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Tavoitteena oli auttaa pienia ja keskisuuria yrityksid perustamaan oman yrityksen tarpeisiin
sopiva verkkokauppa oikealla luontialustalla.

Opinnaytetyo sisaltaa kattavan teoriaosuuden verkkokaupan suunnitteluun ja toteutukseen
littyen, ja tydssa kaytiin lapi muutama keskeinen pilvipalvelupohjainen verkkokauppa-
alusta. Teoriaosuuden tietopohjana on kaytetty aiheeseen liittyvia kirja- ja internetlahteita.

Tyon keskeisimpana tavoitteena oli luoda hyddyllinen ja kattava ohjepaketti, jota yritykset
voivat hyddyntéda omaa verkkokauppaa luodessaan. Taméa ohjepaketti on tyon liitteena.
Tyolla ei ollut erillisté toimeksiantajaa, joten itse verkkokauppaa ei tydssa tehty. Tydlle laa-
dittiin kuvitteellinen pienyritys Sisustusliike X, jotta ohjeet olisivat konkreettisemmat ja rajai-
sivat tyon kasittamaan pienet ja keskisuuret yritykset, jotka haluavat laajentaa toimintaansa
Internetiin. Tydssa ei kayty erikseen lapi yrityksen perustamisen vaiheita.
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This thesis is a project based study and its theoretical framework contains the main phases
of designing and creating online shop. The aim was to help small and medium-sized compa-
nies set up their own online shop with the right creation platform based on their needs.

The thesis includes a large theoretical part of the design and implementation of an e-com-
merce and the work involved a few key cloud-based web store platforms.

The theoretical part’s information base has been assembled based on related book and in-
ternet sources.

The main objective was to create a useful and comprehensive set of guidelines that compa-
nies can take advantage of when creating an online store of their own. This set of guidelines
can be found in the attachment.

The study didn’t have a client, so the e-commerce itself wasn'’t created. A small target com-
pany called Sisustusliike X was invented for the work to make the instructions more substan-
tial and limit the work to small and medium-sized companies willing to expand their business
to the Internet. The thesis didn’t include the steps of setting up a company.
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1 Johdanto

Verkkokauppamyynti, jota toiselta nimelta kutsutaan myds etamyynniksi, on tapa harjoit-
taa sahkdista kaupankayntia. EtdAmyynnin perimmainen tarkoitus on osaltaan helpottaa
itse kauppiaan tyota ja siirtdé osa ostoprosessista asiakkaan itse tehtavaksi. Verkkokau-
pan voimakkaan kasvun vuoksi on kaikkien yritysten arvioitava, kuinka suuri merkitys

verkkokaupalla on yrityksen liikevaihtoon. (Haivala & Paloheimo 2012, 193.)

Verkko-ostaminen on tullut tutuksi myos meille suomalaisille, ja suomalaisten nettishop-
pailu onkin todella kovassa kasvussa. Tilastokeskuksen mukaan verkkomyynnin liike-
vaihto vuonna 2007 oli 400 miljoonaa, kun taas vuonna 2011 se oli arviolta kymmenen
miljardia. Tama antaa hyvan kuvan siitd, miten verkkokaupat ovat mullistaneet kaupan-
kaynnin kokonaan ja mahdollisuus tehda ostoksia paikasta, ajasta tai laitteesta riippu-

matta on iso etu niin yrittdjille kuin kuluttajillekin. (Lahtinen 2013, 16.)

Suomalaiset ostavat verkosta eniten erilaisia palveluita, joiden osuus myynnista oli 54
prosenttia. Toiseksi eniten ostetaan tavaroita, joiden osuus oli 44 prosenttia. Palveluihin
kuuluu kaikki matkustukseen liittyvéat ostokset, jotka osaltaan selittévat palveluiden oston
suosion. (Lahtinen 2013, 15.)

2 Opinnaytetydn aihe ja tavoitteet

Taman opinnaytetydn tavoitteena on tuoda ilmi verkkokaupan tarkeytta yrityksille sekéa
antaa kattavat ja helppolukuiset ohjeet verkkokaupan suunnitteluun ja toteutukseen. Ta-
voitteena on antaa ohjeet verkkokaupan luontiin niin, etta yritys pystyy itse luomaan,
yllapitdamaan ja tarvittaessa muokkaamaan omaa verkkokauppaansa. Tyon tarkoituk-
sena on oppaan muodossa antaa evaat tahan, jotta verkkokaupan perustaminen tapah-

tuisi yritykselta helpommin.

Tassa opinnaytetydssa kaydaan lapi verkkokaupan markkinointia eri kanavissa, kuten
sosiaalisessa mediassa, seka kerrotaan markkinoinnin tarkeydestéa verkkokaupan me-
nestymiseksi. Opinnaytetydssa annetaan myds ohjeita verkkokaupan nakyvyyden pa-

rantamiseksi hakukoneoptimoinnin ja -mainonnan avulla. Liséksi kaydaan Ilapi



verkkokaupan eri mittareita, joilla pystytdan seuraamaan, mittaamaan ja kehittdmaan

verkkokauppaa haluttuun suuntaan.

Tyolla ei ole toimeksiantajaa vaan keksitty kohdeyritys, jotta ty6 rajautuisi kasittdmaan
pienet ja keskisuuret yritykset. Opinnaytetydssa ei tehda varsinaista verkkokauppaa,
mutta oppaassa kaydaan laajasti [&pi suunnittelun ja toteutuksen keskeisimmat sisallét
vaihe vaiheelta kolmella eri verkkokauppa-alustalla. Oppaassa lapikaydyt alustat toimi-
vat pienille ja keskisuurille yrityksille, mutta ovat myos helposti muokattavissa yrityksen
kasvun mukana. Valitsin tython kolme eri verkkokauppa-alustaa, jotka kayn lapi. Valitut
alustat ovat kansainvalisesti tunnettu verkkokauppa-alustajatti Shopify seka kotimaiset

alustat MyCashflow ja Vilkas.

3 Verkkokaupan suunnittelun vaiheet

Verkkokaupan suunnitteluun kuuluu monta eri vaihetta, ja yksi tarkeimmista vaiheista on
tiedostaa oman yrityksen tarpeet. Yrityksella tulee olla selkea kuva siita, mita se verkko-
kaupaltaan haluaa, miten se paasee tavoitteeseensa, ja mita asioita yritys pitaa tarkeina.
Myds yrityksen identiteetti ja perusidea olisi hyva tuoda verkkokaupan suunnittelussa ja

itse toteutuksessa selkeasti esille. (Laudon & Traver 2013, 182.)

Jotta verkkokauppa voisi menestyd, taytyy yrityksella olla tiedossa oma kohderyhma,
jota se lahtee markkinoinnilla tavoittelemaan. llman kohderyhman tiedostamista verkko-
kaupan menestyminen on todella haastavaa. Taman lisaksi tulisi olla jonkinlainen kasitys

markkinoista, joille yritys verkkokaupallaan pyrkii. (Laudon & Traver 2013, 183-184.)

Verkkosivut voidaan jakaa eri alustoille, joilla verkkokauppa toimii. Naita ovat PC, mobiili
ja tabletti. Sosiaalisen median kanavina toimivat esimerkiksi Facebook, Instagram ja blo-
git. Muita markkinointiviestinnan keinoja ovat sahkdpostimarkkinointi, printtimedia, TV ja
radio. Nama kaikki ovat tarkeitd alustoja, joista yrityksen tulisi olla tietoinen ja olla niissa
aktiivisesti mukana. (Laudon & Traver 2013, 186-187.)

Oman verkkokaupan luomiseen on todella monta tapaa riippuen siitd, kuinka paljon yri-
tys on valmis ndkemaan vaivaa verkkokaupan eteen. Yksi suuri rajoittava tekija on tie-
tenkin myds suunniteltu rahan kayttd. Karkeasti verkkokaupan luomisen voi rajata kah-
teen vaihtoehtoon: perustamisen ulkoistamiseen kokonaan tai kaiken tekemiseen itse

alusta loppuun. (Laudon & Traver 2013, 192.)



Ulkoistaminen tarkoittaa, ettd yritys palkkaa ulkopuolisen tekijan tekemaan verkkosivut
suunnittelusta julkaisemiseen asti. Lisaksi tulisi viela valita, yllapitadko yritys itse omaa
verkkosivuaan vai maksaako yllapidosta jollekin webhotellille. Webhotelli on vuokrattava
palvelu, jolla saadaan verkkosivu julkaistua internettiin. Webhotelli-palvelu tarjoaa asiak-

kaalle my6s oman www-sivun. (Laudon & Traver 2013, 196.)

Itse verkkokaupan perustaminen jakautuu viela alakategorioihin. Verkkokaupan luomi-
sen vaiheet riippuvat pitkalle siitd, kuinka hyva IT-osaaminen verkkokaupan perustajalla
on. Verkkokaupan voi perustaa myos aivan alusta koodaamalla omat verkkosivut. Téhén
I6ytyy monia apuohjelmia, kuten Adobe Dreamweaver ja Microsoft Expression. (Laudon
& Traver 2013, 194.)

Mikéali ei halua ulkoistaa verkkokaupan perustamista, voi apunaan kayttaa valmiita verk-
kokauppa-alustoja. Yleisesti ottaen valmiit verkkokauppa-alustat ovat usein helpompia,
halvempia ja nopeampia kuin muut verkkokaupan perustamisvaihtoehdot. Nama valmiit,
yleensa avoimeen lAhdekoodiin tai pilvipalveluun perustuvat luontialustat, pitavét ylei-
sesti ottaen sisallaan kaiken, mitéa verkkokaupan perustamiseen tarvitsee. Ne sisaltavat
www-sivun, hosting-palvelun, tuotekatalogin sek& maksuvaihtoehdot. (Laudon & Traver
2013, 209-211.)

Verkkokauppa alustaa valittaessa on hyva huomioida muutama kriittinen seikka. Alustan
tulisi olla tarpeeksi mukautuva, laaja ja ketterd, jotta se ei ole esteena yrityksen jatkuvalle
muutokselle. Alustan tulisi my6s olla mahdollisimman luotettava, silla nykyaan alustojen
tehtaviin kuuluu my6és vahvasti muun muassa tilausten ja maksujen kasittely seka tuote-
tietojen hallinta ja paivittdminen. Muita tarkeité ja vaadittavia verkkokauppa alustan teh-
tavia ovat laajan palvelukokemuksen tarjoaminen asiakkaille, eli kaupan skaalautuvuus
eri laitteille, tarvittavien tyokalujen 16ytyminen monikanavaiseen markkinointiin, nopeus

ja moitteeton kaytettavyys. (Haivala & Paloheimo 2012, 201-202.)

4 Verkkokaupan toteutus

Oman verkkokauppansa perustava yritys voi helposti kuvitella, ettd verkkokaupan pe-
rustaminen ja yllapito eivat juurikaan poikkea normaalista kaupankaynnista kivijalkaliik-
keessa. Itse verkkokaupan pystyttaminen on sinansd mutkatonta ja oikeastaan puhdasta
it-osaamista. Ongelmia alkaa usein esiintymaan siina vaiheessa, kun verkkokauppa tay-

tyisi saada menestymaan. Tassa vaiheessa perustaja tajuaa, ettd verkkokaupan



toteutuksessa onkin kyseessa koko yrityksen liiketoiminnan kehityshanke. (Haivala &
Paloheimo 2012, 197.)

Verkkokaupan perustaminen ei saisi tapahtua pelkasta hetken mielijohteesta. Verkko-
kauppaa kannattaa lahtea toteuttamaan, kun asiaa on harkittu tarpeeksi ja yritys ymmar-
taa, mihin on ryhtymaéssa. Yrityksen kannattaa miettia lapi ainakin kolme seuraavaa vai-
hetta, ennen kuin lahtee perustamaan verkkokauppaa: yrityksen tulisi varmistaa strate-
ginen ymmarrys, hankkeen liiketoimintaldhtdinen toteutus seka prosessin menestykse-
kés johtaminen. (Haivala & Paloheimo 2012, 197.)

Yrityksen on ensisijaisen tarke&é tunnistaa, milla eri tavoin verkkokaupankaynti eroaa
normaalista kaupankaynnista myymalassa seka miten asiakkaiden tavat ja ostokayttay-
tyminen muuttuvat, kun siirrytdan asioimaan myymalastéa verkkokauppaan. (Haivala &
Paloheimo 2012, 198.)

4.1 Ulkoasu

Verkkokaupan ulkoasu on merkittavampi asia, kuin moni luulisi. Syyna tadhan on verkko-
kauppojen kova kilpailu. Verkkokaupan tulisi henkié luotettavuutta, johon parhain keino
on verkkokaupan viimeistelty ja huoliteltu ulkoasu. Ulkoasun ei tulisi olla liian sekava tai
lian taynna. Verkkokauppaa suunnittelevan paras nyrkkisaanto on “less is more”. (Verk-

kokaupan perustaminen.)

Verkkokaupan ulkoasua suunniteltaessa olisi hyva hahmotella sivut ja sivujen rakenne
ensin mielessa ja paattad, mita verkkokaupan ulkoasun tulisi sisaltédd. Verkkokaupan ul-
koasua suunniteltaessa voi kayttéda ideoinnissa avukseen saman alan tai tuoteryhman
verkkosivuja, kuten kilpailevien yritysten verkkokauppaa. Muiden verkkokaupoista saa

yleensa ideaa oman tekemiseen ilman, etta niita 1&htee suoraan kopioimaan. (Vilkas d.)

Verkkokaupan ulkoasuissa on havaittavissa yleisia piirteita, jotka toistuvat verkkokau-
poissa alustasta huolimatta. Verkkokauppojen etusivu koostuu yleensa viidesta eri
osasta: ylapalkista, sivupalkeista, alapalkista seka sivun mukaan vaihtuvasta sisallosta,
joka on sivun keskiosassa. Nykyaan on kuitenkin yleistyméassa kaytanto, jossa suositaan
sivupalkkien poisjattda ja tuoteryhmaén sijoittamista sivuston ylalaitaan. (Lahtinen 2013,
113-114, 117.)



Ylapalkkiin on useimmiten sijoitettu yrityksen logo, mainoslause tai slogan sek& navi-
gointitydkaluja, kuten hakukentta. Sivupalkkiin sijoitetaan usein tuoteryhmat. Mikali verk-
kokaupassa ei ole sivupalkkeja molemmin puolin verkkokauppaa, suositellaan kaytta-
maan sivupalkkia sivun vasemmalla puolella. Tama on vakiintuneempi asettelu tuoteryh-
malle. Alapalkista asiakas I6ytaa joko yrityksen yhteystiedot tai mahdolliset navigointi-

mahdollisuudet seké verkkokaupan tukemat maksutavat. (Lahtinen 2013, 115.)

Kun verkkokaupan perustajalla on tiedossa, misté osista verkkokauppa muodostuu, on
hyva miettia ja varmistaa kaupan moitteeton toimivuus ja kaytettavyys. Verkkokaupan
perustajan kannattaa kayda lapi, ettd kaupan eri elementit on sijoitettu huolella omille
paikoilleen ja asiakkaan ndkokulmasta sivut ovat selkeat ja yhtendiset. Kaytettavyytta
lisda se, ettd olennaisimmat asiat, kuten navigointilinkki ja ostoskori on sijoitettu néky-
vélle paikalle, josta ne on helppo havaita. Tarkeimpia kohtia voi myds korostaa eri varilla,
jotta ne erottuisivat enemman. (Vilkas d.)

4.2 Etusivu

Etusivun tarkeimpéna tehtdvana on antaa asiakkaille selkea kuva siitd, mita verkko-
kauppa tarjoaa. Nain ollen, esimerkiksi yrityksen esittely kannattaa sijoittaa omalle vali-
lehdelleen ja jattaa aloitussivu ainoastaan myytavien tuotteiden esittelyyn. On myds tér-
ked tiedostaa, mita tuotteita etusivulle laittaa esille, jotta asiakas ei saa vaaraa kuvaa
tarjolla olevista tuotteista. (Lahtinen 2013, 118-119.) Verkkokaupan etusivulla on tarkea
rooli verkkokaupan menestymisen kannalta ja on hyva keskittyd ajattelemaan verkko-
kaupan ulkoasun toimivuutta myos asiakkaan nakokulmasta. (Haivala & Paloheimo
2012, 176). Verkko-ostajille on kokemuksen mydta muodostunut tietty visio siitd, milta
yrityksen sivut yleensd nayttavat ja mistd eri elementeistd ne muodostuvat. Taman
vuoksi etusivukin kannattaa rakentaa noudattamaan tiettya kaavaa, silla yrityksen omat
ratkaisut etusivun rakenteessa voi herattdé negatiivisia reaktioita asiakaskunnassa. (Ka-
nanen 2013, 31.)

Etusivu on ensimmainen asia, jonka asiakas nakee yrityksesta, joten ensivaikutelman
taytyy olla saumaton. Mikali ensivaikutelma ei tee vaikutusta, tai ei miellyta asiakaskun-
taa ollenkaan, on tata kuvaa hankala muuttaa jalkikateen. Nain ollen yrityksen on ensi-
sijaisen tarkeaa varmistaa, etta asiakas ei joudu pettymaan yrityksen sivuun. Etusivulla
ja muillakin verkkokaupan osa-alueilla suositellaan kaytettavéksi selke&a fonttia teks-

teissa. Esimerkiksi Helvetica- tai Arial-fontteja, jotka ovat kummatkin tarpeeksi selkeéa



lukuisia. Fonttikoko olisi hyva olla 10-12, jolloin teksti ei ole liian pientd, mutta ei myo6s-
k&an liian suurta, jotta kaikki haluttu teksti mahtuu oikeaan kohtaan. (Kananen 2013, 35—
36.)

4.3 Varimaailma

Varien olisi hyva kuvastaa osaltaan yrityksen yleisilmettd ja imagoa, mutta nyrkkisaan-
tona olisi hyva muistaa pitaa varien maara suhteellisen pienend. Liian monivériset sivut
saattavat tuntua asiakkaasta liian sekavilta ja rauhattomilta, jolloin potentiaalinen asia-
kas saattaa siirtya muulle verkkosivulle. Varien maltillinen kayttd henkii myos verkkokau-
pan luotettavuutta. Verkkosivut voivat aivan hyvin olla mustaa tekstia valkoisella pohjalla,
silla se lisd&d huomattavasti selkeytta ja luotettavuutta. (Vilkas d.)

Verkkokaupan varimaailmaa suunnitellessa on hyva miettid, millaisen tunnelman asiak-
kaalle halutaan luoda. Tahan vaikuttaa suuresti verkkokaupassa myytavat tuotteet tai
palvelut. (Kotisivukone.) Verkkokaupan perustajalla ei ehkd ole paallimmaisend mie-
lessa varien kaytdn suunnittelu kaupan perustamisessa, mutta on hyva kuitenkin tiedos-
taa, ettd varit todella vaikuttavat kayttaytymiseen ja tunteisiin ja eri varit vaikuttavat eri
tavalla. Ei siis ole ihme, etta verkkosivujen ja verkkokauppojen suosituin vari on valkoi-
nen. Valkoinen yhdistetaan usein oikeudenmukaisuuteen, puhtauteen ja turvallisuuteen,
jonka vuoksi se on suosittu vari herattamaan luotettavuutta asiakkaiden silmissa. (Suo-

men hakukonemestarit.)

Varimaailman suunnittelussa on siis hyva pitdéd mielessa, mité tuotteita yritys sivuillaan
myy ja millaisen mielentilan he haluavat asiakkailleen luoda. Hyva esimerkki varien kay-
tostéd on Subway. Subway suosii niin myymaldissaan kuin verkkosivuillaankin vihreda
varia ja tama sama vari toistuu heidan logossaan. Tama ei ole sattumaa, vaan tarkasti
harkittu varivalinta. Vihrea vari on luonnostaan ihmisen silméalle miellyttava ja helppo kat-
soa, silla vihrea yhdistetdan automaattisesti luontoon ja terveyteen. Taman vuoksi Sub-
way suosii nimenomaan vihre&a varia korostaakseen tuotteidensa terveellisyytta. (Suo-

men hakukonemestarit.)



4.3.1 Tuotetiedot

Tuotteiden esittamiseen tuotesivuilla on syyté panostaa, silla juuri tuotesivuilla asiakas
tekee paatoksen ostoksistaan. N&in ollen ratkaisevaa on antaa asiakkaalle mahdollisim-
man kattavat tiedot tuotteesta, jotta ostopaéatds helpottuu. Hyvalla tuotesivulla on kerrottu
tuotteen nimi mahdollisimman kuvaavasti, kuvattu itse tuotetta kattavasti, mielella&n use-
ampi kuva tuotteesta, hinta seké asiakkaalle mutkaton tapa liittd& tuote ostoskoriin. (Lah-
tinen 2013, 123-124.) On my6s hyva huomioida, etta kattavat tuotetiedot eivat vain auta
asiakasta ostopaattksesséa, vaan vaikuttavat myos paljon verkkokaupan loydettavyyteen
hakukoneissa, kuten Googlessa. (Paytrail 2017, 22).

Tuotteesta tulisi antaa asiakkaalle mahdollisimman kattavasti tietoa, mutta liian pitké tuo-
teselostus saattaa karkottaa asiakkaan. Olennaisimmat asiat kannattaa tiivistdd kahteen
ensimmaiseen lauseeseen, silla tekstin alkuosa saa aina enemman huomiota, kuin lop-
puosa. Hyvassa asiakaskohtaisessa tuotekuvauksessa tuodaan selkeasti esiin tuotteen
antamat edut. Tuotekuvauksissa kannattaa noudattaa samaa kaavaa, mikali verkkokau-

passa on useampia samantyyppisia tuotteita. (Lahtinen 2013, 125-127.)

4.3.2 Tuotekuvat

Toisin kuin kivijalkamyymalasséa verkkokaupassa ei ole apuna kohdistusvaloja ja visu-
alisteja, jotta tuotteista saataisiin mahdollisimman houkuttelevan nakéisia. Tuotekuvien
kohdalla ei siis kannata saastella, silla on hyvin todennédkaistd, etta asiakas jattaa tilaa-
misen valiin, mikali tuotekuva ei ole houkutteleva tai hyva. Tuotekuvien ottaminen kan-

nattaa jattdd ammattikuvaajille. (Paytrail 2017, 22.)

Tuotekuvat ovat tarkeita, silla ihmiset haluavat ndhda, mita ovat ostamassa, jonka vuoksi
kuvan puuttuminen on todella iso virhe. Kuvien tulisi olla hyvélaatuisia ja niita tulisi olla
enemman kuin yksi. Eri puolilta tuotetta otetut kuvat auttavat asiakasta hahmottamaan
tuotteen. Tuotekuvan tulisi olla my®6s riittavan iso, jotta siitd saa selvda. Suurennettava
kuva on suositeltava varsinkin, jos tuotteessa on paljon yksityiskohtia. Tuotteen véri on
hyva kertoa viela tuotetiedoissa, vaikka se kuvasta kavisikin ilmi. (Lahtinen 2013, 129—
131))



4.3.3 Tuoteryhmat

Verkkokaupasta halutaan ennen kaikkea tehda asiakkaalle helppokéayttdinen ja selkea.
Na&in ollen tuoteryhmittely on syyté tehda huolella ja tarkasti miettien. Tuoteryhmié suun-
nitellessa kannattaa tarvittaessa turvautua ottamaan mallia kilpailijoilta. Useimmiten on
turha lahtea itse kokeilemaan omia ratkaisuja, silla tuoteryhmittelyssékin on alan vakiin-
tuneita kaytantoja, joista kannattaa ottaa mallia valttddkseen asiakkaiden hdmmennysta.
(Lahtinen 2013, 119.)

Tuoteryhmi& nimetesséa on hyva suosia mahdollisimman tuotteita kuvaavaa nimeé, joka
on selked ja kertoo asiakkaalle selkeésti, mita tuotteita kyseinen tuoteryhma sisaltaa.
Mikali jokin tuote sopii useampaan tuoteryhmaan, on se syyta kaikkiin niihin liittaa. (Lah-
tinen 2013, 119-120.)

4.3.4 Hinnan esittaminen

Hintaa ei tulisi missdén tapauksessa peitelld, tai laittaa hankalasti sivulle. Hinnan suh-
teen tulisi olla mahdollisimman suora ja sen tulisi olla selkeésti asiakkaan nakyvilla, silla
tama osittain myos lisaa luotettavuutta verkkokauppaa kohtaan. Hinta tulee esittaa oike-
alla tavalla eli desimaalit erotetaan pilkulla, vaikka ne olisivat nollia ja loppuun tulee si-
joittaa euron merkki. (Lahtinen 2013, 124.) Verkkokauppa myyjan on hyva mydos tiedos-
taa, etta toimituskulut on ilmoitettava tuotteen kokonaishinnassa, mikali tama on mah-
dollista. Hinnan esittdmisessa on myds tehtava selvaksi tarjouksen arvo, seka tuotteiden
erilliset hinnat, mikali tarjotaan tuotteita yhteishinnalla, tai alennuksella, kun asiakas os-

taa useamman tuotteen. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2014.)

Etamyynnissa myyijalla on myds velvollisuus esittaa tuotteistaan yksikkdhinta, joka tar-
koittaa tuotteen kilo-, litra-, metri-, neliometri- tai kuutiometrihintaa. Tahan tuotteen yk-
sikkdhintaan lasketaan myds mukaan arvonlisaverot, sekd muut vaaditut verot ja mak-
sut. Yksikkdhinnan avulla asiakas voi vertailla erikokoisia pakkauksia keskendan. (Kil-

pailu- ja kuluttajavirasto 2014.)



5 Ostoskori jatilaaminen

On ensisijaisen tarkeda varmistaa, etta asiakkaan tilaamisprosessi on mahdollisimman
mutkaton, eik& se sisalla turhia klikkauksia ja odottamista. Mita pidempi prosessi on, sita
varmemmin asiakas turhautuu ja keskeyttaa tilaamisen. N&in ollen tuotteen siirtaminen
ostoskoriin taytyy olla mahdollista yhdella tai kahdella klikkauksella ilman etta asiakkaan
taytyy erikseen rekisteroitya kayttajaksi, mikali ei sita halua tehda. (Paytrail 2017, 25.)
Asiakkaan on myos tarkead saada tieto siitd, etté tuote on siirretty onnistuneesti ostosko-
riin ja etté han voi nyt siirtyd joko maksamaan tai jatkaa viela ostoksiaan. (Lahtinen 2013,
136).

Ostoskori ja tilaustoiminto kokonaisuudessaan on verkkokaupan tarkein osa-alue, joten
sen on toimittava mutkattomasti ja ilman viiveita. Nain ollen tatd osaa kannattaa testata
useampaan otteeseen, ennen kuin sen toimivuus on tarkistettu ja verkkokauppa avataan
asiakkaille. Ostoprosessi verkkokaupassa noudattaa yleensd samaa kaavaa tuoteryh-
masta riippumatta. Asiakas siirtda ensin haluamansa tuotteen tuotesivulta ostoskoriin,
jonka jalkeen han siirtyy kassalle ostoskoria painamalla. Nain ollen ostoskori pitda olla
hyvin nakyvilla. Seuraavaksi yleenséa pyydetaan rekisterditymaan sisélle, mutta on suo-
tavaa antaa asiakkaalle vaihtoehtona olla kirjautumatta sisélle ja pyytaa asiakkaalta vain
yhteystiedot toimitusta varten. Nain asiakasta ei turhaan kiusata lisatoimenpiteilla, joita
rekisterdityminen aiheuttaa. Seuraavaksi asiakas valitsee haluamansa toimitustavan ja
maksutavan, maksaa tilauksen yleensa maksunvalittajan kautta ja palaa takaisin verk-
kokauppaan. Tilauksen teossa on monta vaihetta, joten on tarkeaa, ettéa asiakas nakee

aina, missa vaiheessa tilaus on menossa. (Lahtinen 2013, 138.)

Ostoskori sijoitetaan usein oikeaan ylakulmaan linkiksi, jota klikkaamalla asiakas siirtyy
tarkastelemaan tuotteitaan, jotka on ostoskoriin siirtanyt. Ostoskorin painikkeen sijainti
on sen verran vakiintunut kaytanto, ettei ole kannattavaa sijoittaa sitd oman mielen mu-
kaan toiseen paikkaan. Liséksi ostoskorissa pitaa olla selkeasti esilla seuraavan vaiheen
linkki, jota kautta asiakas paasee siirtymaan tilauksessa seuraavaan vaiheeseen. Ostos-
korissa olevien tuotteiden tiedot tulisi olla nakyvilla, jotta asiakas voi niita viela silmailla
ennen kaupan tekoa. Lisaksi tulisi olla valikko, josta voi muuttaa tuotteen kappalemaa-
réd, tai poistaa tuotteen kokonaan ostoskorista. Tuotteesta olisi hyva olla kuva siin& va-

rissd, jossa asiakas haluaa sen tilata. (Lahtinen 2013, 139.)
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Tilauksen teon jalkeen on tarkead, ettd asiakkaalle viela ilmoitetaan erikseen tilauksen
teosta ja onnistumisesta. Tata kutsutaan tilausvahvistukseksi. Vahvistus voidaan lahet-
taa asiakkaalle joko sahkdpostilla tai tekstiviestilla. Tilausvahvistuksessa tulee kayda ai-
nakin ilmi:

o Verkkokaupan tiedot, josta tilaus on tehty

¢ Tilausnumero ja lahetyksen seurantakoodi, mikali se on jo tiedossa

e Tiedot tilatuista tuotteista, seka niiden hinnoista

e Asiakkaan nimi, osoite, seka toimitusosoite mikali eri kuin asiakkaan oma osoite

¢ Asiakkaan valitsema maksutapa.

Tilausvahvistuksen ei tulisi siséltaa ollenkaan mainostamista, silla vahvistuksen perim-
mainen tarkoitus on osaltaan antaa yrityksesta luotettava ja ammattimainen kuva, seka
tiedottaa asiakkaalle tilauksen tilasta. (Lahtinen 2013, 150-151.)

5.1 Rekisterdityminen ja sisaankirjautuminen

On todella yleista, ettéa ostotapahtuma keskeytetddn jostain syysté ja tama keskeytymi-
nen nakyy verkkokaupan seuranta mittareissa. Jotta yritys voi ennaltaehkaista ostota-
pahtuman keskeytymisen, taytyy yrityksen perehtya syihin, joiden vuoksi asiakas ei vie
tilaustaan loppuun saakka. Moni keskeytys johtuu siita, etta verkkokauppa vaatii asia-
kasta rekisterdityméaéan suorittaakseen tilauksen loppuun. Verkkokaupan perustajan tu-
lee ymmartad asiakaskuntaansa seka sitd, ettd monet asiakkaat ovat todella tarkkoja
yksityisyydestéan ja tietojensa luovuttamisesta. Taman vuoksi yrityksen tulisi tarjota asi-
akkaalle vaihtoehto rekisterditymiselle, jotta tilaaminen ei keskeytyisi. (Kananen 2013,
65.)

Mikali asiakas haluaa rekisteroditya tulisi tdssd vaiheessa huomioida muutama seikka,
jottei asiakas keskeyta tilausta. Sisddnkirjautumisessa ja rekisterdinnissa lomakkeen
tayttamisen pitaa olla nopeaa ja helppoa. Lomakkeessa ei tulisi kysya mitaan turhia tie-
toja, kuten syntyméaaikaa, jota ei yleensakaan tarvitse mihinkaan. On myos hyva muis-
taa, etté nykyaan tilauksia tehdaan yha enemman mobiililaitteella, jonka vuoksi kirjoitta-
minen ei kdy yhté n&ppéarasti, kuin tietokoneella, joten asiakasta on turha kiusata monilla
vaadittavilla kysymyksilla. Mikali asiakas palaa taaksepdin tietojen syottdmisestd, esi-
merkiksi tarkastelemaan uudelleen ostoskoria, olisi suotavaa, etta h&nen jo syottAmansa

tietonsa eivat katoaisi. On hyva varmistaa, ettd jarjestelméa hyvaksyy eri variaatiot
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esimerkiksi puhelinnumerosta ja etta kentét ovat tarpeeksi pitkid esimerkiksi osoitteelle.
(Lahtinen 2013, 142.)

5.2 Maksaminen ja toimitustavat

Luotettavat maksutavat ovat avain verkkokaupan menestymiselle. Asiakkaat helposti ko-
kevat verkkokaupan epaluotettavaksi, mikali sen tarjoamat maksutavat ovat puutteelliset
tai tuntemattomat. Tama saattaa johtaa ostotapahtuman keskeytymiseen ja nain vaikut-
taa verkkokaupan tulokseen. Erilaisia maksutapoja on runsaasti tarjolla ja niitd ovat
muun muassa pankin verkkomaksu, luottokortti, lasku, postiennakko tai jokin maksujar-
jestelmd, kuten PayPal. Suomalaiset verkkokauppa asiakkaat suosivat selkeésti eniten
verkkopankki maksua kaikista muista maksuvaihtoehdoista. Verkkopankkimaksujen
osuus kaikista maksuvaihtoehdoista oli melkein puolet. Toiseksi suosituin maksutapa oli
luottokorttimaksu. (Lahtinen 2013, 272.)

Verkkokauppa-alustaa valittaessa on hyva tutustua alustan tarjoamiin tilausten maksu-
tapoihin. Mikali valittu alusta ei tarjoa haluttua maksutapaa, on mahdollista hankkia ky-
seinen maksutapa suoraan sen tarjoajalta. Tassa tapauksessa kannattaa perehtya tar-
kasti palvelun kustannuksiin, kuten aloitusmaksuun seka kertamaksuun, tai kuukausi-
maksuun. Taman lisaksi on hyva huomioida myds sopimuksen pituus maksutavan tarjo-
ajan kanssa. Suomalaisten suosimien maksutapojen pohjalta on muodostunut kolme

suosituinta maksunvalitystarjoajaa: Paytrail, Maksuturva ja Checkout. (Tieke a.)

Toimitustapa on olennainen osa verkkokauppa liiketoimintaa, jonka vuoksi on hyva miet-
tia tarkkaan, mita eri toimitustapoja haluaa verkkokaupassaan hytdyntaa ja asiakkail-
leen tarjota. Toimitustapoja miettiessa tulisi huomioida oman kohderyhman tarpeet seka
yleinen ostokayttaytyminen. Todennakdisesti asiakkaat haluavat mahdollisimman pienet
toimituskustannukset seka vaivattoman paketin noudon laheltd omaa kotiaan. Tietty osa
kuluttajista on kutienkin valmis maksamaan toimituksesta hieman enemman, jotta paketti
toimitettaisiin suoraan kotiovelle asti. Tam&n vuoksi olisi hyva suosia laajasti eri toimi-
tusmahdollisuuksia, jotta asiakkaan tilaus ei jaa tekematté toimitustapojen vahyyden tai

sopimattomuuden vuoksi. (Nippala, 24.)

Eri toimitustapoja on tullut 2000-luvulla runsaasti markkinoille. Verkkokaupan perusta-
jalla on laaja valikoima, josta voi omalle asiakaskunnalleen parhaiten sopivat toimitusta-

vat valita. Uudet toimitustavat mahdollistavat paketin toimittamisen perinteisen postin
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lisdksi myds SmartPost-automaatteihin seka Matkahuollon eri noutopisteisiin. Monet eri
toimituspalvelut ovat joko Postin tai Matkahuollon tarjoamia. Verkkokauppojen toimintaa
kuitenkin edelleen hieman varjostaa se, etta toimitukset ovat Suomessa varsin kalliita
verrattaessa muihin Euroopan maihin. Tama haittaa osaltaan niin asiakkaiden ostopaa-

tosta, kuin yrityksiakin. (Tieke b.)

Posti tarjoaa yrityksille laajan valikoiman eri toimitustapoja, jotta asiakas varmasti l6ytaa
itselleen sopivan tavan vastaanottaa tilauksensa. Postin palveluihin kuuluu joko toimitus
valittuun Postin palvelupisteeseen, pakettiautomaattiin, nouto myymalasta tai kotiinkul-
jetus. Postin palvelupisteita on laajasti ympari Suomen, joka varmistaa sen, etta nouto-
piste on lahella asiakkaita. Pakettiautomaatit ovat uusin tulokas Postin palveluissa. Pa-
kettiautomaatit sijaitsevat keskeisilla paikoilla, yleensa kauppojen auloissa ja ne ovat
aina auki kauppojen aukioloaikojen mukaan. Mikali verkkokauppa on perustettu kivijal-
kamyymalan pohjalta, voi yritys valita myos oman myymalansa asiakkaiden tilausten
noutopisteeksi. Nain yritykselle tarjoutuu arvokas tilaisuus lisémyyntiin. Postin palveluilla
on myds aina mahdollisuus valita tilaukselle kotiinkuljetus, jolloin paketti toimitetaan asi-
akkaalle valitun palvelun mukaisesti jopa seuraavaksi tyopaivaksi. (Posti.)

Matkahuolto tarjoaa Postin ohella laajan valikoiman eri toimitustapoja. Matkahuollon pa-
kettipalveluihin kuuluu toimitus Suomen Matkahuoltoihin, Matkahuolto-asiamiespisteisiin
sekd Matkahuollon Pakettipisteisiin. Erityisesti Matkahuollon pakettipisteet ovat olleet
erityisen suosittuja noutopaikkoja, silla noutopisteet on sijoitettu asiakkaiden valittbmaan
laheisyyteen, kuten valittuihin K-Marketteihin, R-kioskeihin sek& Tokmanneihin. (Matka-
huolto.)

6 Sopimusehdot

Verkkokauppa toiminnassa olennaista on sopia yhteisista pelisaanndista yrityksen ja ku-
luttajan valilla eli laatia sopimusehdot. Verkkokaupan perustajan on erittéin tarkeaa tu-
tustua etamyynnin sopimusehtoihin, sekd asettaa ne omaan verkkokauppaansa niin,
ettd ne ovat asiakkaan ldydettavissa vaivatta. Kattavat ja toimivat sopimusehdot ovat
yksi kulmakivi verkkokaupan menestymiselle ja ne luovat osaltaan luottamusta kulutta-

jille. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2006.)
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Sopimusehtojen tulisi olla mahdollisimman selkeét, jotta mahdollisilta yrityksen ja kulut-
tajan valisiltd vaarinkasityksilta ja erimielisyyksilta valtyttaisiin. Yrittajan tulisi tehda sopi-
musehdoissa selvaksi mihin han on velvollinen ja mihin sitoutuu. Mikali yritys myy sopi-
muksia, tulee tehda selvaksi sopimuksen kesto. Lisdksi asiakkaan taytyy olla tietoinen
myds siitd mihin han kuluttajana sitoutuu, joten maksuehdot ja toimitusaika taytyy sopi-
musehdoista l6ytya. Lopuksi sopimusehdoissa kerrotaan sopimusehtojen muuttami-
sesta, irtisanomisesta ja purkamisesta, seka sopimusrikkomusten seuraamuksista. (Kil-

pailu- ja kuluttajavirasto 2006.)

7 Kannattavuuden mittaaminen

Verkkokaupan perustamisessa on monta eri vaihetta, joista osa saattaa tuntua hieman
hankalilta. Kun oikea alusta on 18ytynyt ja verkkokauppa on saatu julkaisu kuntoon, unoh-
taa moni yritys yhden tarkeimmista seikoista — nimittain verkkokaupan toimivuuden mit-
taamisen. Verkkokauppa pyorittéaa todella montaa eri asiaa yhtd aikaa ja tdman tulok-
sena syntyy paljon arvokasta dataa yrityksen hyddynnettavaksi. Tdman datan mittaa-
mista ja seuraamista kutsutaan web-analytiikaksi. Verkkokaupassa vierailevasta asiak-
kaasta jaa aina jonkinlainen jalki, joka on yritykselle todella arvokasta ja jota yritys pystyy
mittaamaan ja seuraamaan oikeilla mittareilla. Verkkokaupan perustajan tulee siis tietaa
mitd hanen kannattaa mitata ja seurata, milla naitd mitataan sekd miten saatua dataa

pystyy hydédyntdmaan. (Kananen 2013, 75.)

Web-analytiikka ty6kaluja on tarjolla monia erilaisia, jonka vuoksi on hyva perehtya vaih-
toehtoihin huolella, jotta 16ytéa& varmasti omiin tarpeisiin sopivan tyokalun. Suosituimpia
web-analytiikka ohjelmia ovat Google Analytics, Yahoo! ja Snoobi. Analytiikka tyokalut
paasevat mittaamaan verkkokaupan toimintaa ja tapahtumia, kun verkkokaupan jokai-
selle sivulle asennetaan vaadittu HTML-koodi. Taman koodin avulla ohjelmisto paase
kasiksi verkkokauppasi kavijaliikenteeseen ja pystyy tuottamaan yritykselle tarkeaa tie-
toa. (Jaaskelainen 2010, 79-80.)
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8 Google Analytics -ohjelmisto

Verkkokaupan toiminnassa mitattavia asioita on lukuisia, jonka vuoksi verkkokaupan yl-
lapitajan tulee selvittdd, mita asioita han pitaa tarkeina ja mité asioita hanen tulisi tietaa
liketoiminnastaan sek& asiakkaidensa kayttaytymisestd verkkokaupassa. Verkkokau-
pan yllapitdjan voi olla helpointa lahtea liikkeelle seuraamalla aluksi perusasioita, kuten
kavijamaaria, sivuilla vietettya aikaa ja loppuun vietyjen tilauksien maaraa. Seurattavia
ja mitattavia asioita voi lisatéa vahitellen, kun tieto ja osaaminen lisaantyvat. (Kananen 20
13, 90.) Google Analytics tarjoaa kattavan ja monipuolisen tydkalun, jonka avulla yrityk-
sen on mahdollista seurata juuri omalle yritykselleen tarkeita raportteja, kuten reaaliai-
kaisia raportteja verkkokaupan toiminnasta, kavijasegmentteja, asiakkaan toimintaa ja

muuta lilkennetta verkkokaupassa. (Google Analytics a.)

Google Analyticsin avulla yrityksen on helppo pysya ajan tasalla akillisistakin muutok-
sista verkkokaupassa. Sivuston Seuranta -tydkalun avulla yritys voi maarittaa ja luoda
halutut verkkokauppa toiminnot, joista yritys saa automaattisesti ilmoituksen. Ohjelmis-
ton tarjoama Seuranta -tydkalu toimii algoritmeihin perustuvalla tietojarjestelmalla, joka
havaitsee muutokset verkkoliikenteessa ja lahettaa automaattisesti halutulla aikavalilla

ilmoituksen yrittdjalle. (Google Analytics b.)

Yritys voi hyédyntad myds Google Analyticsin tarjoamaa Tehostettu segmentointi -tyo-
kalua verkkokaupassaan. Tehostetun segmentoinnin avulla yritys pystyy jakamaan verk-
kokauppa liikenteen eri osiin. Verkkokauppa liikenteen voi esimerkiksi jakaa kahteen eri
osaan: toteutuneisiin kauppoihin ja verkkokaupasta poistumisiin tilaamatta, jolloin niiden
erillinen analysointi on helpompaa. Tybtkalussa on ennalta madritetty eri segmentteja,
kuten "maksettu liikenne”, joita yritys voi kayttaa, tai muokata omiin tarpeisiin sopiviksi.
Segmenttien avulla saadut raportit tallentuvat, jolloin niihin pystyy palaamaan mydhem-

min, tai vertailla eri jaksojen segmentteja keskendan. (Google Analytics c.)

Google Analyticsin Siséalto-raporttien avulla yritys saa tarkemman kuvan asiakkaan kayt-
taytymisesta verkkokaupassa. Tasta saatavaa dataa on helppo hyédyntaa myéhemmin,
jolloin verkkokaupan toimintaa on helpompi muokata ja parannella asiakasystavallisem-
maksi. Tyokalun avulla verkkokaupan yllapitdja saa muun muassa tietoa siitd, mita ter-
meja asiakkaat verkkokaupastasi etsivat hakukenttatoiminnolla, miten asiakkaat liilkkuvat
verkkokaupassa seka kuinka nopeasti verkkokauppa latautuu. Kaikki nAma tiedot ovat

yritykselle todella arvokkaita ja tietojen pohjalta verkkokaupasta on helppo havaita tietyt
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ongelmakohdat ja puuttua niihin. (Google Analytics d.) Google Analyticsissd on myo6s
oma toimintonsa mobiilisivujen analysointiin, joka kasittéda aly- ja peruspuhelimet sekéa
tabletit. (Google Analytics e).

Yrityksen on myos tarkeaa pysya ajan tasalla siita, miten eri verkkokaupan markkinoin-
tikanavat tuovat sivustolle kavijéitd ja miten nama asiakkaat kayttaytyvat verkkokau-
passa. Yritys pystyy talléin mittaamaan, kuinka moni kavija suorittaa halutun toiminnon
verkkokaupassa seka miksi jotkut kavijat tekevat tilauksen ja toiset taas eivat. Tahan
Google Analytics on kehittanyt tulostydkalun. Tulostytkalu kertoo mitka tuotteet myyvat
hyvin ja mitka eivat seka mitka tarjouskampanjat toimivat ja tuottavat tulosta. (Google
Analytics f.)

Analyticsin avulla verkkokaupan mainontaa on myds helppo seurata ja mitata. Mikali
kaytdossa on myos Googlen AdWords hakusanamainontatyOkalu, on yrityksella silloin
mahdollisuus automaattisesti liittdd AdWords-kampanja Analyticsiin, jolloin eri mainos-
ten tuloserot on helppo ndhda ja analysoida Google Analyticsin avulla. (Google Analytics
g.) AdWordsin avulla yritys myos pystyy hyddyntamé&én Analyticsistd saamaansa asia-
kaskavija dataa uudelleen markkinoinnin muodossa. Google Analyticsin avulla on mah-
dollista saada tietoa asiakkaista, jotka ovat olleet kiinnostuneita sivustosta, mutta eivat
ole valttdmatta suorittaneet tilausta. Verkkokaupan yllapitdjan on mahdollista nayttaa
talle tietylle asiakassegmentille raataloityja mainoksia Google Display -verkoston kautta.

(Google Analytics h.)

Sosiaalisen median kayton yleistyessa jatkuvasti, on verkkokaupan yllapitajan hyodyl-
listd seurata myts somen vaikutusta verkkokaupan tulokseen. Google Analytics tydka-
lulla on myds oman toiminto some liikenteen seurantaan ja mittaamiseen. Toiminnon
avulla yrityksella on mahdollisuus laskea eri sosiaalisen median verkostojen tuottamien

tulosten arvo. (Google Analytics i.)

9 Markkinointiviestinta

Kivijalkamyymalan tarkein tekija onnistuneen tuloksen saavuttamiseen on liikkeen erin-
omainen sijainti. Verkkokaupoilla tulos ei synny sijainnin perusteella, vaan onnistuneella
ja aktiivisella markkinoinnilla, jolla verkkokaupasta tehddan tunnettu. Ei riitd, etta perus-

tetaan verkkokauppa, silla ostajat eivét sinne itsestdén 16yda ilman oikein kohdennettua
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markkinointia. (Lahtinen 2013, 31.) Markkinointi on tehokkainta, mikéli se on kohden-
nettu oikein oikealle kohderyhmadlle ja oikeaan aikaan. Tahan apuna voi kayttaa asiak-

kaan viisivaiheista ostoprosessia:

e olemassa olevan ongelman tai puutteen tunnistaminen
e tarvittavan tiedon hakeminen

¢ vertailu eri vaihtoehtojen kesken

e paatods ostamisesta

e oston jalkeinen arviointi (Lahtinen 2013, 169.)

Kokemuksien
jakaminen,
suosittelu

Harkinta ja Paatoksen teko

Tiedostaminen vertailu / osto

@FlowHouse

Kuvio 1. Kuluttajan ostoprosessi vaiheittain (Laajavaara 2017).

Kuviossa 1. on esitetty kuluttajan ostoprosessin keskeisimmat vaiheet. Kaikkiin naihin
vaiheisiin tulisi olla oma kohdistettu markkinointistrategia. Olemassa olevan tarpeen voi
heréttéda asiakkaassa houkuttelevalla ja vetoavalla mainoksella valituissa kanavissa,
joka tavoittaa asiakkaan oikealla hetkella. Asiakkaan hakiessa tietoa eri vaihtoehdoista,
on markkinoijalla hyva tilaisuus ohjata asiakas yrityksen verkkokauppaan kayttaen apu-
naan esimerkiksi hakukoneoptimointia. Asiakkaalle voi markkinointiviestisséa tehda hy-
van tarjouksen, joka auttaa asiakasta tekema&an paatoksen vertaillessa eri vaihtoehtoja.
Asiakkaan ostopaattksen tekoa voi puolestaan kannustaa muun muassa kohdennetulla
mainonnalla. Oston jalkeinen markkinointi, kuten alennuskupongit ja uutiskirjeet toimivat

mahdollisen lisdmyynnin ja suosittelun l&htein&. (Lahtinen 2013, 169-171.)

On hyva huomioida, etté asiakas luo oman kokemuksensa yrityksesta ja verkkokaupasta
jo ennen kuin han on klikannut verkkokaupan auki. Tama johtuu siitd, etta todennakoi-
sesti asiakas googlettaa etsimansa tuotteen ja verkkokaupan mainos nakyy hakutulos-
sivulla. N&in ollen, on todella tarkeaa nakya mahdollisimman korkealla hakutulossivulla
ja ettd asiakkaalle ndkyva mainos on loppuun asti mietitty ja houkutteleva. (Haivala &

Paloheimo 2012, 25.) Enemman Googlen hakusanamainonnasta kerrotaan luvussa 8.4.
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9.1 Facebook

Facebook markkinointi on nostanut suosiotaan valtavasti sosiaalisen median yleistyttya
yritysten markkinointikanavana. Facebookissa yrityksella on mahdollisuus markkinoida
myymaansa tuotetta tai palvelua. Yrityksell&a on mahdollisuus luoda markkinointisisaltoa
omalle kohderyhmaélleen Facebookissa kaytettdvien suodattimien ansiosta. (Kananen
2013, 129.) Facebook markkinoinnin suunnittelu kannattaa aloittaa oman yrityksen koh-
deryhmén rajaamisesta, jotta mainoksesi tavoittaa oikeat ihmiset. Facebook tarjoaa
kolme eri tapaa oman kohderyhméan valitsemiseen ja tavoittamiseen. Nama kolme eri
tyokalua ovat ydinkohderyhmét, mukautetut kohderyhmat sek& samankaltaisuuteen pe-

rustuvat kohderyhmat. (Facebook a.)

Ydinkohderyhmat -tyékalun avulla yritys pystyy valitsemaan kohderyhmansa manuaali-
sesti demograafisten tietojen seka sijainnin avulla. Demograafisia tietoja ovat esimerkiksi
koulutus, sukupuoli, ik, tydpaikka ja parisuhdetilanne. Sijaintitietojen avulla yritys pystyy
tavoittamaan potentiaalisia asiakkaita alueella, jolla yritys toimii, tai jonne verkkokaupan
tilauksia on mahdollista toimittaa. Ydinkohderyhma -tydkalun avulla asiakkaita pystyy ta-
voittamaan myds heidan kiinnostuksen kohteiden seka kayttaytymisen mukaan. Kayt-
taytymiseen lukeutuvat muun muassa asiakkaiden laitekayttd sekd ostokayttaytyminen.
Toinen tapa on kayttdd mukautettuja kohderyhmia, jolloin pystyt hyddyntdméaan yrityksen
jo olemassa olevien asiakkaiden tietoja lataamalla Facebook palveluun yhteystietoluet-
telon. Mukautettu kohderyhma luodaan kayttamalla 1ahteené joko kanta-asiakkaita, si-
vuston vierailijoita tai mobiilikayttajia. Kolmas tapa on nimeltd&n samankaltaisuuteen pe-
rustuvat kohderyhmat -valintatyokalu. Taman tyokalun avulla yritys pystyy loytamaan ja
tavoittamaan Facebookista henkildita, jotka ovat samankaltaisia, kuin yrityksen ole-

massa olevat asiakkaat. (Facebook a.)

Facebookissa on mahdollista valita monista eri mainosmuodoista, jolloin yritys pystyy
hy6dyntamaan juuri omaan toimialaan parhaiten sopivaa mainosmuotoa. Facebookissa
on mahdollista mainostaa joko kuvan, videon tai pelkén tekstin avulla. Lisaksi jokainen
mainosmuoto skaalautuu kaikille laitteille. (Facebook b.) Facebookissa toimiva kuvamai-
nos toimii erittdin hyvin yrityksen tunnettuuden kasvattamiseen. Kuvamainoksen avulla
yritys voi hyddyntaa puhuttelevia ja inspiroivia kuvia ja tekstid, jotka heréttavat asiakkai-
den mielenkiinnon. (Facebook c.) Facebookissa on mahdollista mainostaa myos vide-
oiden avulla, jotka on mahdollista optimoida joko lyhyiksi mobiililaitteille sopiviksi nope-

asti katsottaviksi videopatkiksi tai pidempiin tarinamaisiin videoihin. Facebookin lyhyet
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videomainokset sijoittuvat uutisten joukkoon, jolloin ihmiset saavat pikaisen muistutuk-
sen yrityksen olemassa olosta. Mikali yritys haluaa mainostaa pidemmalla videolla, si-
joittuu videomainos mainoskatkomaisesti asiakkaan toistaman videon keskelle. (Face-
book d.)

Yrityksen on mahdollista my6s tehostaa joko kuva- tai videomainontaa hyddyntamalla
Facebookin karusellimainostoimintoa. Tassa mainosmuodossa yrityksella on mahdolli-
suus nayttaa perati kymmenen kuvaa tai videota perékkain yhdessa mainoksessa, jolloin
jokaiselle kuvalle tai videolle muodostuu oma linkki. Karusellimainos toimii erityisen hyvin
monien eri tuotteiden markkinoimiseen, yrityksen tarinan jakamiseen tai yksittaisen tuot-
teen eri ominaisuuksista kertomiseen. (Facebook e.) Mikali halutaan kayttaa monia kiin-
nostavia kuvia, voi yritys hyédyntaa Facebookin diaesitysmuotoa. Diaesityksessa hyo-
dynnetéaan liiketta, danta seka tekstia, joiden avulla yritys voi luoda tyylikkaan kokonai-
suuden ja kertoa sen avulla vaikka brandin tarinan tai toimintatavan. Diaesitys on edul-
lista luoda ja ne latautuvat nopeasti kaikilla laitteilla, jolloin niiden toisto on mutkatonta.
(Facebook f.)

Mobiililaitteiden suosionkasvun myoéta ihmisten tiedonhaku seka ostokayttaytyminen
ovat muuttuneet merkittavasti. Ihmiset suosivat sivustoja ja palveluita, jotka latautuvat
nopeasti ja toimivat moitteettomasti. Taman pohjalta Facebook on kehittényt kokoelma-
mainokset. Naiden mainosten avulla asiakkaat pystyvét yhtd mainosta napauttamalla
selata useampia tuotteita tai saada lisatietoja ominaisuuksista. (Facebook g.) Viimeisim-
pana mainosmuotona Facebook tarjoaa Messenger mainontaominaisuutta. Facebookin
Messenger viestipalvelua kayttaa jopa 1,3 miljardia ihmista, joten yrityksen mainos saa
kattavaa nakyvyytta. Yrityksen mainos tulee nakyviin Messenger -palvelun mobiilisovel-
luksen aloitusnaytdlle, jolloin asiakkaat voivat hapauttaa mainosta ja paatya yrityksen

luomalle landing pagelle. (Facebook h.)

Facebookissa mainostettaessa yritys voi valita joko nayttékertojen mukaisen maksami-
sen (cost per mille, CPM), tai klikkauksen mukaisen maksamisen (cost per click, CPC).
Mikali yritys valitsee nayttokertojen mukaisen maksamisen, niin mainonnan hinta muo-
dostuu tuhannesta nayttdkerrasta. Nain ollen yritys maksaa Facebookille siitd, ettd mai-
nos tulee nahdyksi. Facebook pyrkii nayttaméaan yrityksen mainoksen potentiaalisim-
malle kohderyhmalle, joka todennékdisesti on kiinnostunut yrityksen tuotteista tai palve-
luista. Yritys voi myos valita klikkauksen mukaisen maksamisen, jolloin mainonnan hinta

muodostuu mainoksen klikkauksista. (Kananen 2013, 130.)
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9.2 Instagram

Facebookin omistama Instagram on yksi suosituimmista sosiaalisen median kanavista
yritysmaailmassa ja on kasvamassa samaa tahtia, kuin Facebook. (Niko 2016.) In-
stagram on mobiililaitteissa applikaationa toimiva palvelu, joka perustuu kayttgjien lataa-
miin kuviin ja videoihin. Tama antaa yrityksille erinomaisen mahdollisuuden markkinoida
omaa tuotetta tai palvelua kuvien ja videoiden avulla, jolloin mainontaan saadaan mie-
lenkiintoisuutta ja lisdarvoa. (Instagram yrityksille.) Markkinoitava siséltd on mahdollista
nayttaa nelio- tai vaakamuodossa olevana kuvana, 60 sekunnin mittaisena videona tai
karuselli- tai tarinamainoksena Yritys pddsee kayttdmaan luovuutta siséllon tuottami-
sessa useiden eri mainosmuotojen avulla, jolloin mainoksesta saadaan persoonallinen

ja kiinnostava. (Instagram business a.)

Instagram-yritystili toimii samalla periaatteella, kuin Facebookin yritystili. Instagramissa
pyritddn saamaan yrityksille seuraajia, jolloin seuraajien tietoja voidaan hyodyntaa verk-
kokaupan markkinointitoimenpiteissa. Instagram kertoo yrityksesi seuraajien demograa-
fiset tiedot, kuten sukupuolen, i&n seka asuinpaikan. Tama tieto on todella arvokas toi-
mivaa markkinointikampanjaa suunnitellessa. Instagramissa on myds oma toimintonsa
verkkokaupan liikenteen mittaamiseen Google Analyticsin tavoin. Instagram-yritystilin
omistaja nakee, kuinka moni kavija paatyy yrityksen Instagram sivustolta verkkokaup-
paan. (Niko 2016.)

Yrityksen tekemaa julkaisua pystyy mainostamaan Instagramissa valitsemalla haluttu
kohderyhma sekad paivabudjetti. Yrityksellda on mahdollisuus valita paivabudjetti joko
nayttokertakohtaisen tai klikkauskohtaisen hinnoittelun mukaan, jolloin mainonnan te-
hokkuus on suoraan nahtavilla Instagram sovelluksessa. Nayttokertakohtainen hinnoit-
telu tarkoittaa, etté hinta muodostuu mainoksen ndkymisen mukaan ja klikkauskohtainen
hinnoittelu perustuu siihen, kuinka moni klikkaa yrityksen mainosta ja paatyy yrityksen
sivuille. (Niko 2016.) Mainoksen kohderyhméa on mahdollista valita joko sijainnin, demo-
grafiatietojen, kiinnostuksen kohteiden, kayttaytymisen, mukautettujen kohderyhmien,
samankaltaisuuteen perustuvien kohderyhmien tai automaattisen kohdentamisen mu-
kaan. Ennen kohderyhman tavoittamistavan valitsemista yrityksen kannattaa miettia,
mitd he markkinoinnillaan haluavat saavuttaa ja millainen markkinoitava palvelu tai tuote
on, jolloin on helpompaa valita oikea kohderyhman tavoittamistapa. (Instagram business
b.)
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Instagram on luonut my6s katevan yhteydenottotoiminnon Instagram-yritystileihin. Yh-
teydenottotoiminnon avulla yritys saa profiilinsa kayttdon yhteydenottonapin, jota kautta
kiinnostunut asiakas voi olla vaivattomasti suoraan yhteydessa yritykseen. Mikali verk-
kokaupalla on myds oma kivijalkamyymala, voi yhteydenottonapin taakse sijoittaa reit-
tiohjeet yrityksen liiketiloihin. (Niko 2016.)

9.3 Blogit

Blogitekstit ovat usein sekoitus erinéisia ohjeita ja oppaita, seka osittain myos itse kirjoit-
tajan omaa péivakirja kirjoitusta, joka julkaistaan ajoittain nettiin muiden luettavaksi.
Usein blogiteksti heijastaa itse kirjoittajan, tai blogin yllapitaja yrityksen luonnetta ja per-
soonaa. Blogien kirjoittajaa kutsutaan bloggaajaksi. (Botha & Bothma & Geldenhuys
2008, 215.) Blogin yllapidossa haasteellisinta on kiinnostavien aiheiden keksiminen, jotta
blogista olisi yritykselle seka asiakaskunnalle hydtya. Blogin olisi hyva sisaltdé arvokasta
tietoa seka asiantuntevuutta, jotta blogi olisi arvokas. Blogilla voidaan myds edistaéa yri-
tyksen liiketoimintaa. Esimerkiksi kukkakauppa voi pitéaa blogia, jonka aiheena on kas-
vien hoitaminen. Nain kuluttaja 10ytaa tarvitsemansa tuotteet seka arvokkaat ohjeet sa-
masta verkkokaupasta, jolloin hyoty kuluttajalle kasvaa merkittéavasti. (Kananen 2013,
149-151.)

Blogin yllapitamiseen tarvitaan oma blogialustansa, kuten verkkokaupan yllapitamiseen
tarvitsi oman verkkokauppa-alustan. limaisia blogi alustoja on monia tarjolla, jolloin blo-
gin yllapitamisesta ei koidu yrityksille lisakustannuksia. Suosittuja ja toimivia blogialus-
toja ovat muun muassa WordPress, Google Blogger ja Typepad. Blogi on mahdollista
kytke& suoraan verkkokauppaan, jolloin url-osoitteeksi tulee yrityksen oman verkkokau-
pan osoite. Blogin perimmainen idea on jakaa tietoa sekéa herattaa siité keskustelua lu-
kijoiden kesken. Nain ollen blogin kommentointikentta on tarke& ominaisuus, jotta lukija-
kin saa danensa kuuluviin. Asiakkaan kommentti blogiin on todella arvokas, joten yrityk-
sen tulisi reagoida kommentteihin olivat ne sitten positiivia tai negatiivisia. Asiakaskuntaa
kiinnostaa kovasti myds ihminen blogikirjoituksen ja verkkokaupan takana. Blogikirjoitta-
jan yhteystiedot seka mahdollisesti kuva tulisi olla esilla jokaisen blogitekstin yhteydessa
luottamuksen ja uskottavuuden lisdamiseksi. Asiakas arvostaa, kun han nakee, millainen
henkild tekstin on kirjoittanut. (Kananen 2013, 151-152.)
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Blogin kirjoittamisen aloittaminen pienelld yrityksella ei ole aina helppoa ja lukijakunnan
keraamiseen menee yleensa aikaa. Verkkokauppa pystyy kuitenkin edesauttamaan blo-
gin olemassa olon tiedottamista jakamalla blogin url-osoitteen sosiaalisen median kana-
vissa seka esimerkiksi sahkopostimarkkinointiviesteissa. Blogista on myds mahdollista
rakentaa hakukoneystéavallinen, jolloin blogin 16ytyminen Googlen hakutoiminnon kautta
on todennékdisempaa. Jotta blogi I16ytyy hakukoneen avulla, on tarkeda paivittaa blogia
saanndllisesti. (Kananen 2013, 152—-153.)

9.4 Sahkopostimarkkinointi

Sahkopostimarkkinointi on selkedasti yksi suosituimmista verkkokaupan suoramainonnan
muodoista. Sahkopostimarkkinoinnin suosio pohjautuu sen nopeuteen ja dynaamisuu-
teen. Jatkuvasti muuttuvan ja kehittyvan digitalisaation ansiosta kauppiailla on entista
parempi mahdollisuus kohdistetumpaan ja monikanavaiseen markkinointiin. Kustannus-
tehokkuus suoramainonnassa saavutetaan huolella kohdistetun ja vastaanottajan luvan

pohjalta luodulla markkinointiviestilla. (Haivala & Paloheimo 2012, 113.)

Sahkdpostimainonta onkin todella suosittu markkinoijien keskuudessa, mutta todellisuu-
dessa sahkdpostin vastaanottajat eivat ole aina yhta ilahtuneita markkinointiviesteista.
Tata silmalla pitden, on hyva muistaa, ettd sdhkdpostimarkkinointiinkin on monia eri lain-
saadantoja seka ohjeita, joita tulisi noudattaa. (Botha ym. 2008, 186-188.) Sahkdposti-

markkinoinnin lainsdadannosta kerrotaan tarkemmin luvussa 8.5.

Markkinoijalla on lupa lahettéaa sahkodpostia ainoastaan niille vastaanottajille, jotka ovat
viestien vastaanottamisen erikseen hyvaksyneet. Lupa markkinointiviestien l&hettami-
seen on luontevaa kysya rekisteroitymisen yhteydessa, mutta verkkokauppaan on hyva
laittaa viel& erillinen kohta, josta asiakas voi halutessaan liittya uutiskirjeen tilaajaksi.
Uutiskirjeen tilaamiseen voi kayttaa erilaisia houkuttimia. Naista luvatut alennukset ja
tarjoukset toimivat parhaiten ja saavat yleensa kuluttajat tilaamaan kirjeet sahkopos-
tiinsa. (Lahtinen 2013, 196-197.)

Tilaamattomien sdhkodpostimarkkinointiviestien [Ahettaminen on kiellettya lainsdadannol-
lisesti, mutta toiminta saattaa tehda myos yritykselle haittaa. Tilaamattomien markkinoin-
tiviestien lahettamisella yritys ei voita mitdan ja pahimmassa tapauksessa saattaa yrityk-
sen huonoon valoon vastaanottajien spammaamiselld. Vaikka yrityksen on ensisijaisen

tarkedd saada markkinointilistalleen mahdollisimman monta vastaanottajaa,
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todenné&kadista on, ettei vastaanottaja tilaa mitdéan uutiskirjeen pohjalta, mikali ei ole hy-
vaksynyt niitd vastaanottamaan. Epaeettinen toiminta herattaa kuluttajissa epaluotta-
musta ja tdméa on todella iso haitta verkkokaupalle, jonka toiminnalle asiakkaiden luotta-
muksen voittaminen on ensisijaisen tarkeda liikketoiminnan kannalta. (Lahtinen 2013,
197.)

Sahkdpostimainonta on tehokasta markkinointia siitdkin syystd, etta sen tehokkuutta on
todella helppo mitata ja seurata ja ndiden pohjalta kehittaa viesteja. Yleisimpina mitta-
reina kaytetaan sahkopostin avauksien-, linkkien klikkauksien-, seka viestin pohjalta syn-
tyneiden kauppojen maaraa. Naiden kerattyjen tietojen pohjalta on helppo maarittaa,
kuinka paljon kyseinen sahkdpostimarkkinointi kampanja on tuottanut liikkevaihtoa yrityk-
selle. Jotta sahkopostimarkkinoinnilla saadaan hyvia tuloksia, téytyy viestien olla suun-
nitelmallisia, seka selkeasti pAdmaaraansa pyrkivid. Viestissa todennakdisesti mainos-
tetaan uutuustuotteita, alennuksia, kesken jaanytta ostotapahtumaa tai oston jalkeista
lisamyyntid muiden asiakkaiden suosittelujen pohjalta. N&in ollen viestissa tulisi selkeasti
olla kohta, jota asiakas voi klikata ja laskeutua yrityksen verkkokaupan sivulle tai kam-
panjan laskeutumissivulle (landing page). (Lahtinen 2013, 197.)

9.5 Markkinoinnin lainsaadanto

Markkinoinnin lainsaadantdéa etamyynnissa muunnellaan alinomaa ja saannoksia on pal-
jon enemman, kuin normaaleille kivijalkamyymaléille. Verkkokaupan perustajan on hyva
tiedostaa, etta markkinoinnin yhteydessa on aina ilmoitettava hyédykkeen keskeiset omi-

naisuudet, seké hinta selkeasti. (Haivala & Paloheimo 2012, 75.)

Yksi tarkeimmista pelisdannoista on hinnan esittdminen etamyynnissa. Kauppiaan tulee
muistaa aina esittdd myytavan hyddykkeen tai palvelun hinta selkeasti. Verkkokaupassa
esitetty hinta, tai mahdollinen alennus tai tarjous on sitova ja kauppias on velvollinen
tuotteen myymaan siihen hintaan. Mikali kyseessé on ilmeinen hinnoitteluvirhe, joka ku-
luttajankin tulisi ymmartaa, ei ole kauppias velvollinen tuotetta siihen hintaan myymaan.
Kauppiaan tulee olla my6s tarkkana kaytetyista hinta termeista. Sanaa “ilmainen” ei saa
etdmyynnissa kayttaa esimerkiksi tarjouksen yhteydesséa, jossa ostaja ostaa kaksi tuo-
tetta ja saa kolmannen ilmaiseksi. Suositeltavia ilmaisuja ovat esimerkiksi "kaupan paal-
linen”. (Lahtinen 2013, 94-95.)
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Markkinoinnin lainsdddannon piiriin kuuluu myés vahvasti asiakkaiden henkilGtietojen
kasittely. Yrityksen verkkokauppa tallentaa yleensa automaattisesti kaikki saamansa
asiakastiedot, joista muodostuu yrityksen asiakasrekisteri. Yrityksen vastuulla on kasi-
tella henkildtietoja huolellisesti ja kayttdd niita ainoastaan asiallisesti perustellusta
syysta. (Lahtinen 2013, 97-98.) (Lahtinen 2013, 97-98.)

Toukokuun 2018 lopulla on kuitenkin tulossa suuri muutos tietosuojalakeihin. Uusi Suo-
men ja Euroopan unionin tietosuoja-asetus "GDPR” eli "General Data Protection Regu-
lation” sovelletaan kaikkeen henkildtietojen kasittelyyn. Uudistuksen keskeisin muutos
on rekisterinpitdjan osoitusvelvollisuus seka riskiperusteinen lahestymistapa. Uudistuk-
sen myota rekisterinpitdjan velvollisuudet kasvavat, mikali henkilttietojen kasittelyyn liit-
tyvat riskit lisdantyvat. GDPR:n my6té rekisterinpitdjan on myds suunniteltava ja doku-
mentoitava henkildtietojen kasittely, jotta rekisterinpitdja pystyy osoittamaan tietosuoja-
asetuksen noudattamisen. Uudistuksen tavoitteena on yhtenaistaa tietosuojalakeja EU-
maissa, parantaa rekisterdityjen henkildiden suojaa ja oikeuksia seka osaltaan edistaa
digitaalisten sisamarkkinoiden kehittymista. (EU:n tietosuojauudistus 2018.)
Toukokuun lopulla uudistettavien tietosuojaperiaatteiden mukaan henkilétietoja on
o kasiteltava rekisterdidyn kannalta selkeasti, turvallisesti, luottamuksellisesti ja |1&-
pindkyvasti seka lainmukaisesti
o Kkerattava ja kasiteltdva ainoastaan tiettya laillista tarkoitusta varten
e Kkerattava ainoastaan tarpeellinen maara tarkoitukseen nahden
e aina paivitettava tarvittaessa ja virheelliset henkildtiedot on poistettava tai korjat-
tava
o sdilytettdva niin, ettd rekisterdity on tunnistettavissa tiedoista ainoastaan niin

kauan kuin on tarpeen (EU:n tietosuojauudistus 2018.)

10 Verkkokaupan Idytyminen hakukoneissa

Selaimesta l6ytyy internetosoitteelle tarkoitettu kentta, johon osoite tulisi sy6ttaa, jotta
siirtyisi suoraan haluamalleen sivulle. Monet eivat kuitenkaan tata enaa kayta, vaan syot-
tavat osoitekentan sijasta halutun osoitteen Googlen haku kenttéaan, joka tulee monella
selaimella automaattisesti aloitussivulle. Seuraavaksi selain siirtaa hakijan Googlen si-
vulle, josta hakija todennadkoisesti valitsee ensimmaisen hakutuloksen ja vasta sitten
paatyy verkkokaupan omille sivuille. (Lahtinen 2013, 175-176.) N&in ollen verkkokaupan

perustajan on hyvd ymmartaa, mita kautta potentiaaliset asiakkaat |0ytavat
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verkkokauppaan. Nykyaan on lahes itsestddn selvaa, etta Googlen hakukone on suosi-
tuin tyokalu etsittdessa oikeastaan mita vain. Googlen hakukonemainonnan tytkaluna
toimii Google AdWords. (Salomaa 2014, 5.)

Hakukonemainonnan lahtbkohtana on saavuttaa nakyvyyttd hakukoneen, kuten
Googlen, tulossivulla. Hakusanamainonta on maksettua mainontaa ja ideana on valita,
mink&a hakusanojen yhteydessé halutaan saada yritykselle nakyvyytta, seka minka mai-
noksen halutaan nakyvan asiakkaalle ja missa tilanteessa. Hakusanamainonnassa tér-
keéna tekijana toimii asetettu budjetti. Mitd enemman rahaa on mainokseen laitettu, sita
korkeammalla yrityksen mainos nakyy hakutulossivulla. (Haivala & Paloheimo 2012, 85—
87.) Hakukonemainonta on siis taysin eri asia, kuin hakukoneoptimointi ja n&ité ei tulisi
sekoittaa keskendan. Hakukonemainonta ei vaikuta millaan tavalla hakukoneen tulok-
siin, vaan tuottaa tulosten yhteyteen mainoksia. (Lahtinen 2013, 175.) Hakusanamai-
nonta Googlella maksaa verkkokaupan omistajalle vain silloin, kun potentiaalinen asia-
kas paatyy Google mainoksen kautta yrityksen sivulle. Budjetti on kokonaan mainostajan
itse paatettavissa ja sitd on mahdollista muokata mydhemmin tarpeiden mukaan.
(Google AdWords.)

Hakukoneoptimoinnilla tarkoitetaan niin sanottua luonnollisen hakutulossijoituksen pa-
rantamista. Luonnollinen hakutulos tarkoittaa muita, kuin maksettuja hakutuloksia. Opti-
moinnin lahtdkohtana on tuoda yrityksen verkkokauppaan potentiaalisimmat ja oikeasta
aihepiirista kiinnostuneet asiakkaat. Toisin kuin hakusanamainonta, hakukoneoptimoin-
nin ideana ei ole vain tuotteen nostaminen ensimmaiseksi tulossivulla. Optimoinnilla asi-
akkaalle halutaan naytettavan ne hakutulokset, jotka hanta oikeasti kiinnostavat ja joista
on hanelle hyottya. (Haivala & Paloheimo 2012, 90-91.)

10.1 Hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimointi on myds mahdollista jakaa kahteen eri kategoriaan; sisdiseen- ja
ulkoiseen hakukoneoptimointiin. Sisainen hakukoneoptimointi tarkoittaa oman sivuston
muokkaamista hakukoneystavallisemmaksi, jotta se nousisi korkeammalle hakutulossi-
vulla. Ulkoinen optimointi taas tarkoittaa oman sivuston nakyvyyden lisaamista muilla
sivustoilla kayttaen apuna linkkeja, jotka johtavat omille sivuille. Sisainen hakukoneopti-
mointi on kaytadnnossa kokonaan verkkokaupan perustajan hallittavissa ja muokatta-
vissa, mutta tata rajoittaa yleensa valitun verkkokauppa-alustan hakukoneoptimointi omi-

naisuudet. Nain ollen verkkokauppa-alustaa valittaessa verkkokaupan suunnittelun



25

yhteydessa on todella tarke&é perehtya alustan hakukoneystéavallisyyteen. Ulkoinen ha-
kukoneoptimointi mielletd&n usein hankalemmaksi, silla siihen on todella hankala paéasta
itse vaikuttamaan. Verkkokaupan perustajan ei ole mahdollista liséilla linkkeja mille ta-

hansa sivustolle, vaan tahan tarvitsee jonkun, joka linkin lisda. (Lahtinen 2013, 179.)

Verkkosivujen hakukoneoptimointi aloitetaan kartoittamalla sivustolle keskeisimmat
avainsanat (keywords). Parhaimpina avainsanoina toimivat kansankieliset ja mahdolli-
simman suoraviivaiset sanat. Googlen hakusanojen maarittdmiseen kaytetdan apuna
Google AdWords -avainsanatydkalua, joka hakee automaattisesti yrityksesi tuotteisiin tai
palveluihin liittyvid ilmauksia. (Hakukoneoptimointi ja sen osa-alueet.) Avainsanat voi-
daan jakaa kolmeen eri ryhmaan avainsanojen muodostamisen helpottamiseksi. Ensim-
maiseen ryhmaan kuuluvat niin sanotut yleissanat, eli ne termit, jotka kuvaavat verkko-
kauppaa osuvimmin. Esimerkiksi jos kyseessa on verkkokauppa, joka myy autoja, on
silloin yksi avainsana auto. Toisen ja kolmannen ryhmé&n avainsanat ovat tuotenimia, eli
ne tarkentavat esimerkiksi auton merkin ja mallin. Kun avainsanat ovat maéaritelty, pitaisi
autoja myyvan verkkokaupan l6ytya nailla maaratyilla sanoilla hakutuloksissa. (Lahtinen
2013, 180.)

Kun verkkokauppa on saanut maariteltyd juuri omalle kaupalleen osuvimmat avainsanat
Googlen AdWords-avainsanatydkalun avulla, on seuraavaksi muokattava verkkokaupan
sivut avainsanoille toimivaan muotoon. Toisin sanoen muun muassa verkkokaupan si-
saltd, HTML-rakenne ja linkitykset tulisi suunnitella ja kirjoittaa uudelleen. (Hakukoneop-
timointi ja sen osa-alueet.) Monet verkkokauppa-alustat, kuten Vilkas, hoitavat kuitenkin
hakukoneoptimoinnin itse, tai antavat neuvoja sisdllon tuottamiseen, jonka johdosta
verkkokaupan perustajan ei tarvitse itse huolehtia HTML-rakenteen koodaamisesta. (Vil-

kas a).

10.2 Hakusanamainonta

Googlen hakutulossivulla nakyvan sivuston mainosta kutsutaan hakusanamainokseksi.
Googlen tarjoamat mainokset ovat mainostajalle maksullisia. Googlen hakukoneen niin
sanottuihin luonnollisiin hakutuloksiin ei ole mahdollista ostaa mainostilaa. Tahan vaikut-

taa Googlen vahva toiminta-ajatus, jonka mukaan asiakkaille taytyy tarjota parasta



26

tietoa, jota on saatavilla, vaikka toinen, tiedoiltaan suppeampi sivu, olisikin maksanut
mainonnastaan enemman. Muille erillisille mainospaikoille on mahdollista ostaa markki-
nointitilaa kohdennetulle mainonnalle. (Lahtinen 2013, 200-201.) Yrityksen mainos voi

nakya hakutulossivun tulosten ylapuolella. (Hakumainokset.)

Hakusanamainos koostuu muutamasta tekstirivistd ja ne ovat sangen yksinkertaisia.
Mainoksessa on ensimmaisend mainittu mainostaja sivun luoma otsikko, joka on koko
mainoksen tarkein ja erottuvin osa, joka toimii samalla linkkina yrityksen sivustolle.
Avainsana kannatta sijoittaa otsikkoon, jotta se lisdisi mainoksen erottuvuutta. Seuraa-
vaksi otsikon alapuolella on yrityksen néakyva URL-osoite. Tama osoite on yleensa lyhyt
ja kuvaava ja vie mainostajan sivun tai verkkokaupan etusivulle. Viimeiset kaksi rivia
mainoksesta on kaytetty markkinoitavan tuotteen, palvelun tai yrityksen kuvaukseen.
(Lahtinen 2013, 201-202.)

Google AdWords maarittaa huutokaupan avulla, mitd mainoksia se nayttdd asiakkaan
tekeman haun yhteydessa. Huutokaupassa AdWords vertailee ja laskee pisteet kaikille
huutokauppaan osallistuville mainoksille. Taté salamannopeaa prosessia kutsutaan mai-
nosten sijoitukseksi. Tassa prosessissa AdWords maarittaa yrityksen mainoksen sijain-
nin hakutulossivulla, seka tekee péatoksen siitd, onko kyseinen mainos relevantti nay-
tettavaksi asiakkaalle ollenkaan. Se mainos, joka on saanut parhaimmat sijoituspisteet,
naytetddn hakutulossivustolla ensimmaisena ja toiseksi paras toisena. (Google Ad-
Words.) Hakutulossivulla mainostavalle yritykselle mainostila itsessaan ei maksa mitaan.
Mainonnan hinta perustuu klikkauksien mukaan, eli yritys maksaa mainoksesta vain sil-
loin, kun asiakas siirtyy mainosta klikkaamalla yrityksen sivustolle. (Lahtinen 2013, 204—
205.)

11 Opinnaytetyon toteutus ja tuotos

Teoriataustan pohjalta loin opinnaytetyon liitteeksi verkkokaupan perustamisen oppaan
pienille ja keskisuurille yrityksille pilvipalvelu verkkokauppa-alustaa hyodyntamalla. Liit-
teend oleva opas toimii itsessdén dokumenttina ja ohjeena yrityksille, jotka ovat perus-
tamassa verkkokauppaa. Opas on toteutettu hyddyntamalla Sisustusliike X kohdeyri-

tystd konkreettisena esimerkkind oikean verkkokauppa-alustan valinnalle. Opas on
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rakennettu niin, etta siina kaydaan lapi valittujen verkkokauppa alustojen ominaisuuksia
vertaillen ja pohtien, mika olisi sopivin alusta Sisustusliike X:lle. Esimerkkiyrityksen avulla
pystyn liséksi paremmin kertomaan oppaan lukijoille miksi juuri tietyt alustat ja asetukset

toimivat pienen yrityksen tarpeisiin.

Verkkokaupan perustamisen opas on luotu vahvasti my6s oman tiedon pohjalta. Otin
kaikkiin kolmeen valitsemaani verkkokauppa-alustaan veloituksettoman kokeilujakson,
jotta voin itse tutustua ja perehtya alustoihin ja kertoa niiden ominaisuuksista omin sa-
noin. Hyddynsin oppaaseen myos verkkokauppa-alustojen omia ohjepaketteja ja demo

versioita.

Verkkokaupan perustamisen oppaasta tuli tuotoksena konkreettinen ja kattava. Op-
paassa kaydaan tarkasti vaihe vaiheelta lapi tarkeimmat prosessit verkkokaupan perus-
tamisessa valituilla kolmella verkkokauppa alustalla. Hyddynsin oppaassa lisaksi kuvia,
jotka selkeyttavat huomattavasti eri vaiheiden hahmottamista ja ymmartamista.

Verkkokaupan perustamisen opas ei keskity liikaa verkkokauppa alustojen omiin yksi-
tyiskohtaisiin asetuksiin ja ominaisuuksiin, jotta oppaasta ei tulisi lian monimutkainen ja
pitka, silla kasiteltavid alustoja on kolme. Oppaassa pysytaan varsin yleiselld tasolla,
jotta verkkokapan perustamisen tarkeimmat ja olennaisimmat vaiheet tulisi kaytya sel-

keasti ja ymmarrettavasti lapi jokaisella alustalla.

12 Tulos jajohtopaatdkset

Opinnaytetydn tuloksena syntyi mielestani hyddyllinen ja tiivis opas verkkokaupan pe-
rustamisesta kolmella eri alusta vaihtoehdolla. Verkkokauppa on jatkuvasti keskeisem-
massa asemassa nykyajan liikketoiminnassa vallitsevan ja alati kasvavan ja muuttuvan
digitalisaation vuoksi. Yha useammat palvelut siirtyvéat nettiin, jonka vuoksi yritysten on

hyva tiedostaa verkkokaupan ja monikanavaisuuden tuomat hyodyt liiketoiminnalle.

Opinnaytetydn suurin haaste oli saada tiivistettya kolmen eri alustan tarkeimmat ohjeet
eri vaiheista verkkokaupan perustamisessa, silla joissakin kohdissa oli haastavaa erot-
taa, minkalaisesta tiedosta on lukijalle aidosti hyotya ja mik& on turhan yksityiskohtaista
tietoa. Tam&n vuoksi pdadyin oppaan joissakin osissa lisddmaan linkin sivulle, jossa tie-

tystd aiheesta kerrotaan pidemmin ja yksityiskohtaisemmin. Paadyin tdhan ratkaisuun



28

osaltaan myos siksi, ettd oppaasta ei tulisi liian pitk& ja aiheesta toiseen poukkoileva,
jolloin oppaan selkeys olisi menetetty. Lisdksi koin haasteelliseksi toteuttaa opas taysin
eri ndkodkulmasta, kuin itse viitekehys. Opinnaytetyén viitekehys pysyy varsin yleisella
tasolla verkkokaupan perustamisen eri vaiheiden kerronnassa ja kasittelee tarkemmin
toimenpiteita, jotka tulisi ottaa huomioon ennen verkkokaupan perustamista. Liitteen
opas paneutuu osaltaan tarkemmin ja yksityiskohtaisemmin kolmen alustan eri toimin-

toihin ja asetuksiin seka siihen, miten ne toimivat pienille ja keskisuurille yrityksille.

Opinnaytetydn tavoitteena oli tehda vertailua eri alustojen kesken esimerkkiyrityksen
avulla. Kavin l&pi jokaisen alustan ominaisuuksia ja valitsin mielestani sopivimman alus-
tan pienelle yritykselle. Valitsin esimerkkiyritykselleni Sisutusliike X:lle Vilkas verkko-
kauppa-alustan sen laajojen ominaisuuksien sekd muokattavuuden ansiosta. Vilkas-
alustan tarjoama pienin pakettikokonaisuus sisélsi kaikki tarvittavat ominaisuudet Sisus-
tusliike X:lle. Lisaksi koin Vilkas-alustan helppokayttdiseksi ja varsin yksinkertaiseksi.
Alusta tarjosi kattavat ja selkeéat ohjeet eri asetusten ja toimintojen kayttdonottoon, jolloin
esimerkki verkkokaupan perustaminen sujui ongelmitta. Alusta tarjosi myos runsaasti
hyodyllisid integraatioita, kuten maksu- ja logistiikka jarjestelmid, joista on runsaasti hyo-
tya verkkokauppatoiminnassa.
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1. LUKIJALLE

Tama opas on suunnattu pienille
ja keskisuurille jo olemassa ole-
ville yrityksille, jotka suunnittele-
vat toimintansa laajentamista
verkkokauppaan. Pieneksi yri-
tykseksi maaritelladn  yritys,
jonka vuosittainen liikevaihto on
enintdan 10 miljoonaa euroa ja keskisuureksi yritys, jonka vuosittainen liikevaihto on enin-
tdan 50 miljoonaa euroa. Opas pohjautuu tekemani opinndytetyon teoriapohjaan seka
tydn kirjoittamisen aikana sisaistettyyn tietoon. Opas keskittyy kasittelemaan kolmea eri
pilvipalveluun perustuvaa verkkokauppa-alustaa, jotka ovat Shopify, MyCashflow seka
Vilkas. Opinnaytetydta tehdessani kavin lapi monia eri verkkokauppa-alustoja, ja huoma-
sin naiden kolmen alustan olevan yksinkertaisimmat ja helppokayttdisimmét seka sopi-
vimmat yritykselle, jolle verkkoliiketoiminta ei ehka ole niin kovin tuttua. Alustoista Shopify
sopii erityisesti yrityksille, jotka vaativat alustalta yrityksen kasvun mahdollistamista esi-
merkiksi ulkomaille. Alustat ovat suhteellisen edullisia, laajalti muokattavissa olevia ja ne

myds sisaltavat kaiken tarvittavan verkkokaupan pystyttamiseen.

Kaytan oppaassa Sisustusliike X nimista esimerkki yritysta, jotta ohjeet olisivat konkreet-
tisemmat pienille ja keskisuurille yrityksille. Esimerkki yritys on pieni sisustusmyymala Ou-
lussa, joka laajentaa toimintaansa Oulun ulkopuolelle verkkokaupan avulla. Vaikka op-
paassa kaytetty esimerkkiyritys onkin sisustusliike, on ohjeita helppo soveltaa oman yri-
tyksen toimialan mukaan.

2. ESIMERKKIYRITYKSEN TAUSTA

Kohdeyrityksena toimii Oulussa sijaitseva pieni Sisustusliike X. Yrityksella on kivijalka-
myymala Oulussa ja nyt yritys on laajentamassa toimintaansa verkkokauppaan kasvat-
taakseen myyntiddn myods Oulun ulkopuolella. Sisustusliike X:n kohderyhmé& koostuu |&-
hinnd 20-65-vuotiaista keski- ja hyvatuloisista tydssakayvista naisista, joita kiinnostaa
oman kodin sisustaminen seka koristelu. Yritykselld on entuudestaan Facebook ja In-
stagram sivut.

Sisustusliike X:n tuotevalikoimaan kuuluvat korkealaatuiset pienet sisustustuotteet ja
tekstiilit, kuten astiat, kynttilat, sisustusmaalit, pyyhkeet seka koristetyynyt. Yrityksen myy-
mat tuotteet ovat korkealaatuisia luksustuotteita, joiden hinta on keskivertoa korkeampi,
mik& osaltaan rajaa kohderyhméan hieman korkeampituloisiin.



3. VERKKOKAUPAN SUUNNITTELU

Verkkokauppaa  suunnitel-
lessa yksi tarkeimmista vai-
heista on tiedostaa oman yri-
tyksensa tarpeet, identiteetti
seka perusidea. Sisustusliike
X on verrattain pieni kokoi-
nen ja tuotevalikoimaan kuu-
luu noin 100-150 eri tuotetta.
Yrityksella ei ole suunnitel-
missa laajentaa toimintaansa ulkomaille, vaan ideana olisi myyda samoja tuotteita verk-
kokaupassa, kuin myymalassakin. N&in ollen yritys ei tarvitse suurikokoista verkko-
kauppa-alusta pakettia tuotteiden vahaisen maaran vuoksi. Verkkokauppaa perustetta-
essa yrityksella taytyy myos olla selkea kasitys omasta kohderyhmastéaan, jotta kohderyh-
man tavoittamiseen tarvittavia markkinointikeinoja voi suunnitella ennen alustan valitse-
mista. Koska opas on luotu jo olemassa oleville yrityksille, kuten Sisustusliike X, on silloin
kohderyhma jo todennéakdisesti tiedossa.

Kun yrityksen perusidea, tarpeet ja kohderyhma ovat selvilla tulisi seuraavaksi suunnitella,
mit& alustoja hyddyntamalla yritys padsee tavoitteisiinsa verkkokaupan suhteen. Verkko-
kauppa-alustaa valittaessa tulisi olla selvilla ainakin se, kuinka monen tuotteen myymi-
sesta on kysymys. Alustoissa pakettien hinnat riippuvat usein verkkokauppaan myyta-
vaksi laitettavien tuotteiden maéarastd. Alustaa valittaessa tulisi myds ottaa huomioon
alustan mukautuvuus oman yrityksen tarpeisiin sopivaksi. Mikali yritys mahdollisesti aikoo
laajentaa toimintaansa tulevaisuudessa, tulisi silloin alustan olla tarpeeksi joustava ja mu-
kautuva, jotta se ei ole esteena. Sisustusliike X ei ole laajentamassa toimintaansa lahitu-
levaisuudessa, jonka vuoksi verkkokauppa on mahdollista rakentaa tdman hetkisen tilan-
teen mukaan.



3.1 Shopify

Shopify on vuonna 2006 kayttoon tullut pilvipalveluun perustuva verkkokauppa-alusta,
joka toimii talla hetkella liki 175 maassa. Shopify on alkujaan suunniteltu pienille- ja kes-
kisuurille yrityksille, mutta lisaosilla alustaa saa kasvatettua yrityksen kasvun tahdissa.
Alustalla pystyy luomaan verkkokaupan ulkoasun, asetukset seka hallinnoimaan verkko-
kauppaa ilman ulkopuolista webhotellia. (Shopify a.)

Shopifylla pystyy oletuksena tekemaan verkko-

Sh .f kaupan vain yhdella kielella kerrallaan, ellei halua

op ’ y ostaa lisaosaa, jolla saa tehtya kaupan myds eri

kielilld. Alustan on skaalautuva eri alustoille, eli verkkokauppa toimii niin perinteisella tie-
tokoneen naytolla, kuin mobiililaitteellakin. Tdma on todella tarkeaa silmalla pitden mobii-
lilaitteilla tehtévien nettiostosten kasvua. (Ari 2016.) Shopifyn pienin paketti, Basic
Shopify, maksaa 29 USD:a kuukaudessa 14 paivan veloituksettoman kokeilujakson jal-
keen. Talla paketilla ei ole rajoitusta myytavien tuotteiden lukumaaran kanssa ja alustan
pakettiin on saatavilla muun muassa PayPal maksutavaksi. Pakettiin on mahdollista ostaa

lisdosana oma .com -verkkotunnus, joka maksaa 12 USD:a vuodessa. (Ari 2016.) Basic

Shopifyn tarvittavien ominaisuuksien vuoksi valitsin kyseisen paketin Sisustusliike X:lle.



3.2 MyCashflow

MyCashflow on kotimainen, taysin yllapidetty verkkokauppaohjelmisto, eli alustaan ei
tarvitse erillista web hotellia. Ohjelmisto siséltéaé oletusteeman seka viisi eri maksullista
valmisteemaa. Perustaja voi joko kayttaa ole- E

tusteemaa, tai valita omaan yritykseen sopivan

teeman eli verkkosivun visuaalisen rakenteen ja tyylin seké tarvittaessa muokata sita.
(MyCashflow a.) MyCashflow ohjelmaan saa valittua maksutavaksi Checkoutin, Paytrai-
lin ja Klarnan. Ohjelmiston ulkoasu skaalautuu niin tableteille, naytdille, kuin alypuheli-
miinkin. MyCashflow ohjelmalla voi myos luoda verkkokaupan usealla eri kielella,
maksu- ja toimitustavoilla, ulkoasulla ja verkkotunnuksella. Ohjelmassa on liséksi lahde-

koodi, joka toimii erinomaisesti hakukoneissa, joka tehostaa verkkokaupan l6ydetta-

vyytta hakutuloksissa. (MyCashflow b.)

MyCashFlow on saatavilla kolmessa eri valmispaketissa riippuen yrityksen koosta, bud-
jetista seka tarpeista. Valitsin esimerkkiyritykselleni pienimman Basic-paketin, jonka
hinta on 49 € kuukaudessa 14 paivan ilmaisen kokeilujakson jalkeen. Paketti sisaltaa
200 tuotetta sek& mahdollisuuden tehda verkkokauppa kahdella eri kielella. (My-
Cashflow c¢.) Taman lisaksi ohjelmiston kautta on mahdollista hankkia verkkokaupalleen
oma verkkotunnus. MyCashflown kautta hankittuna .fi -tai .com -tunnus maksaa 30 €

vuodessa. (MyCashflow d.)

3.3 Vilkas

Vilkas Group on pilvipalvelu verkkokauppa-alusta. Alusta on tayden palvelun ohjelmisto,

jolloin verkkokaupan teknillisesta puolesta vastaa Vilkas. Ohjelmistossa on valittavana

valmiita ilmaisia teemoja, joita on myds mabh-
I I KAS dollisuus muokata. Alustalla on myds mah-
dollista muokata taysin oma ulkoasu muun

muassa CSS-tekniikkaa eli www-dokumenteille kehitettya tyyliohje lajia hyodyntamalla.
Ulkoasu skaalautuu perinteisen tietokoneen nayton liséksi myos alypuhelimen nayttéon

sopivaksi. Ohjelmisto hoitaa automaattisesti verkkokaupan hakukoneoptimoinnin, jotta



verkkokauppa on asiakkaiden ldydettavissa. Vilkas verkkokauppa-alusta tukee Klarna
Checkout -maksutapaa, jolloin asiakas pystyy maksamaan ostoksensa omassa verkko-

pankissaan, luottokortilla, tai laskulla. (Vilkas a.)

Ohjelmistolla on valittavissa viisi eri paketti vaihtoehtoa. Valittua pakettia on mahdollista
kokeilla ensin 30 paivaa maksutta. Toiseksi pienin paketti Mini on 39 € kuukaudessa ja
se sisaltaa kaikki tarvittavat toiminnot pienyritykselle; 500 tuotetta, 10 maksutapaa ja viisi
toimitustapaa. Lisaksi on mahdollista hankkia paketin mukana lisdpalveluna verkkotun-
nus. Oma verkkotunnus maksaa 10 € kuukaudessa, vuodeksi kerrallaan. Naiden omi-
naisuuksien pohjalta valitsin kyseisen Mini paketin Sisustusliike X:lle. Paketti on tar-
peeksi joustava ja laaja pienyritykselle. (Vilkas b.

4. ULKOASU

Verkkokaupan ulkoasu on yksi tarkeimmista tekijoistéa verkkokaupan menestymiselle.
Verkkokaupan ulkoasun tulisi olla luotettavan oloinen, selkea ja huoliteltu. Verkkokaupat
noudattavat yleensa samaa kaavaa, joka on ndhtavissa alla olevasta kuvakaappauk-
sesta. Esimerkkina on sisustusverkkokauppa Nostalgia.

Etusivu Palaute Uutiset Kanta-asiakkuus Toimitusehdot Yhteystiedot ™ Ostoskori

JUTTA SAAPUNUT
utuudet
jositut

SISUSTA KALUSTEILLA
alusteet

(EHYKSET JA PITIMET
ehykset
alokuvapitimet

SHOPPAILE HUONEITTAIN
eittio

£ KEVAAN UUTUUDET!

Verkkokauppa Nostalgia noudattaa perinteista rakennetta, joka koostuu ylapalkista, si-
vupalkeista, alapalkeista seka keskella olevasta sisallosta.
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>> Katso koko valikoima

Nykyaan kuitenkin suositaan myos toisenlaista rakennetta, jossa sivupalkit jatetdan ko-
konaan pois ja tuoteryhmét sijoitetaan ylalaitaan. Yll& esimerkkind Room 21 sisutusliik-
keen verkkokaupparakenne.

Rakenteeseen voi myos vaikuttaa valittu verkkokauppa-alusta. Shopifyssa, My-
Cashflowssa ja Vilkkaassa on kaikissa valittavana useita eri teemoja, joista osa on ilmai-
sia ja osa maksullisia. Nama teemat madarittavat yleensé rakenteen valmiiksi.

5. TEEMA

Kun verkkokauppa-alusta on valittu, on seuraavaksi valittava teema, joka maarittaa kar-
keasti verkkokaupan rakenteen seka visuaalisen ulkomuodon. Teemavalikoimasta huo-
maa, ettd Shopify tarjoaa perinteisen rakennetyylin lisaksi myos uudenlaista verkkokau-
pan rakennetta, jossa tuotevalikoima on sijoitettu sivun ylalaitaan.

Shopify tarjoaa yhteensa 63 eri teema vaihtoehtoa, joista 10 on ilmaisia. Shopifyn tar-
joamista teemoista valitsin Sisustusliike X:lle teeman nimeltd Supply. Teema oli mahdol-
lista valita vield joko sinisen tai vaalean sévyisena. Alla kuvakaappaus Shopifylla teh-
dysta verkkokaupan etusivusta Sisustusliike X:lle. Teeman valitsemisen jalkeen verkko-
kaupasta pddsee muokkaamaan otsikoita ja teksteja. Verkkokaupan ylalaitaan on sijoi-
tettu yrityksen logo, hakukenttatoiminto sek& ostoskori. Valittu teema noudattaa uuden-
laista verkkokaupan rakennetta ja sivun ylapalkkiin on mahdollista sijoittaa tuoteryhmat.
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Kuva 5 Shopify Supply -teema Sisustusliike X

Alla kuvakaappaus Shopifyn teema esityksesta, jossa kaytéssa on Supply teema vaa-
lean savyisend, kuten ylla olevassa Sisustusliike X:lle tehdyssa esimerkkietusivussa.



@ NOVaA Search all products... Q & CART
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More categories
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on all Classic Watches*

Kuva 6 Shopify Supply -teema demo



MyCashflowssa on valittavissa viisi maksullista teema vaihtoehtoa. MyCashflown tee-
mojen hinnat vaihtelevat 295795 € valilla. Hintaan vaikuttaa verkkokauppaan lisattavien
tuotteiden méaara. MyCashflown tarjoamat teemat ovat kaikki responsiivisia, monikielisia,
muokattavia seka hakukoneystavallisia. MyCashflown tarjoamista teemoista valitsin Si-
sustusliike X:lle Simple — nimisen teeman, silla kyseinen teema oli valikoimasta edullisin.
Alla kuvakaappaus teemasta, johon on valittu variksi Old Rosa.

@ Tilausseuranta @ Kirjaudu sisdén
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SIMPLE ORJEKAUPPA

Tervetuloa Simple-teeman ohjekauppaan! Tassa kaupassa esittelemme teeman ominaisuuksia, seka sita kuinka teeman ominaisuudet toimivat kdytannossa

Selaa kauppaa vapaasti ja tutustu teeman ominaisuuksiin rauhassa.

Ohjekauppa kayttaa oletuksena ns. perinteista etusivua (home-classic), joka on tavanomainen verkkokaupan etusivu. Perinteisella etusivulla listataan etusivun
tuoteryhman tuotteet sekd sivulla ndytetdan erilaisia nostoja verrattuna yhden sivun etusivuun, jossa alatuoteryhmat naytetdan etusivulla allekkain

UUDET TUOTIEET =TS

MYCASRFLOW PAITA, HARMAA VALKOINEN T-PATTA KELTAINEN T-PATTA
1690 € 1590 € 1490 €

Kuva 7 MyCashflow Simple -teema



Vilkkaalla on mahdollista valita kahdesta eri iimaisteemasta: Vilkas ja Kallela. Naiden
kahden lisdksi on mahdollista ostaa teema Vilkkaan teemakaupasta. Vilkkaan kahdesta
iimaisteema vaihtoehdosta valitsin Sisustusliike X:lle Kallela teeman, silla kyseinen
teema on rakenteeltaan toimivampi sisustusliikkeelle. Teeman yldpalkkiin saa sijoitettua
tuoteryhmat, logon, hakukentan seka ostoskorin. Teeman keskiosassa on vapaata tilaa
suurille tuotekuville. Alla kuvakaappaus Vilkkaan Kallela-ilmaisteemasta.
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6. VARIMAAILMA

Teeman valitsemisen yhteydessa valitaan
myds usein verkkokaupassa kaytettavat varit.
Véarien kaytolla on suuri merkitys verkkokau-
passa ja verkkokauppaa perustavan tulisi ym-
martaa ja tiedostaa, miten vareja kaytetaan oi-
kein. Eri varien merkitys on myos hyva tuntea,
silla eri varit viestittavat eri tunnetiloista ja vai-
kuttavat silta osin kayttaytymiseen. Viereinen
varitaulukko kertoo tarkemmin eri varien mer-
kityksesta ja vaikutuksesta.

Verkkokaupan varimaailma kannattaa pitda
suhteellisen pelkistettyna ja liian monivarisia
sivuja tulisi valttaa selkeyden vuoksi. Mikali yri-
tyksella on itsellaan kaytdssa jokin tietty vari-

Intense

Energetic

Strength

Danger

Associated with food

Hot

Aggressive

Success

Associated with
younger generations

Optimistic

Cheerful

Energetic

Also associated with food

Wealth

Nature

Freshness

Easy color for the eye
to process

Trust
Security
Corporate
Peaceful
Faith
Wisdom

Royalty
Luxury
Calming
Mysterious

Powerful
Formal
Sophisticated

WHITE

Clean

Positive

Associated with the
Medical profession

maailma, joka toistuu esimerkiksi yrityksen logossa, kannattaa niita vareja hyddyntaa
verkkokaupan varimaailmassa, mutta harkiten. Verkkokaupassa kannattaa suosia val-
koista véria ja kayttdd muita vareja ainoastaan tiettyjen alueiden korostamiseen. Valkoi-
nen vari viestii oikeudenmukaisuutta ja turvallisuutta, jota verkkokaupat tavoittelevat. Si-
sustusliike X:n varimaailma pyorii maanlaheisissa savyissa, kuten beigessa, valkoi-
sessa, harmaassa seka haalean vaaleanpunaisessa. Nama varit eivat ole liian hyokkaa-
via ja sopivat yhteen Sisustusliike X:n imagon, yleisiimeen sekd myytavien tuotteiden
varimaailman kanssa.

-. ETUSIVU

Teeman seka varimaailman valitsemisen jalkeen on vuorossa verkkokaupan etusivun
muokkaaminen. Etusivu on tarkeassa asemassa verkkokaupassa, silla se antaa asiak-
kaalle heti kuvan siita, mita verkkokauppa tarjoaa. Nain ollen etusivusta tulisi tehda mah-
dollisimman visuaalinen ja houkutteleva.

Sisustusliike X:n kannattaa sijoittaa etusivulle kuvia erilaisista kauniista myytavista tuot-
teista, kuten kynttildista ja sisustustyynyista. Etusivulle on hyva laittaa esille myos use-
ampia tuotebréandeja, kuten Lexington, Balmuir ja Green Gate. Nain asiakkaalle valittyy



heti tieto siitd, etta kyseessa on verkkokauppa, joka on panostanut visuaalisuuteen seka
myytaviin tuoteryhmiinsa.

8. TUOTTEIDEN LISAAMINEN

Kun verkkokaupan visuaalinen puoli eli teema, varimaailma seka etusivu ovat valmiita,
on aika lisata verkkokauppaan tuotteita. Kuten Sisustusliike X:lla, usealla verkkokaupan
perustajalla on jo kivijalkamyymala olemassa, joten tuotteiden hintoja ei tarvitse erikseen
pohtia. Sisustusliike X:n kohdalla on hyva laittaa verkkokauppaan samat hinnat, kuin
tuotteilla on myymalassakin Oulussa. Nain yritys toimii reilusti kaikkia asiakkaitaan koh-

taan ja turhalta mielipahalta ja vaarinkasityksilta valtytaan

Shopify-alustalla tuotteiden lisdéaminen tapahtuu seuraavasti:

e Valitse vasemmalta sivupalkista kohta "Products”.
o Valitse seuraavaksi "Add product”.
e Sy0ta tuotteen nimi seka tuotetiedot.
Alla on kuvakaappaus Sisustusliike X:lle Shopifyssa tehdysta tuotteen lisdamisesta.

Unsaved product

¢ Products

Add product

Title
Kynttild
Description

oo | fEtE e e |fE e <
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Tuotteen nimen seka kuvauksen ja ominaisuuksien lisdamisen jalkeen tuotteelle paasee

lataamaan kuvan seka sytttamaan hinnan. Alla kuvakaappaus tuotekuvan lisdéamisesta.

Images Upload image

I

Pricing

Price Compare at price

€ 25.00 €

MyCashflow-alustalla tuotteet lisataan seuraavasti:
¢ Aloita siirtymalla hallintatydkalusta kohtaan "Tuotteet”.
e Siirry seuraavaksi kohtaan "Lisaa tuote”.
e Sy0tad seuraavaksi tuotteen nimi, hinta ja paino toimitusta varten.
e Lataa seuraavaksi tuotekuva.

Alla kuvakaappaus tuotteen lisddmisestéa MyCashflow-alustalla:

i) MyCashflow  Péivinjalleenmyyntiputiikki JET : Asetukset  Ulkoasu  Tili  Kirjauduulos  Ohje

Yleiskatsaus Tilaukset Tuotteet Asiakkaat Sisallat Raportit B2 Siirry kauppaan

Etsi tuotteita Q

(7]

otteet Kalkki +  Viimeksi paivitetty : | ma

~ Tuoteryhmit
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Hinta 80.00€ Tuatenumero TRENSSI-ORNS, T.. Myyty yhteensa 4 Variaatiot 4 Varastossayhteensa 2kpl

e

‘il Apple iPhone &

eiluvaatiee

— Hinta 800,00 €
Alusasut
Farku
. Haaremihousut, vihredt

Hinta 1200€ Tuotenumero HAAREMIT-VIHR, . Myytyyhteenss 5 Varizatiot 3

Housut
Juhlamekot Lippahattu
Paidat & topit ‘ Hinta 12.00€ Tuotenumero 54gdbdb4 Myyty yhteensi 5 Variaatiot 1 Varastossa yhteensd 63kpl Varauksia yhteensd 3kpl
Tpaidat
Ui it

- asul Villapaita
Takit . Hinta 35.00€ Myytyyhteensi 1 Varastossa [ 6]kpl Varauksia 1kpl



Alla esimerkki tuotetietojen syéttamisesta MyCashflow alustassa.

Perustiedot
© Poista tuote

fi en de

Tuotteen nimi Kapeaolkaiminen juhlamekko, vihred

Nayta versiossa Kaikissa Suomi Jilleenmyyjat English Kehitysversio Deutsch

Myyntihinta 149,95 €, jostaarvonlisiveroa 24% =

kampanioihin

Veron laskenta - &
myyntihinnasta =

s 0,500 kgjapakettikoko  Paketti B

Tuotekuva

Vaihda kuva Poista kuva

Vilkas verkkokauppa-alustalla tuotteiden lisddminen tapahtuu seuraavasti:

¢ Valitse ensin "Tuotteet”.

e Valitse sitten "Uusi” ja "Tuote”.

e Taman jalkeen paaset syéttamaan tuotteen tuotenumeron, nimen, hinnan seka
tuotekuvauksen.

e Tuotekuvan paasee lataamaan valitsemalla ensin kohdan "Tuotteet”.

¢ Valitse tdman jalkeen tuote, johon haluat lisata kuvan.

e Valitse sen jalkeen kohta "Kuvat” ja lataa kuva tiedostosta.

Alla kuvakaappaus Vilkkaan ohjeista tuotteen lisddmisesta.
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9. TUOTERYHMIEN TEKEMINEN

Tuoteryhmittely helpottaa asiakasta hahmottamaan verkkokaupan sisallon. Tuoteryhmit-
tely myos tekee verkkokaupasta selkedmman ja helppokayttdisemman seka asiakkaalle
ettd verkkokaupan yllapitajalle. Tuoteryhmia voi tehda esimerkiksi kategorian, sesongin,
varin tai sukupuolen mukaan. Alla ohjeet tuoteryhmien tekemiseen valituilla verkko-
kauppa-alustoilla.

Tuoteryhmien teko manuaalisesti Shopify-alustalla:

Shopifyn hallinnosta mene ensin kohtaan "Products”

Valitse sen jalkeen "Collections” ja kohta "Create collection”

Taman jalkeen paaset syottdmaan tuoteryhman tiedot

Valitse sen jalkeen tuoteryhmalle oma kuva kohdasta "Choose image”

Valitse seuraavaksi kohta "Select products” ja "Manually select products”
Tallenna kohdasta "Save collection”

Mene tdman jalkeen takaisin kohtaan "Products”, josta paaset valitsemaan ha-
lutut tuotteet kyseiseen tuoteryhmaan

Tuoteryhmien teko MyCashflow-alustalla tuotesivun kautta:

Luo uusi tuoteryhma valitsemalla "Tuotteet” ja sen jalkeen “Lisaa tuoteryhma”
Sy6ta tuoteryhman nimi

Valitse kauppa- ja kieliversiot, jossa tuoteryhma naytetaan

Sy6ta tuoteryhman esittelyteksti

Valitse tuoteryhman sijainti valikossa

Lataa tuoteryhmakuva

Tuoteryhmien teko Vilkas-alustalla:

Valitse ensin hallintoalueelta kohta "Sisalté/Tuoteryhmat”



o Valitse tdman jalkeen "Uusi” ja "Sivu/Tuoteryhma”

e Anna taman jalkeen tuoteryhmalle nimi, kuva seka esittelyteksti

o Liitd taman jalkeen tuotteita luotuun tuoteryhmaan menemalla kohtaan "Tuot-
teet”

o Valitse liitettavat tuotteet rastittamalla ne ja valitse sen jalkeen "Liita tuoteryh-
maan”

10. TILAUSTEN KASITTELY

Kun verkkokauppa on saatu valmiiksi ulkoasua ja tuotteita myéten on aika perehtya ti-
laamisprosessiin. On ensisijaisen tarkeda varmistaa, etta tilaaminen onnistuu mutkitta ja
mahdollisimman nopeasti. Tassa vaiheessa on hyva varmistaa, etta verkkokaupan ulko-
asu on houkutteleva ja tuoteryhmat seka tuotteet ovat omilla paikoillaan tuotetietojen- ja
kuvien kanssa. Seuraavaksi tulisi perehtya asiakkaiden tilausten kasittelyyn valituilla
alustoilla.

Shopify palvelussa asiakkaiden tilauksia hoidetaan "Orders” kohdasta hallintosivun va-
semmasta laidasta. Kun asiakas on suorittanut tilauksen, tulee se nakyviin ylla mainitulle
sivulle. "Orders” sivulta verkkokaupan yllapitdjan on myds mahdollista tehda koko tilaus
manuaalisesti.

Tilausten kasittely Shopify-alustalla manuaalisesti:

¢ Valitse ensin hallintoalueelta "Orders”.

¢ Valitse sitten sen tilauksen numero, jonka statuksena on "Unfulfilled”.

¢ Klikkaa sen jalkeen "Order Details” kohdasta "Start fulfilling”.

o Valitse tdman jalkeen "Marks as fulfilled”, silld Shopify ei kuljeta tavaraa muu-
alla, kuin Yhdysvalloissa ja Kanadassa.

o Syota sen jalkeen oman kuljetus yrityksen seurantakoodi kenttdan "Tracking
number”.

¢ Mikali sinulla on asiakkaan sahkodposti ja haluat lahettaad asiakkaalle ilmoituksen
lahetyksen kasittelysta valitse "Notify customer of shipment”.

o Valitse lopuksi "Fulfill items”, jolloin lahetys merkitaan kasitellyksi.

Tilausten kasittely MyCashflow-alustalla manuaalisesti:

e Kun asiakas on suorittanut tilauksen, tilaus siirtyy nakyviin "Tilaukset” sivulle.

e Tarkista ensin, etta asiakas on suorittanut tilauksen maksun ja kuittaa maksu
saaduksi.

o Merkitse taman jalkeen valitut tuotteet toimitetuiksi.



o Mikali tilausta tarvitsee vield muokata, valitse "Muokkaa” oikeasta ylakulmasta.
e Tulosta tilaukselle tamén jalkeen osoitekortti kohdasta "Seurantakoodi”.
¢ Vaihda tdman jalkeen tilauksen tilaksi "Toimitettu” ja tallenna.
o Voit tdman jalkeen lahettaa asiakkaalle tarvittavat lomakkeet kohdasta "Doku-
mentit”.
Tilausten kasittely Vilkas-alustalla:

o Valitse hallintoalueen ylapalkista "Tilaukset” ja taman jalkeen "Saapuneet”.
¢ Avaa tilauksen tiedot, josta padset muokkaamaan tilauksen statuksen, tulosta-
maan laskun, lahetyslistan seka pakettikortin seka varmistamaan maksun.

11. MAKSAMINEN

Yrityksen asiakaskunnalle sopivat maksutavat ovat verkkokaupan menestymisen kulma-
kivi. Shopifyn maksutavat ovat varsin rajalliset ainoastaan kotimaassa toimivalle pienelle
yritykselle, kuten Sisustusliike X:lle. PayPalin liséksi Shopifyssa on Maksuturva maksu-
palvelu, jonka ansiosta asiakkailla on mahdollisuus maksaa verkkopankissa ja luottokor-
tilla, mutta lasku mahdollisuus jaa puuttumaan. TAman liséksi verkkokaupan perustajan
taytyy tehda Maksuturvan kanssa erillinen sopimus. Maksuvaihtoehtoja tarkastellessa
Shopify jaa jalkeen Vilkkaasta ja MyCashflowsta. Sisustusliike X on pelkastaan Suo-
messa toimiva yritys, joka osaltaan vaikuttaa maksutapojen valintaan. Yrityksen kohde-
ryhmada ja suomalaisten suosimia maksutapoja silmalla pitden tulisi Sisustusliike X:n

verkkokauppaan saada maksutavoiksi verkkopankki, luottokortti seka lasku.

MyCashflow alusta tukee monia Suomessa suosittuja maksunvalityspalveluita valmiiksi
asennettuina. (MyCashflow e.) MyCashflow alustaan on valmiiksi asennettu Klarna
Checkout, joka tarjoaa pankki- ja luottokorttimaksut, verkkopankkimaksut seka laskun ja
eramaksun. Klarna Checkout palvelua pystyy hallinnoimaan katevasti oman verkkokau-
pan hallinnasta. (MyCashflow f.) Ohjelmistoon on mahdollista asentaa my6s verkkokau-
pan perustajalle maksulliset Paytrail ja Checkout maksunvalityspalvelut. Palveluiden
avulla asiakas voi maksaa tilauksensa suomalaisilla verkkopankeilla, luottokorteilla seka
laskulla ja erdmaksulla. Verkkokaupan perustajan tulee tehda erillinen sopimus Paytrail
ja Checkout palveluiden kanssa, jonka jalkeen maksupainikkeet voidaan upottaa verk-

kokauppaan. (MyCashflow g; MyCashflow h.)



Vilkas verkkokauppa-alustalla on valmiina Klarna Checkout maksutapa, joka mahdollis-
taa tilauksen maksun laskulla, luottokortilla ja verkkopankilla. Erillistéa sopimusta Klarnan
kanssa ei tarvitse tehda, silla palvelu sisaltyy verkkokauppasopimukseen. Verkko-
kauppa-alustaan on mahdollista asentaa myds monia muita maksutapoja, kuten Paytrai-
lin, Checkoutin ja Maksuturvan. (Vilkas c.) MyCashflow ja Vilkas tarjoavat molemmat
kaikki tarvittavat maksuvaihtoehdot kotimaassa toimivalle pienyritykselle. Klarna maksu-
tapana on varmasti kaikille suomalaisille nettishoppaajille tuttu ja turvalliseksi koettu,
joka taas osaltaan nostaa verkkokaupan luotettavuutta asiakkaan silmissa. Nain ollen

Vilkas tai MyCashflow sopivat Sisustusliike X:lle paremmin maksutapojen osalta.

12. TOIMITUSTAVAT

Tilauksen teon sek& maksun suorittamisen jalkeen on seuraavana vaiheena tilauksen
toimittaminen asiakkaalle. Kotimaiset Pakettikauppa sekd Posti Smartship ovat suosi-
tuimpia toimitusten tarjoajia. Sisustusliike X:lle valitsin kayttéon Pakettikaupan Shopify-
ja MyCashflow alustoilla seka Posti Smartiship -palvelun Vilkkaalla palveluiden helppo-
kayttdisyyden ja palveluiden laajuuden vuoksi.

Osoitteesta https://www.pakettikauppa.fi/palvelut/ I6ytyy enemman tietoa Pakettikaupan
palveluista ja osoitteesta https://www.posti.fi/yritysasiakkaat/paketit-ja-logistiikka/digi-
taaliset-palvelut-ja-rajapinnat/posti-smartship.html 16ytyy lisétietoa Posti Smartship -pal-
velusta. Huom. Posti Prinetti muuttuu Posti Smartship -palveluksi 31.5.2018 alkaen.

Ohje Pakettikaupan kayttédnottoon Shopifylla:

e Lataa ensin Pakettikauppa sovellus Shopifyn omasta sovelluskaupasta.

e LOydat lataamisen jalkeen Pakettikaupan kohdasta "Apps”.

¢ Valitse tdman "Pakettikauppa” ja "Asetukset”, jonka jalkeen paaset valitsemaan
alasvetovalikoista haluamasi oletus toimitustavat eri kokoisille paketeille.

¢ Valitse tAman jalkeen haluamasi kuljetusyhtitt ja aseta kuljetuksille perushinnat,
hintarajat seka hinnat ylityksen jalkeen.

e Syota seuraavaksi yrityksesi tiedot "Lahettadjan tiedot” kohtaan ja tallenna ase-
tukset.

Pakettikauppa laajennuksen kayttédnotto MyCashflow-alustalla:

e Mene ensin verkkokaupan hallintaan ja valitse "Tili” & "Laajennukset” 2 "Pa-
kettikauppa”.
e Paina seuraavaksi "Ota kayttéon”.


https://www.pakettikauppa.fi/palvelut/
https://www.posti.fi/yritysasiakkaat/paketit-ja-logistiikka/digitaaliset-palvelut-ja-rajapinnat/posti-smartship.html
https://www.posti.fi/yritysasiakkaat/paketit-ja-logistiikka/digitaaliset-palvelut-ja-rajapinnat/posti-smartship.html

Syota vaaditut tiedot lomakkeeseen ja hyvaksy kayttéehdot ja lahetéd lomake.
Pakettikauppa lahettéa ilmoituksen, kun laajennuksen kayttdonotto on valmis.
Kayttoonoton jalkeen kirjaudu Pakettikaupan hallintaan osoitteessa https://hal-
linta.pakettikauppa.fi/login ja valitse "Profiili” - "Nayta rajapintatunnukset” ja ko-
pioi tunnus.

Siirry taman jalkeen MyCashflow hallintaan ja liita tunnukset kohdasta "Tili”

- “"Laajennukset” ja "Pakettikauppa”.

Sy6ta myds tilinumero ja tallenna.

Taman jalkeen paaset luomaan uuden toimitustavan kohdasta ”Asetukset”

- "Toimitustavat”.

Valitse "Osoitekortin luonti” ja "Pakettikauppa” seka haluamasi toimituspalvelu
ja sen vaatimat asetukset.

Posti Smartship integraation asennus ja palvelun kayttodnotto Vilkkaalla:

Aloita tilaamalla Posti Smartship integraatio. Video-ohje 16ytyy osoitteesta
https://www.youtube.com/watch?v=L7WIG0XIH10

Syo6ta "Developer-1D” kohtaan 0050000020.

Mikali jarjestelmaa kysytaan, valitse listasta Vilkas.

Ota Vilkkaan hallinnassa Postin Smartship integraatio kayttoon valitsemalla en-
sin "Asetukset” > "Toimitus” - “Lisaa.

Valitse seuraavaksi Posti Smartship logistiikkakumppaniksi.

Valitse tdman jalkeen haluttu toimitustavan tyyppi, joka tarkoittaa toimitustavan
hinnoittelua seka toimitustavan nimi.

Sy6ta taman jalkeen toimitukselle lisdvalinnat kohdasta "Asetukset” ja paina-
malla kohtaa "Posti Smartship: tayta”.

Syo6ta Postin hallinnasta saadut tunnukset ja sy6ta "Lahettdjan tiedot”.

Uusi toimitustapa tulee nakyviin hallintoalueen kohtaan "Asetukset” - *Toimi-
tus”.

Tehdylle tilaukselle padésee hakemaan pakettikortin menemalla ensin koh-

taan "Tilaukset” - "Tilaukset” valitse yksi tai useampi tehty tilaus ja paina "Li-
saa” - "Posti Smartship — Luo toimitustilaus”.

Valitse taman jalkeen halutut toimitustilaukset, jolloin Postilta palautuu pakettila-
put.

Lahetetyt toimitustilaukset nakyvat kohdassa "Tilaukset” = "Toimitukset” ->"Toi-
mitushistoria”.


https://www.youtube.com/watch?v=L7WlG0XlH10

13. ETAMYYNNIN SOPIMUSEHDOT

Etamyynti tarkoittaa verkkokauppa toimintaa, puhelinmyyntia ja postimyyntia. On hyva
huomioida, etta etamyynniksi luetellaan myds myynti, jossa on sovittu toimitustavaksi
nouto myymalasta. Verkkokauppaa perustavan tulisi tutustua etamyynnin sopimusehtoi-
hin huolella, jotta mahdollisilta ongelmatilanteilta valtyttaisiin. Sopimusehtojen tulee 16y-

tya verkkokaupasta helposti ja niiden pitaé olla selkedasti esitetty kohta kohdalta.

Etamyynnissa suurin ero Kivijalkaliiketoimintaan on se, etta kuluttajalla on lain mukaan
14 vuorokauden palautusoikeus tai peruuttamisoikeus ostamalleen tuotteelle. Ostetun
tuotteen peruuttamisaika 14 vuorokautta lasketaan siitd, kun asiakas on vastaanottanut

tilaamansa tuotteen.

Etdmyynnin sopimusehdoissa on my6s lueteltu tietyt tiedot, jotka verkkokaupan on an-
nettava asiakkaalle ennen tilauksen tekemista. Naita tietoja ovat:

e tuotteen paaominaisuudet

e yrityksen nimi, puhelin- ja faksinumero, sdhkoposti, paatoimipaikka ja osoite
e tuotteen kokonaishinta veroineen, seka yksikkohinta

e tuotteen kokonaishintaan sisaltymattémat toimitus- ja muut kulut

¢ maksua, toimitusta ja muuta sopimuksen tayttamista koskevat ehdot

e ehdot peruuttamisoikeudesta

¢ tieto palauttamiskustannuksista, korvausvelvollisuudesta seka peruuttamisoi-
keuden puuttumisesta tai tilanteista, joissa peruuttamisoikeuden voi menettaa

e maininta yrityksen virhevastuusta takuun liséksi tai sen puuttumisesta huoli-
matta

e tarvittaessa maininta asiakastuesta, takuusta ja niitd koskevista ehdoista

¢ maininta kdytdnnesaantdjen olemassaolosta ja tieto jaljenndksen saamisesta
¢ tieto rahoitusta koskevista vakuuksista ja niihin sovellettavista ehdoista

¢ tieto tavoista saattaa riita kuluttajariitalautakunnan kasiteltavaksi

o kuluttajan saatavilla taytyy olla oikeusministerion asetuksessa sdadetyn mallin
mukainen peruuttamislomake.



Kilpailu- ja kuluttajaviraston saatama peruuttamislomakkeen malli 16ytyy tAman oppaan
liitteesta.

Esimerkki toimitusehtolomakkeesta 16ytyy taméan oppaan liitteesta.

Yrityksen tulisi my6s huomioida, etté kuluttajalla on aina oikeus saada tilauksestaan vah-
vistus. Tilausvahvistus on toimitettava asiakkaalle kohtuullisessa ajassa tilauksen teon
jalkeen ja sopimus tulee olla pysyvassa muodossa, jotta tietoja ei pysty muuttamaan
jalkikateen. Tilausvahvistuksesta on kaytava ilmi muun muassa tuotteen ominaisuudet
ja kokonaishinta, yrityksen tiedot seka tieto peruuttamis- ja palauttamisoikeudesta. Lista
tilausvahvistuksen tiedoista 16ytyy Kilpailu- ja kuluttajaviraston sivuilta osoitteesta

https://www.kkv.fi/Tietoa-ja-ohjeita/Ostaminen-myyminen-ja-sopimukset/verkkokauppa-

posti-ja-puhelinmyynti-etamyynti/tilausvahvistus/#tilausvahvistuksessa

Shopify ja MyCashflow verkkokauppa-alustat |&hettavat automaattisesti tilausvahvistuk-
sen asiakkaalle taman ilmoittamaan séahkdpostiosoitteeseen. Vilkas verkkokauppa-alus-
talla tilausvahvistus voidaan lahettaa asiakkaalle tilausta kasitellessa.

Verkkokaupasta tulisi myds l6ytya rekisterinpitdjan laatima rekisteriseloste, joka on kaik-
kien saatavilla. Rekisteriselosteesta kay ilmi, kuka kasittelee henkilttietoja, mita tietoja

rekisterissa on, mihin niitd kaytetaan tai luovutetaan. Rekisteriselosteen pohja on saata-

villa Tietosuojavaltuutetun toimiston sivuilta osoitteesta http://tietosuoja.fi/material/at-

tachments/tietosuojavaltuutettu/tietosuojavaltuutetuntoimisto/lomakkeet/rekisteri-jatieto-

suojaselosteet/nZhISBVeR/Rekisteriseloste.pdf

14. ANALYTIIKKA

Kun verkkokauppa on saatu toimintakuntoon ulkoasun, tuotteiden, maksu- ja toimitusta-
pojen osalta, on aika perehtya web-analytiikkaan. Yrityksen on hyva muistaa, etta jokai-
sesta asiakkaasta jaa jalki, jota yritys pystyy mittaamaan ja hyodyntamaan. Shopify, My-
Cashflow ja Vilkas tarjoavat kaikki analytiikkatytkaluja yrityksen kayttoon.

Shopify tarjoaa oman Shopify analytics palvelun, jonka laajuuden maarittaé valittu pa-
ketti. Valitsin aiemmin Sisustusliike X:lle Shopify Basic paketin, johon kuuluu yleiskat-
saus tyopoyta, live ndkyma verkkokaupan tapahtumista, talousraportit, informaatiorapor-
tit asiakaskunnasta sekéa heidan kayttaytymisestaan verkkokaupassa sek& markkinointi-
raportit. Shopify alustaan on mahdollista myds ladata Google Analytics laajennus.


https://www.kkv.fi/Tietoa-ja-ohjeita/Ostaminen-myyminen-ja-sopimukset/verkkokauppa-posti-ja-puhelinmyynti-etamyynti/tilausvahvistus/#tilausvahvistuksessa
https://www.kkv.fi/Tietoa-ja-ohjeita/Ostaminen-myyminen-ja-sopimukset/verkkokauppa-posti-ja-puhelinmyynti-etamyynti/tilausvahvistus/#tilausvahvistuksessa
http://tietosuoja.fi/material/attachments/tietosuojavaltuutettu/tietosuojavaltuutetuntoimisto/lomakkeet/rekisteri-jatietosuojaselosteet/nZhlSBVeR/Rekisteriseloste.pdf
http://tietosuoja.fi/material/attachments/tietosuojavaltuutettu/tietosuojavaltuutetuntoimisto/lomakkeet/rekisteri-jatietosuojaselosteet/nZhlSBVeR/Rekisteriseloste.pdf
http://tietosuoja.fi/material/attachments/tietosuojavaltuutettu/tietosuojavaltuutetuntoimisto/lomakkeet/rekisteri-jatietosuojaselosteet/nZhlSBVeR/Rekisteriseloste.pdf

Google Universal Analytics basic ecommerce -toiminnon asentaminen Shopify
alustalle:

o Mikali yrityksella ei ole vielda Google tilid, voi sen luoda osoitteessa https://ac-
counts.google.com/signup/v2/webcreateaccount?con-
tinue=https%3A%2F%2Faccounts.google.com%2FManageAc-
count&flowName=GlifWebSignIn&flowEntry=SignUp

e Kun Google tili on luotu, kirjaudu sisélle Google Analyticsiin
https://www.google.com/analytics/
o Valitse alasvetovalikosta "Analytics” ja valitse milla tililla haluat kirjautua sisalle.

¢ Valitse seuraavalta sivulta "Website” ja taytd lomakkeeseen vaaditut tiedot.
o Syota Shopify verkkokauppasi domain kohtaan "Web Site URL”.
o Valitse sen jalkeen "Get Tracking ID” sivun alalaidasta ja valitse taman jal-
keen "l Accept” luettuasi palvelusopimuksen.
o Kopioi taman jalkeen Googlen tarjoama ID-osoite seuraavalta sivulta ja siirry
Shopifyn Admin osioon.
e Shopifyn Admin osiosta valitse "Online Store” ja "Preferences”.
o Liitd kopioimasi ID-osoite “Google Analytics account” kenttaan.
¢ Poista taman jalkeen verkkokauppasi salasanan suojaus, jotta Google pystyy
seuraamaan verkkokaupan tapahtumia. Ohjeet salasanan suojauksen poistami-
seen |0ytyvat osoitteesta https://help.shopify.com/manual/intro-to-shopify/initial-
setup/setup-prepare-for-launch#step-by-step-remove-your-online-store-pass-
word
e Valitse tdman jalkeen Google tililta kohta ’Admin”.
e Valitse sen jalkeen mita haluat seurata verkkokaupassasi joko "Account”, "Pro-
perty” tai "View” alasvetovalikoista.
e Valitse tdman jalkeen "Ecommerce Settings” ja valitse "Enable Ecommerce”
-> "Status” painamalla valintanappi siniseksi "ON”.
Mikali yritys haluaa viela tarkempaa tietoa verkkokaupan analytiikasta, voi Google Ana-
lyticsin paivittdd veloituksettomaan Enhanced Ecommerce -toimintoon. Ohjeet 16ytyvat
osoitteesta https://help.shopify.com/manual/reports-and-analytics/google-analy-
tics/google-analytics-setup#enhanced-ecommerce

MyCashflow tarjoaa oman sisdisen raportointitydkalun jokaisen verkkokaupan kaytetta-
vaksi. MyCashflown raporttitytkalun avulla yrityksell&a on mahdollista seurata asiakasre-
kisterid seka tuote- ja tilausraportteja. Asiakasrekisterista yritys ndkee verkkokaupan re-
kisteroityneet asiakkaat sekd heidan syottamat tiedot. Tuoteraporteista paésee tarkas-
telemaan muun muassa varastosaldoja ja hintoja. Tilausraporteista nakee kaikki tilatut
ja toimitetut tilaukset, toimituskulut, maksut seké kaikki voimassa olevat alennuskupon-

git.


https://accounts.google.com/signup/v2/webcreateaccount?continue=https%3A%2F%2Faccounts.google.com%2FManageAccount&flowName=GlifWebSignIn&flowEntry=SignUp
https://accounts.google.com/signup/v2/webcreateaccount?continue=https%3A%2F%2Faccounts.google.com%2FManageAccount&flowName=GlifWebSignIn&flowEntry=SignUp
https://accounts.google.com/signup/v2/webcreateaccount?continue=https%3A%2F%2Faccounts.google.com%2FManageAccount&flowName=GlifWebSignIn&flowEntry=SignUp
https://accounts.google.com/signup/v2/webcreateaccount?continue=https%3A%2F%2Faccounts.google.com%2FManageAccount&flowName=GlifWebSignIn&flowEntry=SignUp

Raporttien lataaminen MyCashflow-alustalla:

e Mene hallinnosta kohtaan "Raportit” ja valitse haluamasi raportti valikosta
o Valitse tdman jalkeen kohta "Etsi”, jolloin raportin sisaltd aukeaa sivulle
e Taman jalkeen voit ladata raportin joko Excel-taulukkoon tai PDF-muotoon, tai
kopioida ja liittaa sen haluamaasi ohjelmaan
Vilkas verkkokauppa-alusta tarjoaa Shopifyn tavoin Google Analytics palvelun verkko-
kaupan kayttoon. Vilkkaalla ei ole omaa sisaistéa raportointitydkalua.

Google Analytics palvelun lataaminen Vilkas-alustalla:

o Google tilin luotuasi mene Vilkkaan hallintoalueelle ja valitse "Markkinointi”
ja "Google Analytics”

o Syotd Google sivulta saatu "Tracking-ID” koodi tyhjaan kenttdan ja tallenna

o Valitse taman jalkeen "Sivut” valilehti ja valitse seurattavat sivut

¢ Mene taman jalkeen Google Analyticsin tilin sivuille ja valitse "Jarjestelmanval-
voja” > "Naytd” - "Verkkokaupan asetukset”

o "Verkkokaupan maarittdminen” -kohdasta valitse tilaksi "Ota kayttéon”

15. MARKKINOINTIVIESTINTA

Valmiiseen ja toimintakykyiseen verkkokauppaan tarvitsee seuraavaksi saada asiak-
kaita. Asiakkaat eivat paady verkkokauppaan itsestdan, vaan kaupan olemassaolosta
taytyy ilmoittaa. Nain ollen seuraava vaihe on suunnitella, milla markkinoinnin keinoilla
yritys houkuttelee asiakkaita sivustolle. Shopify, MyCashflow ja Vilkas tarjoavat kaikki
omat tytkalunsa, jolla verkkokaupan markkinointi onnistuu. Naista alustojen markkinoin-
tityOkaluista luultavasti suosituin on verkkokaupan hakukoneoptimointi, johon jokainen
alusta tarjoaa oman ratkaisunsa.

Shopify alusta on rakennettu kokonaan hakukoneystavalliseksi, jolloin optimointi tapah-
tuu osittain automaattisesti. Shopify on antanut myds vinkkeja, kuinka verkkokaupan yl-
lapitdja voi omalta osaltaan vaikuttaa kaupan hakukonenakyvyyteen. Osoitteesta
https://www.shopify.com/videos/ecommerce-seo-101 16ytyy Shopifyn tekemia video-oh-
jeita hakukoneoptimointiin liittyen.

MyCashflow alusta on my6s rakennettu hakukonendkyvyytta silmalla pitden, silla ohjel-
misto kayttaa lahdekoodia, joka on muokattu hakukoneystavalliseksi. Ohjelmisto siséltaa
lisaksi erillisid tyokaluja hakukoneoptimoinnin parantamiseksi ja yksi niistd on Fonectan
tarjoama hakukoneoptimointi palvelu. Palvelun ostamalla saa kayttéoénsa Fonectan ha-
kukoneoptimoinnin tiimin, joka parantaa verkkokaupan hakukonenakyvyytta.


https://www.shopify.com/videos/ecommerce-seo-101

Myds Vilkas verkkokauppa-alusta on ottanut huomioon hakukonenakyvyyden alustan
teknisten ratkaisujen myo6té. Alusta tarjoaa muun muassa selkokieliset URL-osoitteet ha-
kukoneille, muokattavan title-tagin eli selainikkunan ylalaidassa nékyvén sivuotsikon, so-
siaalisen median liitynnéat sek& hakukoneystavallisen hierarkian. Vilkas on koonnut kat-
tavan ohjepaketin, kuinka verkkokaupan yllapitaja pystyy itse tekemaan muutoksia verk-
kokauppaansa hakukonendkyvyyttéd parantaakseen. Ohjepaketti 10ytyy osoitteesta
https://www.vilkas fi/tuki/verkkokaupan-hakukoneoptimointi

Googlen hakukoneoptimoinnin lisaksi alustat tarjoavat ratkaisuja myos Google AdWords
tydkalun hyddyntamiseen verkkokaupan markkinoinnissa. Shopify, Vilkas sekd My-
Cashflow tarjoavat kotisivuillaan kattavat ohjeet, kuinka yritys voi ruveta mainostamaan
Googlen hakutulossivuilla ja sisaltoverkossa. Yrityksen tulee aloittaa hankkimalla Google
AdWords tili Googlen kotisivuilta osoitteesta hitps://adwords.google.fi/lhome/. Kun Ad-
Words tili on luotu, yritys voi ottaa palvelun kayttoéén oman alustansa hallintoalueella.
Ohjeet alustojen AdWords palvelun kayttddnottoon Ioytyvat taaltd eri alustoille:
https://help.shopify.com/manual/promoting-marketing/tracking-adwords-conversions,

http://www.mycashflow.fi/docs/ohje/laajennukset/google-adwords
https://www.vilkas.fi/tuki/google-adwords.

Googlen markkinointitydkalujen liséksi alustoilla on mahdollista luoda muun muassa
sahkoposti- ja somekampanjoita. MyCashflow sekad Vilkas tarjoavat lisdksi suositun
Nosto verkkokaupan markkinointipalvelun. Nosto palvelun avulla verkkokauppa pystyy
nayttdmaan asiakkaille tuotenostoja heita kiinnostavista tuotteista. Palvelun avulla asi-
akkaille myds pystyy lahettamaan muistutus sahkoposteja tilauksen kesken jattamisesta.
Ohjeet palvelun kayttéon ottoon MyCashflow ja Vilkas-alustoilla [6ytyvat taalta:
https://www.mycashflow.fi/docs/ohje/laajennukset/nosto

https://www.vilkas.fi/tuki/nosto

Ohjeet s@hkdpostikampanjan suunnitteluun ja tekoon alustoilla I6ytyvat taalta
https://help.shopify.com/manual/promoting-marketing/customer-emails-, http://www.my-
cashflow.fi/docs/ohje/laajennukset/saehkoepostimarkkinointi/saehkoepostikampanjan-
luominen

https://www.vilkas.fi/tuki/uutiskirjeiden-lahettaminen

16. YHTEENVETO

Verkkokaupan perustaminen ei ole yksinkertainen asia, vaikka kaytdssa olisikin taysin
yllapidetty pilvipalveluun perustuva verkkokauppa. Perustamiseen kuuluu monta eri
vaihetta, jotka taytyy ottaa huomioon jo eri alustoja vertaillessa. Taman oppaan tarkoi-
tuksena oli kayda lapi verkkokaupan perustamisen olennaisimmat vaiheet kolmella va-
litsemallani pilvipalveluun perustuvalla verkkokauppa-alustalla.
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Valitsin jokaisesta alustasta tietyt toiminnot, jotka sopivat ominaisuuksiltaan mielestani
parhaiten pienelle esimerkki yritykselleni Sisutusliike X:lle. Jokaisella valitsemallani
alustalla oli omia hyvia ja huonoja puolia. Shopify alusta tuntui aluksi selvalta valinnalta
Sisustusliike X:lle sen laajan muokattavuuden ja laajennettavuuden ansiosta. Shopify-
alustan huonona puolena havaitsin alustan maksutapojen vahyyden. Mielestani lasku
maksuvaihtoehto on tarkea ominaisuus Sisustusliike X:n kaltaiselle pienelle kotimai-
selle yritykselle, joka toimittaa tuotteita ainoastaan Suomen sisalla. Huomasin myoés
Shopifyn olevan toisinaan hieman vaikeakayttdinen, silla kaikki ohjeet ja asetukset ovat
tietenkin englanniksi jarjestelmassa.

MyCashflow alusta oli mielestani selkea ja mukava kayttaa. MyCashflow on taysin koti-
mainen pilvipalvelu verkkokauppa-alusta, jonka ansiosta kaikki ohjeet olivat suomeksi,
joka osaltaan helpotti huomattavasti kayttéonottoa. MyCashflow alustassa oli myos
saatavilla kaikki tarvittavat maksu- ja toimitustavat pienen yrityksen tarpeisiin. Alustan
huonona puolena oli valmisteeman vahainen muokkaus mahdollisuus. My6s alustan
pienimman paketin tuoterajoitus oli mielestani liian pieni.

Vilkas verkkokauppa-alusta oli yksinkertainen ottaa kayttoon ja jokaisesta vaiheesta oli
kerrottu selkeasti ja opastavasti. Vilkas-alustalla oli valittavana kaksi eri valmisteemaa,
jotka molemmat olivat muokattavissa. Alustaan oli myds saatavilla kaikki tarvittavat
maksu- ja toimitustavat. Vilkas-alustasta valitsin Sisutusliike X:lle alustan tarjoaman
pienimman pakettivaihtoehdon, kuten muissakin alustoissa. Vilkkaan pienin paketti
mahdollistaa jopa 500 tuotteen lisaamisen, joka oli minusta suuri plussa. Alustojen omi-
naisuuksien pohjalta valitsin Sisustusliike X:lle Vilkas verkkokauppa-alustan. Jokainen
alusta oli ominaisuuksiensa puolesta varsin samanlaisia, mutta Shopifyn huonona puo-
lena oli sen maksutapojen vahyys ja MyCashflow-alustassa taas tuoterajoitus seka val-
misteeman yksinkertaisuus ja vahainen muokattavuus.

Alustoihin tutustumisen pohjalta pystyn jokaista alustaa suosittelemaan niiden yksinker-
taisuuden ja helppokayttdisyyden ansiosta. Toivon oppaan olevan hyddyllinen yrityk-
sille, jotka haluavat perustaa verkkokaupan, joka ei vaadi suurempaa IT-osaamista tai
koodaustaitoja.
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LIITTEET

Kilpailu- ja kuluttajaviraston sdatama malli etamyynnin peruuttamislomakkeesta.
https://www.kkv.fi/ratkaisut-ja-julkaisut/julkaisut/kuluttaja-asiamiehen-linjaukset/aihe-
kohtaiset/verkkokauppa-ja-muu-etamyynti/#16.1

Kilpailu- ja kuluttajaviraston saatdma lista tilausvahvistuksen pakollisista tiedoista.
https://www.kkv.fi/Tietoa-ja-ohjeita/Ostaminen-myyminen-ja-sopimukset/verkkokauppa-
posti-ja-puhelinmyynti-etamyynti/tilausvahvistus/#tilausvahvistuksessa

Shopify verkkokauppa alustan 14 péivan veloitukseton kokeilujakso.
https://www.shopify.com/

MyCashflow alustan veloitukseton 14 paivan kokeilujakso https://www.my-
cashflow.fi/perusta-verkkokauppa/

Vilkas alustan veloitukseton 30 paivan kokeilujakso. https://www.vilkas.fi/
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Verkkokaupan toimitusehtojen mallipohja

Voit hyodyntaa ndita toimitusehtoja verkkokauppasi mallipohjana vapaasti omalla vastuullasi. Huomioi
kaikki tekstin kohdat, ja muokkaa niita niin, ettd ne soveltuvat verkkokauppasi kdytantoihin ja alan
erityispiirteisiin. Kerro kaikki verkkokaupassasi mahdollisesti tapahtuvat toimenpiteet selkeasti. Tama
kasvattaa asiakkaan luottamusta ja asiakas aina tietda, miten missakin tilanteessa menetellaan. Jos olet
epavarma jostain aiheeseen liittyvasta asiasta, tarkista se Kilpailu- ja kuluttajaviraston sivustolta kkv.fi.

Ne kohdat, jotka tdaytyy muokata verkkokauppakohtaisesti, on merkitty keltaisella taustalla.

[Verkkokauppasi nimi] toimitusehdot

Voimassa XX.XX.20XX alkaen.

Yleista verkkokaupasta
Verkkokaupan tuotteita myy [yrityksen nimi ja y-tunnus]. Myymme tuotteita taysi-ikdisille yksityishenkilille

Suomeen ja EU-alueelle. Tuotteiden hinnat sisdltavat arvonlisdveron. Pidatdmme oikeuden hintojen ja
postikulujen muutoksiin.

Tilaaminen
Tuotteet tilataan padsaantoisesti internetin valityksella osoitteesta [yrityksen URL] ostoskorin kautta.

Kaikki tilaukset vahvistetaan sahkdpostilla, jossa ilmoitetaan tilauksen hinta, toimituskulut seka tilatut
tuotteet. Tilausvahvistuksen saaminen edellyttda sahkdpostiosoitteen ilmoittamista tilauksen yhteydessa.

Sitoudut jokaisen tilauksen yhteydessa voimassa oleviin toimitusehtoihin.

Tilaus- ja maksuvahvistus
Lahetdmme sdhkdpostitse tilausvahvistuksen, josta naet:

e Tilauksen tuotelistauksen
e Laskun loppusumman
e Veroerittelyn

Sivuillamme olevan kayttdjatilin kautta voit tarkastaa tilauksen sisallon, mikali olet rekisteréitynyt
verkkokaupan asiakkaaksi ennen tilausta tai tilauksen aikana.

Saat Paytrail Oyj:Itd maksuvahvistuksen, jossa on kerrottu maksun summa, maksutunnus seka paivamaara.
Ole yhteydessa Paytrailiin (020 718 1830 / asiakaspalvelu@paytrail.com) mikali sinulla heraa kysyttavaa
maksutapahtumaan liittyvissa asioissa.



