta nidyttid mitd on tapahtunut, ja
budjetti pyrkii ennakoimaan tulevaa myyntid tapahtuneen myynnin pohjalta, on
myyntiprosessi taas ndkemys tulevista myyntitapahtumista. Myyntiprosessissa otetaan

huomioon ei pelkistdidn asiakkaat, vaan myos potentiaaliset asiakkaat.

Koska myyntiprosessin eri vaiheissa putoaa potentiaalisia asiakkaita pois, ja loppuun
asti pddsevit vain ostopéditoksen tehneet asiakkaat, on myyntiputki mielestini paras tapa
kuvata myyntiprosessi ja samalla paras tapa tutkia myyntiprosessia. TeacherGaming
LLC:n myyntiprosessia kuitenkin mutkistaa rajattu asiakaskunta, silli MinecraftEdua
voi ostaa vain koulut, kirjastot, museot ja voittoa tavoittelemattomat toimijat. Tdmén
vuoksi pelkkd asiakkaan huomio ja kiinnostus ei riitd myyntiin, silld huomion ja

kiinnostuksen pitéd olla oikeanlaisilta asiakkailta.

Myyntiprosessia hankaloittaa tidssd asiassa MinecraftEdu:n hinta, joka on alhaisempi
kuin normaalin Minecraftin. Tdméin vuoksi on verkkokaupan kautta tulee monia

yksityishenkildiden tilauksia, joille yritys ei voi myydéd tuotetta. Sopimusrikkomuksien
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vilttamiseksi oikeanlaisten asiakkaiden varmistus on tidrked osa myyntiprosessia, mutta
on myos tdrked pitdd huoli siitd, ettd asiakkaiden myyntiprosessi on mahdollisimman
helppo ja lyhyt. Seuraavana oleva kuva kuvastaa hyvin TeacherGaming LLC:n timén
hetkistd myyntiputkea, jota hankaloittaa ostamiseen oikeutettujen organisaatioiden

erottelu kaikista tuotteen ostamisesta kiinnostuneista.

KUVA 5. Osuva kuvaus TeacherGaming LLC:n myyntiputkesta. (5 Ways to Keep
Your Sales Pipeline Full. 2012.)

Verkkokaupasta saatava asiakastieto, joka on saatavissa kaikista verkkosivuilla
kidyneistd on tirked osa myyntiprosessin oikeanlaisesta analysoinnista. Siitd on
ndhtdvissd kuinka paljon kivijoitd verkkokaupassa on ja missid kohtaa kivijoitd ldhtee
sivustolta. Asiakaskdyttdytyminen on helppo visualisoida myyntiputkeen, ja jokainen
lahtevi kédvijd on yksi reikd ulos putkesta. Jos jossakin kohtaa putkea on suurempi reikd,

on hyvi tutkia voiko kyseiselle vuodolle tehdi jotain.

Koska yritykselld on rajattu asiakaskunta, on tirkedd, ettd mahdollisimman suuri osa
asiakaskuntaan kuulumattomista kivijoistd rajautuisi pois ennen tilauksen tekemistd.
Tdlloin tdméd osuus myyntiprosessista kuluttaisi mahdollisimman véhin yrityksen
resursseja, ja resurssit voitaisiin tehokkaasti kdyttdd palvelemaan asiakkaita. Tehokkain
ratkaisu tdhdn on tilauskdsittelyn automatisoiminen, jossa vain uusien asiakkaiden

verifiointi hoidetaan manuaalisesti. Tidlld tavoin mahdollisista myyntiputken
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vuotokohdista voidaan luoda hallittuja hanoja, joista asiakaskuntaan kuulumattomat

kivijit voidaan ohjata ulos myyntiputkesta.

5.3 Pohdinta

Verkkokaupasta ja verkkosivuilta yleensdkin on saatavilla uskomattoman paljon tietoa.
Nykyaikana tuo tieto on helposti saatavilla erilaisten ilmaisten tydkalujen avulla, kuten
Google Analytics -tyokalulla. Tamidn huomioiden on mielestdni ddrimmadisen tirkedd
osata rajata ne tdrkedt ja halutut tiedot, joita haluaa kerdtda. Vaikka tiedon kerddminen
onkin nykyddn helppoa, niin sen analysointi vie kuitenkin yhtion resursseja, eiké
suurempi madrd tietoa vilttdmittd anna yhtddn tarkempaa tietoa kivijoistd tai
asiakkaista. Pdinvastoin se saattaa harhauttaa yrityksen tuntemaan asiakkaansa liian

hyvin, joka vain haittaa liiketoimintaa.

Mielestini opinndytetydssd onnistuttiin 10ytdméddn TeacherGaming LLC:n myynnille
oleellisimmat alueet, joita tulisi seurata. Reaaliaikainen myynninseuranta seka
myyntiprosessin seuranta on jo nyt kehittdmisen tarpeessa yrityksessd, mutta suurin
hyoty yritykselle syntyy tulevaisuudessa asiakasmiirien kasvaessa. Talld hetkelld
yritykselld ei ole erityistd tarvetta markkinoinnille, koska myynnin ajavana voimana
toimii itse tuotteet ja omistautunut opettaja-yhteiso, joka markkinoi tuotteita niin
sanotun puskaradion kautta. Olen kuitenkin varma, ettd asiakaskunnasta saatava
laadullinen tieto verkkokaupan kautta auttaa yritystd myyntiprosessin kehittdmisessi ja
markkinoinnissa tulevaisuudessa, kun itseohjautuva kasvu laantuu ja kasvua joudutaan

enemman aktiivisesti etsiméén ja luomaan.

Seuraavassa kuvassa 6 visualisoin tdssd opinndytetyossi kisitellyt asiat ja etenkin sen,
miten ne liittyvit toisiinsa. Asioita on kisitelty yksitellen, jolloin kokonaiskuva on
jaanyt hieman pimentoon, mutta siitd huolimatta ne ovat osa alla olevaa kokonaisuutta

ja jokainen tarpeellisia menestyviin liiketoimintaan.
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KUVA 6. Myynninseurannan rakenne.

Kuvasta voi ndhdi, miten myyntiprosessin seuranta keskittyy sekd toteutuneeseen ettd
potentiaaliseen myyntiin. Budjetti eli ennuste kertoo ennustetun myynnin, joka pohjaa
aiemmin toteutuneeseen myyntiin. Nykyinen kassavirta pohjautuu luonnollisesti
toteutuneeseen myyntiin, mutta luotettava ldhitulevaisuuden kassavirtalaskelma
tarvitsee myynnin ennustetta perustaksi. Nykyhetken tiedoilla kaikista verkkokaupassa
kidyneistda  yritys kykenee kehittdmdin myyntiprosessiaan  tehokkaammaksi
tulevaisuudessa, ja tdlloin voidaan luoda myds asiakastietoon pohjautuva
kassavirtalaskelma kauemmaksi tulevaisuuteen. Myyntiprosessi antaa myos yritykselle
apuvilineet, joilla oikein analysoituna voidaan laajentaa tulevaisuudessa toiminnan
kasvua litketoiminnan alueelle, joka ennen on jdényt vain potentiaaliseksi myynniksi

toteutuneen sijaan.

Myynninseurannan avulla yritys havaitsee mahdolliset isommat virheet ja heikot kohdat
myynnissd ja myyntiprosessissa, ja tdlld tavoin myynninseuranta antaa tukea
paitoksentekoon. En kuitenkaan ldhtisi tekeméddn hienovaraisia korjauksia pelkdstidin
myynninseurannasta saatujen tietojen perusteella, koska verkkokaupan kautta saatuihin
tietoithin aina liittyy tietty epdvarmuus, koska kéyttdytyminen ei vélttimattd peilaa

asiakkaan ajatusmaailmaa. Esimerkiksi on vaikea erotella kiyttdytymisestd
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verkkokaupasta iskelmélevyn itselleen ostanutta 50-vuotiasta miestd ja 12-vuotiasta
tyttdd, joka osti levyn didilleen syntymipdivilahjana. Heidédn tekonsa verkkokaupassa
voivat olla tdysin identtiset, vaikka ainoa yhdistidva tekijd onkin, ettd kumpikin haluaa

ostaa levyn verkkokaupasta.

Verkkokaupan toiminnan hienovaraista sddtelyd ldhtisin tekemédidn verkkokaupan
tuloksen eri osien sidtelystd. Verkkokaupan tulos koostuu kidytdnnossd kivijoiden
maidristd, konversioprosentista, keskiostoksesta ja kateprosentista. Mikéli kdvijiméaara
on alhainen, niin muutosta voisi hakea markkinoinnista, jotta useampi 10ytéisi
verkkokaupan ja yrityksen tuotteet. Mikili konversioprosentti olisi alhainen, niin
kédvijatiedoista voisi perehtyd tarkemmin sithen, missd vaiheessa kivijdt poistuvat
verkkokaupasta. Jos suuri méadrd kivijoiden poistumisesta tapahtuu esimerkiksi

tuotteiden hintojen kohdalla, saattaa hinnoittelussa olla jotain vikana.

Keskiostoksen ja kateprosentin seuraaminen on tdrkedd aina litketoiminnassa, koska ne
ovat muuttavat liiketoiminnan tulosta eniten. Mikéli keskiostos on alhainen, on kyse
todennikoisesti siitd, ettd opettajat ostavat tuotteita vain kokeillakseen. Mikili tuote on
hyvi, niin kokeilijat palaavat myohemmin ostamaan my0s oppilailleen tuotteita, jolloin
keskiostos kasvaa. Kateprosenttia kannattaa muuttaa, mikili tuotto ei ole tarpeeksi
suurta, vaikka kysyntdi olisikin. Hinnanmuutos on kuitenkin kaksiterdinen miekka, silld
se saattaa vidhentdd kysyntdd, jos asiakkaat mieltdvit tuotteet liian kalliiksi, joten

muutoksia tulisi tehdd kateprosenttiin vain tarpeen vaatiessa.

TeacherGaming LLC on kasvava yritys, jolla on aikaa kasata juuri sellainen
myynninseuranta-jarjestelma kuin se itse tahtoo. Talld hetkelld se tarvitsee vain tiettyja
osia kaupallisista asiakkuudenhallinta- ja toiminnanohjausjérjestelmistd, joten sille on
luonnollisempaa luoda oma jérjestelminsi tukemaan johdon piitoksentekoa ja myynnin
seurantaa.  Kuitenkin  yrityksen kasvaessa tulee varmasti uusia tarpeita
myynninseurantaan, joita on tarpeen mitata ja omaan jarjestelmididn pala palalta on

helppo lisiti tarvittavia ominaisuuksia.

Mielestédni on kuitenkin tirkedd pitdd mielessd tulevaisuus jirjestelmééd rakennettaessa,
jotta luotu jdrjestelméd palvelee tarkoitustaan vaikka kdvijoiden, asiakkaiden ja tilausten

madrit kymmenkertaistuisivat ylldttden. Kasvavan yrityksen ei ole mitdéin jiarked aina
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luoda jérjestelmid uudelleen juuri sen hetkisen tilanteen mukaan, vaan tdhtdin pitdd olla

tiukasti tulevaisuudessa.

Jos tulevaisuudessa tulee eteen jdrjestelmien vaihdoksia, jolloin vaihtoehtoina on joko
uuden oman jarjestelmidn luominen tdysin alusta tai valmiin kaupallisen tuotteen
ostaminen, on mielestini jarkevdd ostaa valmis kaupallinen tuote. Se saattaa aiheuttaa
kuluja, mutta nidin yritys vélttyy mahdollisilta virheiden aiheuttamilta tulojen
menetyksiltd, jotka tulevaisuudessa todenndkoisesti kasvun jatkuessa ovat jo
huomattavasti suurempia kuin tédlld hetkelld. Nykyhetki on yritykselle tiydellinen oman
jarjestelmin luomiseksi juuri sen takia, ettd yrityksen asiakas- ja tilausmiirit eivét ole
vield liian suuria mahdollisten virheiden ja niistd johtuvien tulojen menestysten vuoksi.
Nyt myynninseuranta-jarjestelmélld on mahdollisuus kasvaa yrityksen mukana pala

kerrallaan, ja toivottavasti se palvelee yritysti tarkoituksenmukaisesti.
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LIITTEET

Liite 1. Santeri Koiviston haastattelukysymykset

Haastattelukysymykset 8.12.2014 Tampereella Santeri Koivisto

1.

Miten myyntid seurattiin ennen touko-kesidkuun vaihteessa tullutta uutta

sivustoa?

Miti ennen ei olla seurattu, mutta olisi tarpeen seurata?

Kuinka pitkille haluat ennakointia ja tulevaisuuden budjetointia?

Koetko, ettd myynnin seuranta antaa tarpeeksi tukea paatoksenteolle? Jos et, niin

miten sitd voisi parantaa?

Onko budjetoinnin yksi tulevaisuuden kehitysaskelista budjetin seuraaminen

esimerkiksi toteutuneen budjetin ja saadun hyodyn valilla?

Onko asioita, joita ei ole vield tarpeen seurata, mutta tulevaisuudessa kyllikin?

Kuinka hyvin yrityksen kassaa pystyy seuraamaan reaaliaikaisesti?

Seurataanko kassaa aktiivisesti kuukausitasolla reaaliaikaisesti?
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Liite 2. The verification process of a new customer

1(2)

If the customer represents a nonprofit educational organization (school, museum, library or oth-
er nonprofit organization) a new customer can be verified with one of the following methods
straight away.

With the ordering school’s staff directory
The orderer’s name and email address both can be found in the staff directory = the order can
be verified.

With the email address
Google the email address and if the complete searched email address (not just the ending)
comes up at an official school website = the customer’s order can be verified.
0 Make sure the email address domain is used by a school. You can check this by using
the email address after the @. So for example with carl.syren@uberschool.edu you
should google uberschool.edu to see if it is an actual school.
o Find a title, e.g. tech support / after school club leader - just name and email can be a
student too

NOTE: Many schools give their students email addresses that are indistinguishable for a teach-
er’s. Make sure you are dealing with an adult staff
member!

With the customer’s name
Google the name and if the search comes up with hits with the name being linked to the
school the order is from, please continue to the next step.
o Google a link between the person and the email address that was used to place the or-
der. If a link can be found proving that the email address belongs to the person in ques-
tions, the order can be verified.

With the used credit card
Check the card holder name
o If the used credit card belongs to the school and the used email has the school’s do-
main, then the order can be verified.
o If it is a person, follow the instructions ‘by the customer’s name’.

If the order cannot be verified (for example if the used email address is a gmail or another free
email service), the customer needs to be contacted and asked to provide an official school email
that can be verified by ‘the email address’ as described above, or to send a scanned school ID
card proving that the customer is a member of the school staff. Also a link to the school’s staff
directory is naturally acceptable (a valid school email address still needed).

In case the ordering organization is a for-profit organization, MinecraftEdu can be sold to them
if they fit both of the following criteria.
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1) MinecraftEdu must be used in the premises of a nonprofit organization.

2) The for-profit organization cannot run independent chargeable programs with Mine-
craftEdu.

Remember that for-profit orderer’s need to be verified in the same way as orderers from non-
profit educational organizations, so make sure the orderer’s name and email can be linked to the
organization they claim to be representing.

Known scammer sites
These websites offer free accounts that anybody can create, which seem like email addresses
from official schools but are not. Never accept an order from these email domains.

californiacolleges.edu
maricopa.edu
- Beware of Brazillian universities



Liite 3. TeacherGaming LLC:n kuukausittaiset myyntikertoimet

Kuukausi Myyntikerroin
Tammikuu 85%
Helmikuu 85%
Maaliskuu 90%
Huhtikuu 95%
Toukokuu 95%
Kesikuu 85%
Heindkuu 60%
Elokuu 70%
Syyskuu 100%
Lokakuu 100%
Marraskuu 85%
Joulukuu 80%
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