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THVISTELMA

Tama opinnaytetyo toteutettiin Nippon Verkko Oy:lle, joka on Tampereella toimiva noin viisi
henkilod tyollistdva perheyritys. Yrityksen pé&dtoimialana ovat kalastuksessa kaytettdvien
tarvikkeiden myynti, maahantuonti seka valmistaminen.

Tyon aiheena on yrityksen séhkdisen liiketoiminnan kehittdminen ja erityisesti oman
verkkokaupan rakentaminen, avaaminen sekd& kehittdminen. Laht6kohtaisena ideana
verkkokaupan toteutus pyrittiin tekemaan minimikustannuksilla, mutta kuitenkin niin, etta siita
saataisiin paras mahdollinen hyoty seka toimeksiantajan ettd asiakkaiden ndkdkulmasta
katsottuna. Parhaaksi vaihtoehdoksi katsottiin  verkkokaupan rakentaminen valmiilla
kaupallisella verkkokauppaohjelmalla. Verkkokauppaohjelmalta edellytettiin selkeyttda ja
yksinkertaisuutta seka kayttajan, ettd yllapitdjan kannalta.

Yrityksella oli jo tydn aloitusvaiheessa toimivat Internet kotisivut, jotka olivat l&hinna yrityksen
markkinointia varten rakennettu. Verkkokauppa tulee osaksi nykyisia kotisivuja, eli jo
aikaisemmin olemassa olevat ”kiintedt” sivut jadvat tukemaan verkkokauppaa. Uusi
verkkokauppa tuli ndiden nykyisten sivujen liséksi ja sen on nyt maird toimia varsinaisena
séhkoisend kauppapaikkana.

Avattuun  Nippon Verkko Oy:n verkkokauppaan péésee tutustumaan osoitteessa
www.nipponverkko.fi. Opinndytetyon edetessd myds “kiinteiden” Internet sivujen siséltoa
muokattiin ja pelkistettiin. Jatkossa “kiinteitd” Internet sivuja on tarkoitus hyodyntéa entista
paremmin kalastukseen liittyvan informaation jakamiseen.

Liséksi opinndytetyd siséltda sahkdoisen liiketoiminnan kehittdmissuunnitelman Nippon Verkko
Oy:lle. Suunnitelmassa tehdd&n tutuksi oleellisimpia nykyaikaisia keinoja pk-yrityksen
verkkoliiketoiminnan tueksi. Osa suunnitelmassa olevista digitaalista markkinointia koskevista
toimenpiteista on jo otettu kayttéon ja joitakin niistd on tarkoitus toteuttaa myéhemmin. Tyoni
lopputuloksena yritys on péaassyt tutustumaan s&hkoiseen liiketoimintaan ja konkreettisesti
aloittanut sahkdisen kaupankaynnin avatun verkkokaupan avulla.

Opinnaytetyon sisaltdd voi soveltaa myds muihin suomalaisiin pk-yrityksiin, jotka ovat aikeissa
avata oman verkkokaupan tai suunnittelevat séhkoista liiketoimintaansa.

Avainsanat:  verkkokauppa, verkkoliiketoiminta, sdhkdinen markkinointi, pk-yritys
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ABSTRACT

This thesis work was carried out for Nippon Verkko Ltd. which is a family business providing
work for about five employees. The company’s business focuses on the manufacture, import
and wholesale of fishing tackle.

The aim of this work was to develop the company’s e-business and, in particular, to construct,
open and develop its own e-commerce outlet or online shop. The baseline idea for
implementation of the online shop was to keep costs to the minimum without compromising any
possible benefits to be gained by the business or the customer. A ready-made commercial e-
commerce program was chosen as the best alternative to achieve the task of constructing the e-
business. Requirements for the e-commerce program included clarity and simplicity from the
users’ and hosts’ points of view.

At the beginning of the work the company already had a functional internet website, which had
been constructed mainly for marketing purposes. The new online shop will function as part of
the present website so that the already established “fixed” pages will remain and support the e-
commerce. The new online shop has been integrated into the existing website and it is intended
to act as an actual electronic business place.

The new e-commerce site for Nippon Verkko Ltd. can be accessed at www.nipponverkko.fi. As
the thesis progressed, also the contents of the “fixed” internet pages were modified and
simplified. In the future, the intention is to utilize the “fixed” internet pages even more for the
purpose of sharing fishing-related information.

In addition, the thesis contains an e-business development plan for Nippon Verkko Ltd. The
development plan covers the most important modern methods aimed at supporting e-commerce
of small and medium-sized companies. Some of the digital marketing procedures included in
the development plan have already been deployed and some of them are to be implemented
later. As a result of this work, the company has been able to acquaint itself with electronic
business and has actually begun to do electronic business with the aid of the newly opened
online shop.

The contents of this thesis can also be well applied to other Finnish small and medium-sized
companies that intend to open their own online shop or are planning their electronic business.
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1 Johdanto

Opinnaytetyon tarkoituksena on verkkokaupan kehittdminen ja kayttoonotto, seka

séhkdisen liiketoiminnan kehittamissuunnitelman tekeminen Nippon Verkko Oy:lle.

Yrityksissé koko 2000-luvun vaihde ja sen alku on ollut suurta muutoksen aikaa. Tama
muutos jatkuu edelleen ja tulee varmasti jatkumaan vield pitkdan. Kuluttajien
erilaistuneet tarpeet ovat pakottaneet yrityksida kehittdmdan uusia toimintatapoja ja
malleja, jotta ne voisivat edelleen toimia nykyisilla markkinoilla. Erikoistuminen
johonkin tiettyyn osa-alueeseen on pelastanut varmasti monia pienié ja suurempiakin

yrityksia.

Tietoa on nykyaan helposti saatavilla ja monet kuluttajat ovat erittain hyvin perilla siita
mitd he tahtovat ja my0s hintatietoisuus on parantunut Internetin lisdantyneen kayton
vuoksi. Tavaran hankinnasta on tullut prosessi, jossa pelkastdédn hyodykkeen
hankkiminen ei ole péaasia. Lisaksi kuluttajat osaavat arvostaa hyvéd palvelua,
vaivattomuutta, nopeutta seké tietenkin kilpailukykyisid hintoja. Taman pdivan hektinen
elamantyyli korostaa asiakastapahtumien sujuvaa ja nopeaa toimintaa, jossa asiat

hoituvat helposti ja tulevat muutenkin kerralla kuntoon.

Kansainvalistyminen lisdd ihmisten liikkuvuutta ja tekee maailmasta “pienemmaén”.
Tama toivottavasti lisda ihmisten suvaitsevaisuutta ja erilaisuuden ymmartdminen
tulevaisuudessa on entista tarkedmpéaa. Tuotteiden hankinta helpottuu ja valtioiden rajat
ovat entistd vdhemman ratkaisevassa roolissa tavaroita hankittaessa. Logistiikka tulee
kehittym&&n huomattavasti, jolloin tavarat tulevat ldhes suoraan tehtaalta
loppukayttéjille. Kuljetukset ja tavaroiden jakelu nopeutuvat. Perinteiset kaupat ja

kauppatavat tulevat varmasti monella alalla muuttumaan tulevaisuudessa.

Teknologian kehitys on ollut hurjaa viime vuosikymmenind, mutta kehitystahti tulee
varmasti vield kiihtymaan nykyisestd. Me eldamme murroksen alkuvaiheita, joten
kaikilla ei ole ollut mahdollisuutta tai edes kykya pysyé kehityksen tahdissa. Tuleville
sukupolville teknologian kehittyminen on luultavasti kuitenkin vain arkipdivaa ja kaikki

uusi  silla saralla  on heille  helpompaa ymmartdd ja  vastaanottaa.
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Tulevaisuudessa kehityksen suunta on uskoakseni samansuuntaista kuin tahénkin asti.
Yritykset kehittavat sahkoisid liiketoimintamallejaan ja monilla aloilla se saattaa olla
ainoakin kanava asiakkaiden palvelemiseen. On kuitenkin paljon aloja, joissa sahkdinen
liiketoiminta voi olla korkeintaan hyva tukipilari ydintoiminnalle. Palvelun merkitys
tulee varmasti korostumaan jatkossakin ja luulen, etta yritykset erikoistuvat viela entista

enemman tulevaisuudessa.

Myo6s ympéristokysymykset ovat nousseet viime vuosina merkitykselliseen asemaan.
Monet kuluttajat tekevat ostopdatoksensd jo nyt juuri ympéristoystavallisyyden
perusteella. Useat yritykset ovat jo reagoineet siihen ja se on aihe mihin kannattaisi
Kiinnittda entistd enemméan huomiota jokaisessa yrityksessd. Ymparistoystavallisyys ja

sen huomioiminen olisi hyva liittdd osaksi yritysten strategiaa.

Kiristyvd Kkilpailu ja séhkoisen liiketoiminnan yleistyminen pakottavat yritykset
kehittdmaan aikaisempaa enemman verkkopalveluitaan. Internet tarjoaa ldhes rajattomia
mahdollisuuksia yritystoiminnan kehittamiselle, mutta samalla se on erityisen haastavaa
varsinkin pk-yrityksille, joissa resurssit ovat usein hyvin rajalliset. Verkossa yrityksen
koko ei kuitenkaan ole ratkaiseva tekija, joten pienilla yrityksilla on yhtd hyvat

mahdollisuudet menestymiseen kuin suuremmillakin.

Pk-yrityksia on ollut vaikea saada innostumaan s&hkoisen liiketoiminnan
kehittdmisesta. Kiinnostuneimpia yrityksia ovat strategisesti ajattelevat, kasvavat ja
hyvin kannattavat yritykset. My0ds yritykset, joiden liiketoiminnassa teknologian
kehittdmisella on muutenkin suuri merkitys, ovat keskimaaraista kiinnostuneempia

tietotekniikasta ja sahkoisesta liiketoiminnasta. (Berg 2004: 64)

Nippon Verkko Oy:lla on olemassa olevat kotisivut, josta 16ytyy jonkin verran yrityksen
valikoimaan kuuluvia tuotteita kuvineen. Kotisivujen tarkoituksena on tahan asti ollut
l&hinnd yrityksen markkinoinnin sek& I0ytyvyyden tukeminen. Varsinaista osto
mahdollisuutta asiakkaalla ei nykyisilla kotisivuilla ole, mutta yhteydenottoja niiden

avulla tulee paljon sdhkopostin ja puhelimen valityksella.

Haittapuolena nykyisilla kotisivuilla on vaikea paivitettdvyys, koska siihen tarvitaan
aina ulkopuolisen henkildn (kotisivujen tekijan) apua. Tamén vuoksi esim. uusien
tuotteiden, hintapaivitysten, kuvien ym. lisédminen ja muokkaaminen on Kkoettu

ty6laaksi. Sivujen pdivitys on ollutkin hyvin satunnaista.
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Pienen perheyrityksen henkildstdresurssit ovat hyvin rajalliset ja timan vuoksi yrityksen
kotisivujen kehittdminen on jadnyt taka-alalle. Yrityksessa on kuitenkin huomattu, ettd
séhkoisen litketoiminnan kehittdminen on tdna padivana hyvin tarkedd. Verkkokauppojen
ja Internetin historia kokonaisuudessaankin on melko lyhyt, joten siitd nakokulmasta
katsottuna niiden kehitys on vield alku vaiheessa. Vield on siis hyvd aika hypéata
mukaan verkossa tapahtuvaan kaupank&yntiin ja ottaa niiltd markkinoilta oma

osuutensa.

Lisaksi verkkokauppa on edelleen monelle melko vierasta sekd myyjané ettd ostajana.
Uuteen tapaan tehda kauppaa sahkoisesti suhtaudutaan herkasti vieroksuen ja se saattaa
aiheuttaa myos erilaisia pelkoja, olipa sitten kyseessa kauppias tai asiakas. Ajan hengen
mukaan kehitys on ollut kuitenkin sen suuntaista, ettd yritysten on suunnattava

toimintaansa enemman verkkoon. Olipa sitten kyse palveluista tai hyddykkeisté.

Kehityksen mennessé eteenpéin ei ole jarkevaad jaada tuleen makaamaan, silld siitd voi
aiheutua tuhoisiakin seurauksia. Nippon Verkko Oy:ssé on herdnnyt kiinnostus oikean
verkkokaupan avaamiseen ja pelko on kohdattu. Juuri oma aktiivisuus, asioihin
perehtyminen ja kehityksen seuraaminen auttavat pysyméadn mukana ajan hengessa.
Sahkoisen liiketoiminnan osaajilla ei ole loppujen lopuksi isoa etumatkaa vasta
toimintaansa aloittaviin verkkokauppoihin, silld toimintatavat sek& mallit ovat
muuttuneet jo moneen otteeseen ja tulevaa kehityksen suuntaa on talla hetkella kaikkien

vaikea ennustaa.

Erityisesti yritykselld olisi tarvetta omaan verkkokauppaan, silla nykyaan ihmiset
asioivat ja tekevat mielellddn myds ostoksia netissé sen helppouden ja vaivattomuuden
vuoksi. Verkkokauppa tukisi hyvin myymalasta tapahtuvaa myyntié ja toisi yritykselle
toivottua lisdkauppaa. Lisaksi Nippon Verkko Oy:n myymét tuotteet soveltuvat erittdin

hyvin verkkokaupassa myytaviksi.

Verkkokaupan lisaksi tdssa opinndytetydssé on tarkoituksena tehda myds pieni, mutta
kattava séhkdisen liiketoiminnan suunnitelma Nippon Verkko Oy:lle. Sen tarkoituksena
on tutustuttaa yritykselle nykyisia digitaalisen markkinoinnin muotoja ja
mahdollisuuksia. Opinnéytetyd koostuu toiminnallisesta osasta ja teoreettisesta osasta.
Opinnaytetyon luonne on toiminnallinen, sillda sen pé&&épaino on verkkokaupan

kayttoonotossa, rakentamisessa ja avaamisessa. Tyon tuloksena on toimiva
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verkkokauppa Nippon Verkko Oy:lle. Teoreettisessa osassa on kasitelty sahkdisen
litketoiminnan kehittdmismahdollisuuksia. (Vilkka & Airaksinen 2003: 22-24)

Vapaa-ajankalastus on suomalaisten tarkein toiminnallinen luontoharrastus. Maamme
vaestosta noin 40% eli runsaat kaksi miljoonaa henkeé osallistuu kalastustapahtumaan

vahintaan kerran vuodessa. (Mestarimyyjékoulutus 2009)

Markkinoita kalastusvalineille tuntuu siis olevan, joten uusi kauppakanava on
tervetullut uudistus Nippon Verkko Oy:lle. Avattava verkkokauppa on suunnattu
nimenomaan Suomen markkinoille, eikd yritykselld ole talla hetkelld aikomusta

kasvattaa toimintaansa nykyisestd maamme rajojen ulkopuolella.

Kauppiasta, joka harjoittaa liiketoimintaa samaan aikaan seka fyysisessa etta
elektronisessa ymparistossa, kutsutaan hybridiksi. Perinteisestd yrityksestd, joka
harjoittaa toimintaa vain fyysisessa maailmassa, kaytetaan nimitysta kivijalka. (Mallat,
Tinnila & Vihervaara 2004: 42) Koska Nippon Verkko Oy:lld on jo olemassa oleva
kivijalka myymald ja tdman opinndytetyon tuloksena myos verkkokauppa, niin
yrityksesta tulee néin ollen hybridi. Sindllaan hybridi nimityksell4 ei ole merkitysté,
mutta ainakin se kuulostaa nykyaikaiselta, silla hybridi tuntuu olevan tdman paivan

muoti-ilmio.
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2 Toimeksiantajan esittely: Nippon Verkko Oy

Nippon Verkko Oy on vuonna 1970 perustettu kalastuksen erikoisliike, jonka toiminta
on saanut alkunsa erityisesti verkkokalastukseen tarkoitettujen tuotteiden valmistajana
ja myyjanad. Myohemmin 70-luvulla yritys aloitti myds oman maahantuonnin ja
sittemmin maahantuotavien tuotteiden kirjo on laajentunut. Yritys sijaitsee Tampereen
keskustan tuntumassa Pyynikin kaupunginosassa osoitteessa Hallituskatu 27. Nippon
Verkko Oy on perheyritys jo kolmannessa sukupolvessa ja sielld tydskentelee nelja

henkilda vakituisesti seka tarvittaessa kausiapulaisia. (Solin, keskustelu 18.1.2010)

Nykyaén yrityksella on vahemman omaa tuotantoa, mutta edelleen suuri osa verkoista
seké osa verkkokalastustarvikkeista on omaa tuotantoa. Padtoimialana on kalastuksessa
kaytettdvien tuotteiden valmistus, myynti ja maahantuonti. Yrityksen valikoima on
laajentunut niin, ettd se kattaa ldhes kaikki ravustuksessa ja kalastuksessa kéytettavat
valineet ja tarvikkeet. Tuotevalikoima on erittdin laaja ja se sisdltdd lukuisia
erikoistuotteita, kuten esimerkiksi tutkimustarpeisiin luotuja yleiskatsausverkkoja.
(Solin, keskustelu 18.1.2010)

Nippon Verkko Oy harjoittaa seka vahittéis- ettd tukkukauppaa ja yrityksen asiakkaina
ovat yksityiset henkil6t, yritykset seké erilaiset yhteisét. Tunnetuksi yrityksen ovat alun
perin tehneet laadukkaat Japanissa valmistetut kalaverkot. Myo6s yrityksen
henkilokunnan vankka ammattitaito sekéd kalastukseen ettd kalastuksessa kaytettaviin
valineisiin on lisannyt tunnettavuutta asiakaspiirin keskuudessa.
(Solin, keskustelu 18.1.2010)

2.1 Yrityksen tunnusluvut

Yrityksen liikevaihto vuonna 2009 oli 830 000 euroa ja liikevoitto 11,4%. Nippon
Verkko OQy:n liikevaihto on kasvanut viime vuosina (kuvio 1), vaikka yleinen
litkevaihdon kehitys toimialalla on ollut pdinvastainen (Fonecta yritysrekisteri 2010).
Asiakkaista noin 10% on yhteis6ja 30 % yritysasiakkaita ja 60 % yksityisasiakkaita.
Tiivistelma yrityksen tunnusluvuista vuodesta 2005 vuoteen 2009 16ytyy taulukosta 1.
(Solin, keskustelu 8.2.2010)
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Taulukko 1 Tunnuslukutiivistelmé (Fonecta yritysrekisteri 2010)

Nippon Verkko Oy 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009
Liikevaihto (1000EUR) 454 525 | 541 | 665 @ 830
Liikevaihdon muutos % -7.50 | 15.60 | 3.00 | 22.90 | 24.80
Tilikauden tulos (1000 EUR) = 22 54 55 62 66
Liikevoitto % 7.50 | 14.70 A 14.80  13.40 | 11.40
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Kuvio 1 Liikevaihdon kehitys (1000 EUR) (Fonecta yritysrekisteri 2010)

2.2 Tyon lahtokohdat ja tavoitteet

Nippon Verkko Oy:ssa kuten monissa muissakin pienissd yrityksissa taloudelliset
resurssit ovat usein hyvin rajalliset, joten verkkokauppa projekti oli tarkoitus suorittaa
mahdollisimman kustannustehokkaasti. Lahtokohtana oli ajatus verkkokaupasta, joka
palvelisi hyvin Nippon Verkko Oy:n tarpeita, olisi helppo péivittaa itse ja joka olisi
kokonaiskustannuksiltaan edullinen hankkia, rakentaa ja yllapitéa.

Tavoitteena oli varsinaisen séhkdisen kaupankadynnin aloittaminen ja siksi yrityksen
oman verkkokaupan avaaminen oli ajankohtaista. T&hén asti yrityksen s&hkoinen

kaupankaynti oli rajoittunut yrityksen Internet sivuilta tulleisiin kyselyihin puhelimen
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tai sdhkopostin valityksella. Tarkoituksena oli kuitenkin luoda kanava, jossa asiakkaalla

olisi mahdollisuus suorittaa koko ostotapahtuma verkossa.

Miten toteuttaa yritykselle oma verkkokauppa? Kuinka helposti sen voisi toteuttaa itse?
Lisddkd se kaupankayntia? Koska epdilyjda verkkokaupan toimivuudesta ja
kannattavuudesta oli olemassa, niin yrityksessd haluttiin l&hestyd asiaa varovaisesti.
Kustannusten pitdisi pysya alhaisina ja niiden tuli olla mahdollisimman kertaluontoisia.
Verkkokaupan péivitykset kuten tuotteiden lisdykset, hintamuutokset ym. pitdisi pystya

tekemadn jatkossa itse.

Verkkokaupat ovat yleistyneet viime vuosien aikana ja nykyaén niiden kautta tai avulla
tehddadn paljon myos kauppaa. Verkkokauppa voi toimia my6s yrityksen
markkinointikanavana ja tukena yrityksen péivittdiselle myymalasta tapahtuvalle

kaupankaynnille.

Tyoni lopputuloksena on toimiva verkkokauppa Nippon Verkko Oy:lle, jonka avulla
yrityksell& on mahdollisuus tehd&d kauppaa verkossa. Kyseessd on sananmukaisestikin
verkkokauppa, koska yritys harjoittaa muun muassa kalastusverkkojen myyntia.

2.3 Yrityksen asiakkaat

Nippon Verkko Oy harjoittaa seka véhittdismyyntia ettd tukkukauppaa. Monet
yksittdiset kuluttaja asiakkaat ovat tottuneet asioimaan liikkeessd. T&hdn asti myds
postimyynti on ollut tarked kanava kaupankayntiin ja tdman vuoksi yritys on julkaissut
paperista tuotekatalogia jo useamman vuoden ajan. Tdmé& tuotekatalogi on postitettu
yrityksen kanta-asiakkaille vuosittain ja nykydan sitd voi tarkastella myds yrityksen
kotisivuilla tai ladata omalle tietokoneelleen PDF -muodossa.
(Solin, keskustelu 8.2.2010)

Myo6s tukkukaupalla on tdrked osa yrityksen kaupankdynnissd, mutta ainakaan
toistaiseksi yrityksessé ei néhty tarpeelliseksi suunnata verkkokauppaa yritysasiakkaille.
Avattava verkkokauppa on suunnattu lahinna yksityisille kuluttajille. N&in yritys péésee
tutustumaan konkreettisesti verkossa tapahtuvaan kaupankéyntiin. Tulevaisuudessa on
mahdollista, ettd my6s yritysasiakkaille tarjotaan mahdollisuus ostamiseen
verkkokaupasta. Toki my6s he voivat tutustua yrityksen tarjontaan sielld jo nyt, mutta
omaa verkko-osto mahdollisuutta tukkualennuksineen ym. heille ei toistaiseksi ole
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tarkoitus luoda. Tarjouspyynnét ym. hoidetaan yritysasiakkaiden kanssa jatkossakin

puhelimen, telefaksin sek& séhkdpostin vélityksella. (Solin, keskustelu 8.2.2010)

Yrityksen asiakaskuntaa on ympari Suomea ja tdman vuoksi postimyynti on ollut
tahénkin asti merkittdvassa roolissa yrityksen kaupankayntia. Verkkokaupalla pyritadn
aktivoimaan asiakkaita nimenomaan Pirkanmaan ulkopuolelta. Monet nykyisistakin
asiakkaista asuvat haja-asutus alueilla, joissa ei ole yksinkertaisesti mahdollisuutta ostaa
kyseisia tuotteita fyysisesta kaupasta. Heille verkkokaupat ovat nopea ja kéteva tapa
hankkia hyodykkeitd kilpailukykyiseen hintaan. Tuotteet tulevat Postin tai
Matkahuollon valityksella usein vain muutamassa paivassa.
(Solin, keskustelu 8.2.2010)

Nippon Verkko Oy tekee jonkin verran yhteisty6td myds erilaisten yhteisojen kuten
esimerkiksi tutkimuslaitosten seka yliopistojen kanssa. Yhteisoille myytévat tuotteet
ovat pé&osin erilaisia tutkimustarpeisiin luotuja yleiskatsausverkkoja. Yhteisomyynnin
vuoksi yrityksellda on jonkin verran my6s ulkomaankauppaa. Eksoottisimpia
toimituskohteita ovat olleet Makedonia ja Paragyai. (Solin, keskustelu 6.4.2010)
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3 Yleista sahkoisesta liiketoiminnasta

1990-luvun alussa ja viimeistadn vuosikymmenen puolivalissa visiot sahkoisista
kauppapaikoista alkoivat elda vahvoina ja tieto uusista mahdollisuuksista kutkutti
monen liiketoiminnan kehittgjan ajatuksia. (Koskinen 2004: 37).

Muutamat alan pioneerit ovat kasvaneet isoiksi globaaleiksi yhtidiksi. Suuri osa
sahkoisen kaupankdynnin pioneereista on myds epdonnistunut.  Alkuun sé&hkdisen
liiketoiminnan kehittdminen on vaatinut myds merkittadvid taloudellisia satsauksia.
Nykyadédn sahkdisen liiketoiminnan mallit ovat selkiytyneet ja ihmiset ovat hiljalleen
my0Os tottuneet kayttdméan niitd. Sahkoisen liiketoiminnan harjoittamiseen on tana

paivana olemassa paljon valmiita ratkaisuja.

Sahkoisen liiketoiminnan hyoédyntaminen ei tietenkdan ole suoraan verrannollinen
yrityksen kokoon nahden. On paljon pienia yrityksia, joilla tietotekniikan
hyddyntaminen on pitkalla. Toisaalta on kokoluokkaa yli 150 henkea olevia yrityksia,
joissa saatetaan olla vield kehittdmisen alkutaipaleella. Korrelaatio yrityksen koon ja
tietotekniikan hyodyntamisen valilla on kuitenkin tilastollisesti varsin selva.
(Berg 2004: 23)

Toimialalla, jossa Nippon Verkko Oy toimii, ei ole ajankohtaista siirtdd toimintaa
kokonaisvaltaisesti verkkoon nyt eik& lahitulevaisuudessa. Asiakaskunta odottaa ennen
kaikkea henkilékohtaista palvelua ja opastusta. Moni asiakkaista on tottunut k&yttamaan
perinteisia paperitulosteita esimerkiksi esitteista ja luetteloista. Tamén vuoksi paperille
painetun katalogin tuottamista ei pitéisi ainakaan toistaiseksi lopettaa. Oleellisinta olisi
miettid, mitd palveluita tai tuotteita asiakkaille voitaisiin sahkoisesti tarjota ja mité
lisdarvoa he saavat kéyttdessadn niitd. S&hkoista liiketoimintaa suunnitellessa on

oleellista ymmartaa mitkd toiminnot on yritystoiminnan kannalta jarkeva toteuttaa.

Kilpailu alalla on kiristynyt jatkuvasti, silla alalle on syntynyt uusia yrityksia ja vanhat
toimijat ovat laajentaneet toimintaansa. Moni alan yritys on vienyt palveluitaan myds
verkkoon ja moni toimijoista ainakin suunnittelee sitd. Toisilta oppiminen
(Benchmarkkaus) on kéyttokelpoinen keino myds alalla, jossa Nippon Verkko Oy
toimii. Kilpailijoita seuraamalla saa vertailupohjaa omalle toiminnalleen. Toisaalta
séhkoistyminen asettaa paineita pk-sektorin yrityksille, koska alalle on tullut paljon

uusia ulkomaisiakin Kilpailijoita. Toiminta ei ole en&& niin paikkasidonnaista kuin
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aiemmin, silla verkossa kuluttaja pystyy vertaamaan yrityksien tarjoamia palveluita
entistd helpommin. (Berg, Karttunen & Rajahonka 1999: 29-31)

Sahkoinen liiketoiminta avaa mahdollisuuksia aivan uudenlaisille liiketoimintamalleille
ja yritysideoille. Yritysten kannattaa myds harkita sahkdisen liiketoiminnan

rakentamista perinteisen liiketoiminnan rinnalle tai sen sijaan. (Koskinen 2004: 37)

Séhkaisen liiketoiminnan aloittaminen ei vaadi vélttdmétt4 suurta taloudellista panosta,
joten uuden yritysidean toteuttaminen alkuun tai ainoastaan verkossa on melko
riskitontd. Jo olemassa oleville yrityksille se avaa loistavat mahdollisuudet
litketoiminnan kehittdmiselle. Nippon Verkko Oy:lle ja sen kaltaisille pienyrityksille
Internet tarjoaa hyvat mahdollisuudet tehdd lisékauppaa ja néin parantaa yrityksen

kannattavuutta.

Sahkoisen kaupankaynnin vahvuus perinteiseen kivijalkakauppaan on tiedonsiirron
nykyaikaisen nopeuden ja edullisuuden hyddyntdmisessa. Tiedonvalityksen, tietojen
kerdaamisen ja analysoinnin sek& vuorovaikutuksen helpottumista voidaan nykyisin
hyddyntaa liiketoiminnassa karkeasti jaotellen kolmella tavalla: laajentamalla
markkinoita, = parantamalla  asiakaspalvelua ja  tehostamalla  toimintaa.
(Leskeld 1999: 7)

Nyt 2000-luvulla on erittdin tarkead, ettd yritys 10ytyy Internetissd riippumatta siité
milla toimialalla se toimii. Olipa kyseessé sitten palveluita, tavaroita tai jotain muuta
tarjoava yritys, niin nykyadn ihmiset ovat tottuneet I6ytdmé&é&n etsimansa verkosta.
Valttamatta itse ostotapahtuma ei tapahdu verkon valitykselld, mutta ihmiset kuitenkin
vertailee ja tutkii mahdollisia hankintojaan jo etukateen Internetissd. Moni kuluttaja
tilaa ja ostaa palveluita internetista tai tekee ainakin ostopaatoksensa Internetin avulla
Ioytamiensa tietojen perusteella. (Koskinen 2004: 37)

Internetiin on vakiintunut joitain perussadantdja, joita vastaan ei kannata turhaan
tapella ja kuluttaa energiaa. Yksi yleinen ja kirjoittamaton sdantoé on, ettéa tuotteet ja

palvelut voivat maksaa, mutta informaation tulee olla ilmaista. (Vehmas 2008: 17)

Nippon Verkko Oy:ll& on runsas valikoima asiakkaita kiinnostavia kalastukseen liittyvié
tuotteita. Verkkokaupassa erityisesti erikoistuotteet ja alaan liittyva erikoisosaaminen
tekevat osaltaan yrityksesta kilpailijoistaan poikkeavan. Lisaarvoa yrityksen kotisivuille

ja verkkokaupalle voisi tuoda sielld jaettava ilmainen informaatio. Informaatio voi olla
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kalastukseen liittyvaa opastusta seké oikeanlaisten véalineiden esittelya kuhunkin kéytt
tarkoitukseen. Yrityksen henkilokunnan vuosien kokemus kalastuksesta ja erilaisista
pyyntivélineistd kannattaa ehdottomasti hyddyntéa kun sahkaoista liiketoimintaa jatkossa

kehitetaan.

Ihmiset ovat pikkuhiljaa omaksuneet Internetin kaytdn ostopédatoksia ja vertailuja
tehdessddn. Suuri osa ihmisistd etsii Internetistd viihdettd sek& heitd kiinnostavaa
informaatiota, mutta myo6s taloudellista hyotyd kuten edullisempia hintoja sekéa
helpompaa tapaa ostoksien tekemiseen. Suomessa my6s vanhemmat ikdryhmat ovat
innostuneet opettelemaan Internetin kayttd, joten potentiaalisia asiakkaita on Internet

pullollaan.

Toimialan strategiaprofiilin perusteellinen muutos edellyttda strategisen painopisteen
siirtamista  kilpailijoista vaihtoehtoihin ja toimialan asiakkaista toimialan ei
asiakkaisiin. (Kim & Mauborgne 2007: 50) Nippon Verkko Oy:ssd ei tahdottu
perusteellista muutosta, eik& sille olisi ollut tarvettakaan. Kuitenkin liiketoiminnassa
tulee helposti keskityttya liikaa siihen, mité kilpailijat tekevat. On tietenkin tarkeaa, etta
Kilpailijoiden toimia seurataan, mutta se ei saisi vaikuttaa liikaa oman liiketoiminnan
kehittdmiseen. Sahkoisen liiketoiminnan kehittdmiselld pyritddn nimenomaan etsiméaan
niitd vaihtoehtoisia tapoja, joilla yritys voisi erota kilpailijoistaan. Verkkokaupalla
tullaan varmasti myds saavuttamaan niitd ei-asiakkaita, jotka eivéat esimerkiksi

kulkuyhteyksien tai valimatkojen takia ole aikaisemmin yrityksen palveluita kayttanyt.
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4 Verkkokauppa

Verkkokauppaohjelmia on nykyéan saatavilla paljon aina netistéd ilmaiseksi ladattavista
useita tuhansia euroja maksaviin ohjelmiin. Mitd enemman ominaisuuksia ja asiakkaan
tarpeisiin tehtyja raatalointejd ohjelmassa on, niin sitd kalliimmaksi ohjelma tulee.
IImaisista ohjelmista ei yleensé 16ydy kaiken kattavia ohjeita ainakaan suomen kielell&.
Liséksi ilmaisten verkkokauppaohjelmien péivitys mahdollisuudet ja tukipalvelut ovat

ontuvia tai ainakin niiden hankkimiseen tarvitsee erikoisosaamista.

Verkkokauppa on yksinkertaisimmillaan pelkk& yksi internet-sivu, jossa kerrotaan
tietoja tuotteesta (tuotetiedot) ja tapa, kuinka ostat tuotteen (kauppatoiminto)
sahkaoisesti ilman, ettd joudut soittamaan fyysiseen myymaléan tai asioimaan siella.
Tilaus vahvistuksineen voidaan yksinkertaisesti toteuttaa sahkopostitse, ja jos tuotteita
on varastossa riittavasti, ei sivuja tarvitse jatkuvasti edes paivittaa, tosiaikaisuudesta
puhumattakaan. (Vehmas 2008:4) Verkkokauppa méaaritelman perusedellytyksena on,

etta ostoprosessi kokonaisuudessaan tapahtuu verkossa ja etdkauppana.

Verkkokaupan perustaminen vaatii myos tiettyjd laitteita, jotta verkkokaupan
rakentaminen, yllapito ja k&yttd ovat mahdollista. Yrityksella pitd4 olla toimiva Internet
yhteys. Yhteyden tulee olla riittdvén nopea, koska verkkokauppaohjelma on asennettu
www-palvelimelle ja kaikki kauppaan liittyvd toiminta tapahtuu Internet yhteyden
valityksella. Liian hitaalla yhteydella tyd on hidasta ja katkonaista. Yhteyden tulee olla
kuitenkin laajakaistayhteys. Riittdva nopeus yhteydelle on 1-2Mt. Tarpeeksi nopealla
yhteydella verkkokaupan yllapitdminen on joutuisampaa ja ndin ollen sitd on myds
mukavampi rakentaa. Liséksi verkkokaupan perustamista ja pyorittdmistd varten

yrityksesta pitaa l0ytya ainakin tietokone, kamera ja tulostin.

4.1 Verkkokauppaohjelman hankinta

Verkkokauppa ohjelmien runsauden vuoksi listasimme yrittdja Jommi Solinin kanssa
muutamia kriteereitd heidan tulevalle verkkokauppa ohjelmalleen. N&iden kriteerien
avulla Nippon Verkko Oy:n tarpeisiin sopiva verkkokauppa ohjelmisto oli helpompi
valita. Yritykselle oli erityisen tarkedd hankkia verkkokauppaohjelma omaksi, silla he
eivat halunneet sitoutua leasing sopimuksiin tai kuukausimaksu periaatteella toimiviin

verkkokauppaohjelmiin.



17(17)

Jos liisaaja osaa asian laskea omaksi edukseen, niin yrittdjan ei tata tarvitse edes
laskea. Tietysti talloin lahtokohtana on, ettéa yrityksella on rahaa irrottaa naihin
valttamattomiin hankintoihin. Naissa luvuissa on sekin mielenkiintoinen piirre, etta seka
perusyrittajat, etta superyrittdjat ovat molemmat varsin suurella osuudella oman
hankinnan kannalla verrattuna liisaajiin. Kun muistetaan, ettd tassa olevat
perusyrittajat voi lukea yrityksellaan parjaajiin, koska he ovat vahintainkin 15 vuotta
pystyneet yritystoimintaansa tekemaan, niin voi sanoa, ettéa leasing-mallin suosiminen ei
pitkdssd juoksussa menestystd tekevien yrittdjien suuressa suosiossa ole.
(Lehti, Rope & Pyykko 2007: 68)

Ohjelman hankintaan vaikuttivat seuraavat kriteerit:

e Ohjelmaan pitad 16ytyé selkedt suomenkieliset kéyttdohjeet.

e Nippon Verkko Oy:n tarpeisiin sopiva

e RIiittdvan helppokayttdinen — Yksinkertainen rakentaa, vaivaton yllapitad, nopea
paivittaa

e Tarvittaessa mahdollisuus tukipalveluihin

o Verkkokauppaohjelma hankittaisiin omaksi

e Mahdollisuus maksamiseen verkkopankkien kautta.

e Yhteensopivuus — verkkokaupan pitdd toimia kaikilla selaimilla ilman

selainlaajennuksia.

Naiden valintakriteereiden mukaan vertailimme seitsemd Suomen suosituinta
(Apilaratas Oy:n tekemd tutkimus, 2009) vaihtoehtoa tulevaksi verkkokauppa
ohjelmaksi. Verkkokauppaohjelmistojen markkinaosuudet Suomessa vuonna 2009 on
esitetty kuviossa 2. Yleisimmét verkkokauppaohjelmistot Suomessa ovat osCommerce,
Clover Shop, ePages, Workspace, Virtuemart, Quick Cart ja MyCashflow. Naiden
edelld mainittujen seitseman ohjelmiston lisaksi markkinoilla on lukuisia kaupallisia ja

avoimen lahdekoodin ratkaisuja.
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Kuvio 2 Verkkokauppaohjelmistojen markkinaosuudet Suomessa 2009
(Apilaratas Oy:n tekema tutkimus, 2009)

Tutkimuksen  mukaan osCommerce on  suosituin  suomessa  kéytettdva
verkkokauppaohjelmisto. Ohjelma on ilmainen hankkia ja kayttad. Ohjelmalla toteutetut
sivustot nayttavat hyviltd ja helppokayttdisiltd. Ohjelma perustuu kuitenkin avoimeen
ldhdekoodiin, joten t&ssda tapauksessa verkkokauppa olisi pitdnyt teettdd

kokonaisuudessaan ulkopuolisella asiantuntijalla.

Clover Shop ohjelmisto on suomessa valmistettu sellaisenaan  valmis
verkkokauppaohjelmisto. Ohjelmisto on suomenkielinen ja siind on Kkattavat
suomenkieliset kayttdohjeet. Ohjelmisto on kohtuullisen edullinen hankkia ja se pitaa

ostaa omaksi.

ePages on palveluntarjoajalta vuokrattava palvelu ja se tulisi pidemmaélla aikavalilla

huomattavasti kalliimmaksi kuin omaksi ostettu verkkokauppaohjelmisto.

Workspace on suomalaisen Smilehouse Oy:n verkkokauppaohjelmistojen kehittdjan
tarjoama ratkaisutoimitus. Ohjelma réataloidaan kunkin asiakkaan tarpeisiin sopivaksi
ja ndin ollen se katsottiin liian tyolaéksi ja hintavaksi ratkaisuksi aloittaa s&hkdinen

kaupankaynti.
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Virtuemart on Joomla! sisallénhallintajarjestelméan (CMS) lisdosa, joka vaatii
toimiakseen  Joomla!  ohjelmiston.  Koska  yritykselld ei ole tarvetta
siséllonhallintajarjestelmélle, niin katsottiin, ettei Virtuemart ole tarkoitukseen sopiva

verkkokauppaohjelmisto.

Quick Cart perustuu avoimeen lahdekoodiin ja suomenkielisid ohjeita ei ole saatavilla.
Tamankin verkkokauppaohjelman saa ladattua ilmaiseksi, mutta sen joutuisi

raataldimaan kokonaisuudessaan ulkopuolisella asiantuntijalla.

MyCashflow on yllapidetty palvelu, jonka verkkokauppaohjelmisto paivittyy
automaattisesti. Ohjelmiston kayttd on kuukausimaksu perusteinen ja sité ei voi ostaa

omaksi.

Kaikkia kuukausimaksu periaatteella toimivia verkkokauppoja yhdisti se, ettd ne
tulisivat jo ensimmadisend vuotena maksamaan melkein tuplasti enemman verrattuna
omaksi hankittavaan verkkokauppaohjelmaan. Avoimeen lahdekoodiin perustuvia
ilmaisia verkkokauppa ohjelmia on kéytdssé paljon ja niistd pystyy raataléimaan sopivia
monenlaiseen kaupankayntiin. Mikali yrityksestd 16ytyy osaamista ja aikaa, niin
esimerkiksi osCommerce verkkokauppaohjelmisto on varteenotettava vaihtoehto.

Nippon Verkko Oy halusi kuitenkin mahdollisimman valmiin pohjan verkkokaupalle.

Néista vaihtoehdoista Nippon Verkko Oy:n verkkokauppaohjelmistoksi valittin Clover
Shop Pro 3. Mielestaimme se sopii hyvin yrityksen tarpeisiin. Clover Shop Pro 3
verkkokaupan ja hallintasivujen ominaisuuksia ovat mm. tuotekatalogi, ostoskori,
suomalaiset verkko- ja luottokorttimaksut, tilausrekisteri sek& paljon muita
ominaisuuksia kuten hakukone, automaattinen varastonhallinta, tilauksien seuranta ja

varmuuskopiointi.

4.2 Asentaminen

Mité verkkokaupan asennus vaatii palvelimelta? Nippon Verkko Oy:n olemassa olevat
Internet sivut ovat Tampereen Puhelimen Internet palvelimella. Verkkokaupan
asennusta varten palvelimelta vaaditaan tiettyjd& ominaisuuksia. Clover Shop Pro 3
ohjelman voi asentaa mille tahansa www-palvelimelle, jossa on tuki PHP 4:lle ja
MySQL 4:lle. Ndma ominaisuudet eivat olleet aikaisemmin kayt0ssa, joten ne piti ottaa

kayttoon ennen ohjelman asentamista. Naiden wwwe-palvelimen ominaisuuksien
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tilaaminen kévi katevasti Internetin kautta. Jos halutaan kayttdd SSL salausta, niin

tarvitaan SSL sertifikaatti.

Clover Shop Pro 3 verkkokauppaohjelman kayttoohjeesta 10ytyy melko selkeét ohjeet
my0s siitd, miten ohjelman asennus tapahtuu. Koska itsellani eik&d mydskaan yrityksen
henkilokunnalla ollut td4hédn asennukseen tarvittavaa tietoa ja taitoa, niin ohjelman

asennuksessa turvauduttiin ulkopuolisen asiantuntijan apuun.

Asennuksen suoritti insindoriksi opiskeleva Antti Hyytidinen, jolla on vuosien kokemus
tydskentelysta tietotekniikan parissa. Itse olin mukana ohjelman asennuksessa ja
loppujen lopuksi se oli yllattdvan yksinkertainen toimenpide. Asiantuntijalta ohjelman

asennukseen kului asennus ohjeen tutustumisen jalkeen vain muutama tunti.

Ohjelman asennuksen jalkeen verkkokaupan runkoa alettiin rakentaa. Runko eli
kategoriapuu oli suunniteltu etukateen, mutta se muokkautui hieman tyon edetessa ja se
tulee varmasti vield muuttumaan tulevaisuudessakin. Tarkoituksena oli saada
ensimmadiset tuotteet myyntiin verkkokauppaan mahdollisimman nopeasti, jotta se
voitaisiin avata asiakkaille. Aivan keskenerdisend verkkokauppaa ei kannata avata,
mutta ei sen tarvitse avausvaiheessa vielda téysin valmis olla. Kun jokaisesta
kategoriasta l0ytyi ainakin joitain tuotteita, niin verkkokauppa avattiin. Ohjelman

asennuksen ja kaupan avaamisen valinen aika oli noin yksi kuukausi.

4.3 Verkkokaupan katalogi

Katalogi tarkoittaa perinteisesti paperille painettua tuotekatalogia, esitett,
tuotekuvastoa tai hinnastoa. Verkkokaupassa katalogin on oltava sahkoisessa muodossa.
Perinteiseen paperille painettuun katalogiin voi tuote-esittelyiden liséksi olla painettu
mm. hakusanaluettelo, toimitusehdot, tilauslomake seka yrityksen yhteystiedot.
Paperille painetut katalogit ovat melko ty6laita seka hintavia tehdd ja painattaa. Lisaksi
niiden pdaivittdminen julkaisun jalkeen on mahdotonta. Usein perinteiset katalogit

tehdaan vuodeksi eteenpdin, jolloin niiden paivittdminen tapahtuu hyvin harvoin.

Sahkoisessa katalogissa voi olla kaikki samat tiedot kuin paperisissakin ja lisaksi
séhkdiseen katalogiin on mahdollisuus lisatd paljon reaaliaikaisia toimintoja. Naista
tarkeimpid ovat padivitettavyys ja tilausmahdollisuus. Péivitettdvyyden ansiosta
séhkdinen katalogi pysyy aina reaaliaikaisena. Sdhkoiseen katalogiin voi toteuttaa myos
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interaktiivisia toimintoja kuten katalogin jarjestaminen hintojen mukaan, hakukone seké
sahkoinen ostoskori. T&ssa tydssd sahkoisestd katalogista kaytetddn nimitysta
verkkokaupan katalogi.

4.3.1 Tuotevalikoima

Vaatimukset nayteikkunalle verkossa ja lasin takana ovat erilaisia. Verkkokaupan
etusivu on sen nayteikkuna ja tuoteryhmittely sen myymalatila, joiden suunnitteluun

tulee kiinnittaa erityista huomiota. (Vehmas 2008:40)

Verkkokaupan tuotevalikoimaan kannattaa Kkiinnittdd erityistd huomiota. Ennen
tuoteryhmittelyn tekoa on varmistuttava siitd, ettd tuotevalikoima soveltuu
verkkokaupassa myytavaksi. Suurin osa Nippon Verkko Oy:n myymistd tuotteista
soveltuu hyvin myds verkkokaupassa myytaviksi. Yritys on kalastajan erikoisliike, joten

nykyinenkaén tuotevalikoima ei ole liian "ronsyileva” verkossa myytavaksi.

Erikoistuminen johonkin tiettyyn toimintaan, palveluun tai tuotteeseen on ollut etenkin
monen pienen yrityksen pelastus viimeisen vuosikymmenen aikana. Vaikka akkiseltaan
voisi kuvitella, etta verkkokauppa haalii sitd enemman asiakkaita, mita hajanaisempi sen
tuotetarjonta on, niin totuus on kuitenkin toisenlainen. Verkkokaupassa erikoistuminen

on viela tarkedmpaa kuin perinteisessa kaupankaynnissa.

Tavaratalo toimii ehk& perinteisessa maailmassa, ja kaikki saman katon alta —periaate
vahentaa liikkumista eri myymaldiden valilla ja parantaa asiakaspalvelua. Verkossa
tama ei ole myyntiargumentti vaan haitta. Verkossa ei ole etdisyyksid vaan liikaa
kaikkea. Verkkokaupassa on tarke&d, ettd se on kohdistettu tarkasti tietylle
kohderyhmalle. Vaatimuksena on, etta tyypillisen asiakkaan tulee olla kiinnostunut yli
70%:sta kauppasi tuotetarjonnasta jollain tasolla. Et voi myyda huulipunaa,
konsolipeleja ja metsastysaseita samassa verkkokaupassa ja samalla verkkobrandilla.
(Vehmas 2008:40)

Nippon Verkko Oy:n tuotetarjonta on laaja ja se kattaa lahes kaikki kalastuksessa sekéa
ravustuksessa kaytettavat tarvikkeet oheistuotteineen. Tuotteet sopivat sellaisenaan
hyvin verkkokaupassa myytévéksi, koska kaikki myytavét tuotteet liittyvat oleellisesti
kalastukseen. Tuotetarjonta ei ole siis liian ronsyileva, jolloin verkkokaupan katalogi

pysyy tarpeeksi selkedné.
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4.3.2 Kategoriat ja tuotteet

Tuotepuu on verkkokaupan peruskomponentti, jossa tuotteet esitetddn puumuodossa ja
puun lehtia napsauttamalla aukeaa aina kyseinen haara. Puu noudattaa tuotehierarkiaa
ja puussa ylimmalla tasolla esitetdan korkeimman tason tuoteryhmat alimmalla tasolla
aina tuotteet. Tuotehallinnalla tarkoitetaan tdméan puun rakenteen ja sisallén — ryhmien
ja tuotteiden — yllapitoa. (Vehmas 2008: 41)

Verkkokaupan rakentamisessa tulee kiinnittdd huomiota toimivaan “perustukseen” eli
verkkokaupassa olevien tuote kategorioiden tulee olla selkedt ja hyvin yrityksen
tuotevalikoimaa vastaavat. Kannattaa tarkasti miettia mitka ovat yrityksen tarkeimmat
tuoteryhmat ja niiden mukaan nimetd p&ékategoriat. Padkategoria listauksen pitaisi olla
selked, jotta asiakas l0ytdd hakemansa tuotteen helposti. Padkategoria valikosta ei
kannata tehda liian pitkad, koska se tekee tuotteiden hakemisen vaikeammaksi.
Suositeltava péédkategorioiden méara on 10-20 kpl. Né&in verkkokaupan aloitussivu

pysyy selkednd ja asiakas 10ytd& hakemansa tuotteet helpommin.

Padkategorioiden alle voi sitten lisatd tuotekategorioita tarpeen mukaan ikaan kuin
paédotsikon alaotsikoksi. Padkategorioiden alle tulevilla alikategorioilla voi olla
alikategorioita, mutta tuotteen olisi hyva l0ytya jo toisen kategoriatason takaa. Mitd

syvemmalla kategoriapuuta tuote on, niin sen vaikeampaa myos tuotteen 16ytaminen on.

Yleissddntond voidaan pitad, ettd kategoriapuu tulisi pitdd mahdollisimman selkedna.
Liian laaja kategoria valikko tekee verkkokaupasta epdselvdn ja ndin asiakkaan on
vaikeampi l6ytdd hakemaansa tuotetta. Tuotteiden I6ytdminen ja ostaminen pitéa
tapahtua verkkokaupassa helposti, muutoin asiakas tuntee ostamisen hankalaksi ja

turvattomaksi.

Verkkokaupan eri kategorioihin lisatadn tuotteita, joita asiakkaat voivat ostaa.
Kategorioiden lisdksi tuotteita I0ytyy sahkoisen katalogin hakukoneen ja
tarjouskoostesivun avulla seka suoraan verkkokaupan etusivulta, mihin haluttuja
tuotteita on mahdollisuus nostaa naytille. Clover Shop Pro 3 ohjelma on suunniteltu
niin, etté tuotteita olisi enintdén 30 000 kpl. (Clover Shop Pro 3 ohjekirja)
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4.3.3 Ostoskori ja tilaus

Verkkokaupan katalogin ostoskori on asiakkaan henkilokohtainen ostoskori aivan kuin
normaalissa myymalassakin. Asiakas pystyy lisédmé&an tuotteen ostoskoriin
klikkaamalla hiirella "Lisaa koriin” — painiketta. Jos asiakas haluaa tilata samaa tuotetta
enemman kuin yhden kappaleen, niin kappalemaaré tulee kirjoittaa ”Lisad koriin” —

painikkeen vasemmalla puolella olevaan lomakkeeseen.

Joillakin tuotteilla saattaa olla tuoteoptioita, eli vapaavalintaisia vaihtoehtoja.
Tuoteoptio voi olla muun muassa vari, koko, malli yms. Joillakin tuotteilla saattaa olla
useampikin tuoteoptio. Tuoteoptiot voivat myds nostaa tuotteen hintaa ja naissa

tapauksissa lisdhinta on aina mainittava.

NipPON q#‘:VERKKo oY

VERKKOKALASTAJAN (Y ERIKDISLIKE - JO VUDDESTA 1970
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WERKOT 14 Ostoskori
VERKKOKALASTUS

LEriknisverkot

“Monikuituverkot 100114 7F -kuituliinat;
“Muikkuverkot 100114-751 7F lina 40mm % 3,0m » 120m;
L7F -monikuituliinat

Lsjikaverkot 44.00 € Tyhjenna
Lileisverkot
Lpystyriirmut
LSy ittiverkot

44,00 £ 44,00 £ Paivitd Faista

siirry edelliselle sivulle

L Tilaus
Verkkokalastustarvikkeet

LTarjousverkot
UISTIMET
EELAT
SUDIA-ASUT
JIGT KALASTUS
PILKINTA
KALAN 14 LIHAN
KASITTELY
ERIKOIS TUOTTEET [ Hywaksyn toimitusehdot
TARIOUSE TUGTTEET
RAPUSUMPUT

LEECHIT
PERHOKALASTUSSETIT
PUTKIPERHOT
KOUKUT 14
PIENTARVIKKEET
SIIMAT

RASIAT

Wetouisteluun

Maksutapa I valitse - ;I

Toimituskohde ja -tapa I walitse - ;I

Siirry seuraavalle sivulle

| rhteensa 44,00 € =| = ostoskori

info@nipponverkko fi

Kuvio 3 Ostoskorin vaihe 1/5 (Nippon Verkko Oy 2010)
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Kuviossa 3 on kuvattu verkkokaupan ostoskorin vaihetta 1/5 asiakkaan nakdékulmasta
katsottuna. Tassa tapauksessa ostoskoriin on lisatty tuotteeksi 1 kpl ”7F — kuituliinat” ja
sen tuoteoptioksi ”7F liina 40mm x 3,0m x 120m”, joka kertoo kyseessa olevan tuotteen

silmakoon seka ulkomitat.

Verkkokaupan katalogin ostoskoriin voi lisata useita tuotteita. Ostoskorisivu ndyttaa
ostoskoriin lisdtyt tuotteet, tuoteoptiot ja niiden yhteissumman. Ostokorisivulla
asiakkaalla on mahdollisuus muuttaa tilattavien tuotteiden maarié tai halutessaan poistaa

tuotteita ostoskorista. (Clover Shop Pro 3 ohjekirja)

Clover Shop Pro 3 verkkokauppa ohjelmassa asiakkaan tekema tilaus on viisi vaiheinen.
Tilauksen tekoon edetddn ostoskorisivun kautta (tilauksen vaihe 1/5). Ostoskorisivulta
asiakas valitsee haluamansa maksutavan ja toimitusmuodon. Valinnan jalkeen avautuu
tilauslomakesivu (tilauksen vaihe 2/5). Tilauslomakkeen tiedot tdytettyddn asiakas
siirtyy tilausyhteenvetosivulle (tilauksen vaihe 3/5). Mikali tilaustiedot ovat oikein, niin
asiakas lahettdd tilauksen. Taman jalkeen maksutavasta riippuen avautuu kassasivu
(tilauksen vaihe 4/5). Kassasivulla asiakkaalla on vield mahdollisuus peruuttaa

tilauksensa. Muussa tapauksessa asiakas etenee ns. ’kiitossivulle” (tilauksen vaihe 5/5).

Kun asiakas on lahettanyt tilauksensa, niin han saa antamaansa sahkdpostiosoitteeseen
automaattisesti linkin tilauksen seurantaan. Tilauksen seurannasta asiakas nakee
tekeménsa tilauksen siséllon, tilauksen statuksen eli kasittelyvaiheen ja tilauksen
kasittelyyn liittyvét kauppiaan huomautukset. Tdmén vuoksi kauppiaan tulee huolehtia
tilauksen statuksen péivittamisestd, eli muuttaa avoimet jo lahetetyt tilaukset

lahetetyiksi ja niin edelleen. (Clover Shop Pro 3 ohjekirja)

4.4 Verkkokaupan hallinta

Verkkokaupan hallinnassa tapahtuu kaikki toiminnot, joita kauppias tarvitsee
verkkokauppansa rakentamisessa ja yllapidossa. Hallinnassa tapahtuu muun muassa
tilauksien vastaanotto seka seuranta ja sieltd 10ytyy omat tydkalunsa kategorioiden,
tuotteiden, maksutapojen, toimituskulujen ym. tekemiseen. Clover Shop Pro 3
verkkokauppaohjelman hallinnasta 16ytyy siis kaikki tarvittava, mitd oman

verkkokaupan yllapitdmiseen tarvitaan.
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4.4.1 Kategoriat

Verkkokaupassa olevat tuotteet jaotellaan tuoteryhmiin, joista kaytetddn nimitysta
kategoriat. Clover Shop Pro 3 verkkokauppaohjelmassa kategorioiden maéara on
rajaton. Jokaisessa kategoriassa voi olla lisdksi rajaton maara alikategorioita.
Kategorioissa voi olla rajaton maard tuotteita. Kategoriat muodostavat nédin ollen
rajattoman korkean ja syvan kategoriapuurakenteen. Verkkokaupan toimivuuden,
selkeyden ja houkuttelevaisuuden vuoksi kategoriapuurakenne pyritddn pitdméaan

kuitenkin tarpeeksi yksinkertaisena. (Clover Shop Pro 3 ohjekirja)

Kategoriataso yksi nékyy verkkokaupan aloitussivulla. Sen pitdisi olla mahdollisimman
hyvin yrityksen pdatuoteryhmié kuvaava. Namé ensimmadisen kategoriatason “otsikot”
tulisi olla lyhyita ja ytimekkaitd, kuitenkin niin, etti niistd kdy mahdollisimman hyvin
selville mité kategorian sisalta 10ytyy. Liséksi lyhyt ja ytimekés kategorian nimeédminen
ei levitd katalogissa nakyvaa alas vetovalikkoa tai kategorialinkkeja tarpeettoman

leveiksi.

Kategoriaan voi lisatd myos esittelytekstin.  Ainakin tason 1 (paakategoriat)
kategorioille olisi hyva lisata lyhyt kuvaelma siitd mit4 kategoria siséltad, koska niiden
alta ei valttamatta 16ydy suoraan tuotteita vaan ne ovat vasta seuraavan alikategorian
alla. Myds logon lisédminen on mahdollista. Logoja kannattaa lisata vain kategorioihin,
joissa koko kategoria on esim. yhdelle tuotemerkille tarkoitettu. Toki esim. Nippon
Verkko Oy:n kaltainen kalastuksen erikoisliike voi kayttéé logojen tilalla houkuttelevia
yleiskuvia kalastuksesta, kalansaaliista tai muusta vastaavasta kalastukseen liittyvasta.

Tason 1 péakategorioiden alle tulee jo yksiléllisemmin tuotetta tai tuotteita kuvaava
otsikko. Myds nama tason 2 kategoriat olisi hyva nimetd mahdollisimman selkeasti.
Kategorian nimi voi olla myods suoraan esim. tuotemerkki, mutta Nippon Verkko Oy:n
tuotevalikoima on niin laaja, ettd tuotemerkeittdin nimetty kategoriavalikko olisi aivan
lilan pitkd. Taman vuoksi vain tarkeimméksi katsotut tuotemerkit voivat saada oman

kategorian.

Tuoteryhmittdin suunniteltu kategoriapuu pysyy selkednd ja néin ollen miellyttdvana
kayttdd. Kategorioiden alta voi loytyd useampaa tuotemerkkid, mutta tuotteet ovat
kuitenkin péaasiallisesti tarkoitettu samaan kayttoéon ja tarkoitukseen. Mikali halutaan
tuotelistaukset myds tuotemerkkien tai valmistajien mukaan, niin kategoriapuuhun voi

tehdd esim. Tuotemerkit — nimisen kategorian kategoriapuun tasolle yksi (1). Tdman
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alikategoriaksi tasolle kaksi (2) voi sitten lisata halutut tuotemerkit esimerkiksi Abu
Garcia, Yo-Zuri, Rapala ja niin edelleen. Tuotteen saa halutessaan ndkyméan kahdessa
eri kategoriassa.

Hyvin suunniteltu kategoriapuun rakenne palvelee alusta alkaen tehokkaasti.
Kategoriapuun rakennetta voi kuitenkin muokata aina tarvittaessa halutunlaiseksi.
Kategorioita voi aina lisitd, muokata ja poistaa. Liséksi niitd on mahdollista jarjestella
ja niiden tasoa Kkategoriapuussa voi aina vaihtaa. Kategoriapuun rakenne ja

kategoriakortti nakyy kuvion 4 PrintScreen kuvassa.

Kategoriakorttien sisaltd. Kategoriakortin taso tarkoittaa kategoriapuun “oksan”
paksuutta eli kategorian syvyyttd numeroarvoisesti. Ensimmainen taso on numero 1,
toinen taso on numero 2, kolmas taso on numero 3 ja niin edelleen. Kategoriakorttiin
Kirjoitetaan lisdksi kategorian nimi ja sille voi ladata myds logon tai kuvan.
Kategoriakortin esittelytekstiin voi halutessaan kirjoittaa lyhyen esittelyn siitd, mité
kyseinen kategoria sisaltdd. Mielestani esittelytekstid kannattaa kayttdd vain niissé
kategorioissa, joiden alta l0ytyvét tuotteet ovat piilossa alemman tason kategorian alla.
Mikali esittelytekstin lisaa jokaiseen kategoriaan, niin se tekee verkkokaupan sivuista

epéaselvemman ja ndin ollen hankalamman kayttad. (Clover Shop Pro 3 ohjekirja)
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4.4.2 Tuotteet

Verkkokaupassa myytdvat tuotteet/palvelut ovat tarkeimmassé osassa, koska niiden
avulla tehddan kaikki kauppa. Nippon Verkko Oy myy verkkokaupassa ainoastaan
tuotteita ja niita 10ytyy laidasta laitaan. Tuotteita yhdistda se, ettd ne kaikki liittyvat
jollain tavalla oleellisesti kalastukseen. Muuten tuotteet ovatkin keskend&n hyvin
erilaisia. Niiden fyysinen koko, muoto, materiaalit ym. tekijat poikkeavat toisistaan
paljonkin. Tadma asettaa verkkokaupassa tiettyjd haasteita, jotka vaikuttavat tuotteiden

esillepanoon ja houkuttelevuuteen.

Koska kyseessé on kalastuksen erikoisliike, niin asiakkaan pitaisi 10ytaa verkkokaupasta
mahdollisimman kattavasti kaikki kalastukseen oleellisesti liittyvat tarvikkeet, varusteet
ja vélineet. Koska tuotevalikoimassa on useita tuhansia tuotteita, niin verkkokaupan

“tayttdminen” péatettiin aloittaa yleisimmilld ja menevimmilla tuotteilla.

Aluksi tuotteita lisattiin mahdollisimman nopeasti niin, etta niista 10ytyi vain tuotenimi
sekd kuva. Tama sen vuoksi, ettd verkkokauppa voitaisiin avata mahdollisimman
nopeasti asiakkaiden kayttoon. Pelkkd tuotenimi ja tuotekuva eivat kuitenkaan riita
tekeméan tuotteista kiinnostavia. Tuotteiden esillepanossa on oleellista, ettd niista
Ioytyy riittdvasti tuotetietoutta. Oleellisia tietoja Nippon Verkko Oy:n myymissé
tuotteissa ovat vérit, koot, muodot, materiaalit, painot ym. Tuotteiden kiinnostavuutta

voi lisatd myos informatiivisella kuvauksella, jos tuotteesta on sellaista saatavilla.

Yrityksen myymisté tuotteista I0ytyi vain vahan valmista kuvamateriaalia, joten useat
tuotteet jouduttiin kuvaamaan itse. Tuotteiden kuvaaminen ja niiden kasittely on
kokonaisuudessaan aikaa vievaad puuhaa. Kuvattavat tuotteet pitaé laittaa esille niin, ettd
niistd saisi mahdollisimman edustavia kuvia. Kuvasta pitdisi kdyda selville ainakin
tuotteen muoto, vari ja mahdollisesti myds koko. Joistakin pienista tuotteista kuten
lipoista, koukuista, jigeista ym. otettiin ryhmékuvia. Tdma sen vuoksi, ettd se helpotti ja
nopeutti kuvaamista, mutta myos tuotteiden esillepanoa itse verkkokaupassa.

Tuotteen kuva on kuitenkin oleellisimpia asioita tuotteen esillepanossa ja siihen
kannattaa kiinnittdd erityistd huomiota. Tand pdivanad asiakkaat odottavat tuotteista
selkeitd ja hyvin tuotetta kuvaavia kuvia. Taman vuoksi verkkokauppaan ei kannata
laittaa huonolaatuisia saati sitten tohryisia epéselvia kuvia. Hyva kuva tekee tuotteesta
kiinnostavamman ja asiakas saa siitd paremman mielikuvan. Mitd paremmin kuva

muistuttaa todellista tuotetta, niin sen myyvempi se on.
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Tuotekorttiin tulevat kaikki oleelliset tiedot tuotteesta. Tuote voi olla esillé tai piilossa
ja sen saa haluttaessa ndkymaan myos verkkokaupan etusivulla (esilla myos etusivulla).
Verkkokaupan etusivulla voi yhtdaikaisesti ndkya yhdeksan tuotetta. Tatd toimintoa
kannattaa kéayttdad useamman kuin yhdeksén tuotteen kohdalla, koska ohjelma vaihtelee
silloin etusivulla ndkyvia tuotteita. Talloin verkkokaupan etusivun tuotendkyma on aina
avatessa erilainen, jolloin ulkoasuun saadaan vaihtelua ja sen pitdisi myos lisata

asiakkaan kiinnostusta tuotteisiin. (Clover Shop Pro 3 ohjekirja)

Tuotekorttiin tulee liséksi tuotteen nimi, hinta, mahdollinen tarjoushinta, koko ja
toimituskuluyksikko. Siihen voi kirjoittaa kolme esittelytekstid tuotteesta. Esittelyteksti
1 kannattaa pitaa riittavan lyhyend, silld se nékyy verkkokaupan tuotelistauksessa.
Esittelytekstit 2 ja 3 nakyvét vasta kun tuote klikataan auki tuotteen ”lisatiedot” —
painikkeesta. N&issa esittelyteksteissé tuotteesta voi kertoa laajemminkin, koska tuote
aukeaa talloin omaksi ndkymékseen. Tuotekortissa on lisdksi toimintoja, joita ei kayteta
Nippon Verkko Oy:n verkkokaupassa kuten inventaarihinta ja varastossa olevien
kappaleiden méaédrad. Nama paatettiin jattad pois, koska verkkokauppaohjelman
tarjoamat myyntiraportit eivat ole sellaisenaan kirjanpitoon soveltuvia. Ohjelma laskee
tuotteen myydyt kappaleet ja kauppias padsee tarkastelemaan niitd tuotekorteista tai

vaihtoehtoisesti ohjelman tarjoamista raporteista. (Clover Shop Pro 3 ohjekirja)

Tuotteelle voi lisdtd kolme kuvaa; yhden pikkukuvan ja kaksi isompaa kuvaa.
Pikkukuva nakyy verkkokaupan tuotelistauksessa tuotteen nimen ja perustietojen
kanssa. Pikkukuvan suositeltu leveys ja korkeus ovat noin 100-150 pikselid. Taméa sen
vuoksi, ettd tuote listaus aukeaisi selkedsti ja suunnilleen samankokoisena, jotta se
mahtuisi ndkymaéan selaimessa. Tuotteesta voi lisaksi olla kaksi isompaa kuvaa ja
naiden Kkuvien suositeltu leveys ja korkeus ovat noin 200-500 pikselid. Isot kuvat
nakyvét verkkokaupassa vasta sitten, kun asiakas on klikannut tuotteen ”lisatiedot” —
painiketta. Tuotteille ladattavien kuvien tulee olla gif-, jpg- tai png -formaatissa. Tyhja
tuotekortti on esitelty kuviossa 5. (Clover Shop Pro 3 ohjekirja)

Tavarantoimittajilla ja valmistajilla on usein valmiita kuvia tuotteista ja niitd kannattaa
hyodyntédd oman verkkokaupan rakentamisessa. Tuotteiden k&yttéon pitéé olla kuitenkin
niiden omistajan lupa, mutta yleensa se on lahes itsestdanselvyys kun tuotekuvia
kaytetddn tuotteiden markkinointiin. Huonolaatuisten kuvien kaytt6d tulisi valttaa,
koska ne eivét tee tuotteista houkuttelevia. Nippon Verkko Oy:lla on myynnissé
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kuitenkin paljon tuotteita, joista valmiita kuvia ei ole saatavilla. Tamén vuoksi tuotteita

joudutaan kuvaamaan jatkossakin paljon myos itse.

Kuvaamiseen tulee Kiinnittad erityistd huomiota, silld ne kertovat tuotteesta ja sen
fyysisestd olemuksesta paljon. Hyva kuva antaa asiakkaalle oikeanlaisen mielikuvan
tuotteesta. Verkkokaupassa tdma on tdrkedd, koska asiakas ei padse konkreettisesti
nakemaan tai hypistelemaén tuotetta. Hyvésta kuvasta kdy selkedsti selville tuotteen
todellinen muoto ja véri. Joidenkin tuotteiden kohdalla koko saattaa olla hyvinkin
merkittdva tekija ja talloin tuotetta voi suhteuttaa kuvassa esimerkiksi kuvaamalla se
mittanauhan vieressa. Kuviossa 6 on nédkymé& valmiista verkkokaupan tuotekortista
asiakkaan silmin katsottuna. Kuviossa 6 olevan 7F -kuituliinan eri koko vaihtoehdot on

toteutettu tuoteoptiota kayttamélla (radiobutton — painikkeet).
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JIGI KALASTUS
Lliait
“ligikoukut
Lligi paat
Lligitussit
PILKINTA

KALAMN 1A LIHAMN
KASITTELY

ERIKOIS TUOTTEET
TARIOUS TUOTTEET
RAPUSUMPUT

LEECHIT
PERHOKALASTUSSETIT
PUTKIPERHOT

KOUKUT 14
PIENTARVIKKEET

SITMAT
RASIAT
Wetouisteluun

® 8 {8 ®»

Tyikalut Asetukset  Haku K—'L‘%

—
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 Esilla
& Esilla, myds etusivulla
& piilossa

Kategoria I Muikkuverkot

Toinen kategoria I- ei mitaan -

Ll 1<

Hirni |
Hinta I—
Tarjoushinta I—
Inventaarihinta I—
Koko I—
Toirn.kuluyks. I—
Varastossa|Myyty I— I—

Pikkukuva |

Kuva 1 |

Kuwa 2 |

Esittelytelsti 1

Esittelytelsti 2

Esittelytelsti 3

Tuotekoodi 100140

valm, koodi |

ALy [2z.00
Saatavilla (WWWy- —
KK-PP)

Paivitetty

Mavts tuote

Z010-05-10 17:41:58: Uusi tuote lisatty (tyhja).

Kuvio 5 Tuotekortti (Nippon Verkko Oy 2010)
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VERKKOKALASTAJAN { ERIKOISLIIKE - JO VUODESTA 1970

Etusivu | Tarjoukset | Tuotehaky | Palaute | Toimitusehdot | Thteystiedot | Tilauksien seurants |

Mippon Verkko = 7F -kuituliinat

WERKOT 14 7F -kuituliinat

VERKKOKALASTUS

LErikoisverkat Erittain kest3vat ja suositut japanilaiset FUKUI-linat. Langan
LMonikuituyerkat wvahvuus n, 0.20-0,23 joka koostuu 21 silkkisaikeesta. Erittain

L Muikkuverkot pehme3!
LZF -monikuitulii
LSiikaverkot
Lileisverkot
LPystyriimut

LSy bttiverkot
L

Werkkokalastustarvikkest
LTarjousverkot

UISTIMET
KELAT
SUDIA-ASUT
JIGI KALASTUS
BILKINTA Tuotekoodi: 100114
KALAN I8 LIHAN HIGESKO0GE
KASITTELY .
ERIKOIS TUDTTEET ol z;u‘”ni:ﬂtgrg * 3,0 x
TARIOUS TUOTTEET m '
RAPUSUMPLT - 7F lina 45mm = 2,0m =
LEECHIT 60m 14.50 €
PERHOKALASTUSSETIT ~ 7F liina 45mrm = 3,0m =
PUTKIPERHOT 120m 35.50 €
KOUKUT 18 -~ 7F liina S0mrm 2 2,0m =
PIENTARMIKKEET 50m 13.00 €
SIIMAT N
RATIAT o 7F liina 50mrm = 3,0m =
Wetouisteluun 120m 33.00 €
o 7F liina S0mm = 5,0m =
T 120m 51.00 ¢
I 7F liina 55mm = 2,0m =
60m 12,50 €
- 7F liina S5mm = 3,0m =
120m 29.50 €
- 7F liina 60mm % 2,0m #
60m 12.00 £
o FF liina 60mrm 2 2,0m =
120m 25.50 €
o 7F liina 60mrm % 5,0m =
120m 42.00 €
o 7F liina 60mm = 10,0m =
120m 94.00 €
I FF liina 70mm = 3,0m =
60m 12.00 €
- 7F liina 70mm = 5,0m =
120m 38.50 €
- 7F liina 75mm % 5,0m #
120m 35.00 €
o FF liina 75mrm @ 10,0m =
120m 70.00 €
o FF liina s0mrm 2 2,0m =
B0m 12.00 €
o 7F lina 20mm = 5,0m =
120m 33.00 €
I 7F liina 90mm = 5,0m =
120m 29.00 €
- FF liina 100mm = 2,0m =
60m 10.50 €
- 7F lina 100mm » 5,0m x
120m 26.00 €

Lisaa koriin
Siirry edelliselle sivulle

IOstoskDri an tyhjd = | & Ostoskor

MNippon Yerklko Oy, Hallituskatu 27, 33200 Tampere, Finland
puh. 010 423 3400, fax 03 214 8116, sahkipostiosoite info@nipponverldoo fi
Wiimelksi paivitetty 2010-05-10 14:18:59

Kuvio 6 Verkkokaupan tuotesivu (Nippon Verkko Oy 2010)
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4.4.3 Tuoteoptiot

Verkkokaupassa olevilla tuotteilla voi olla my6s tuoteoptioita. Tuoteoptiolla
tarkoitetaan perinteisesti vapaavalintaisia vaihtoehtoja. Verkkokaupassa mahdollisuus
tuoteoption asettamiseen helpottaa monien tuotteiden esillepanoa. Jos samasta tuotteesta
on olemassa esimerkiksi erilaisia vareja tai kokoja, niin jokaisesta on turha tehdd omaa
tuotekorttia. Nain kauppiaan on helpompaa ja nopeampaa rakentaa verkkokauppaa.
Asiakkaan nakokulmasta katsoen verkkokauppa pysyy néin selkedmpéna ja sahkdinen

katalogi ei veny liian pitkaksi.

Nippon Verkko Oy:n verkkokaupassa pyrittiin saamaan saman tuotteen Kkaikki
vapaavalintaiset vaihtoehdot saman tuotekortin alle. N&in pyrittiin véalttdmaan sitd, etta
kategorioiden alle avautuva tuotelistaus olisi liian pitk&. Liséksi olisi tarpeetonta, jos
esimerkiksi samanlaisen tuotteen kaikki saatavilla olevat vérivaihtoehdot olisi listattu
omana tuotteenaan. Yhdelle tuotteelle voi lisata enintddn 20kpl tuoteoptiovalikoita ja
jokaisessa ndista voi olla rajoittamaton méaéara tuoteoptioita. N&in esimerkiksi tuotteella
oleva mahdollinen vaihtuva vari, koko ja paino saadaan omaksi tuoteoptiovalikokseen.

(Clover Shop Pro 3 ohjekirja)

Tuoteoptioiden osto mahdollisuus my6s verkkokaupassa on oiva tapa tehda
lisakauppaa. Tamén lisaksi niitd on hyvé tarjota asiakkaille, silla muuten he eivét

valttdmatta edes tieda niiden olemassa olosta.

4.4.4 Tilaukset

Verkkokauppaan saapuneet tilaukset nédkyvat ensimmaéisend, kun verkkokaupan
hallintasivulle kirjaudutaan sisédén. Tilaukset tulevat sen lisaksi myds haluttuun
séhkopostiosoitteeseen, jonka voi maéritella verkkokauppaohjelman hallinnassa.
Tilauksesta kay selville tilattu tai tilatut tuotteet, mahdolliset tuoteoptiot seka haluttu
kappalemadrd. Lisaksi tilauksessa nakyy myyntihinta, ALV:n osuus, toimituskulut,
maksutapa, toimitustapa ja tietenkin tilaajan nimi yhteystietoineen. Ohjelmassa on
mahdollista tilata tuotteet eri vastaanottajalle, joten kauppiaan on aina tarkistettava sek&
tilaajan ettd vastaanottajan tiedot, jotta l&hetys menisi oikeaan osoitteeseen. (Clover
Shop Pro 3 ohjekirja)
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Tilauksien hallinnassa kauppias voi muuttaa saapuneiden tilauksien statusta.
Esimerkiksi jo l&hetetyt tuotteet olisi hyv& merkitd hallinnassa l&hetetyiksi, koska
asiakkaalla on mahdollisuus seurata oman tilauksensa etenemistd tilausvaiheessa
saamallaan tilauksen numerolla sekd salasanalla. Tilausten hallintapaneelissa
kauppiaalla on mahdollisuus tulostaa saapunut tilaus seka kuitti maksetusta tilauksesta.
Lisaksi on mahdollista tulostaa valmis lasku, mutta tata toimintoa Nippon Verkko Oy ei
tarvitse, silla kaikki verkkokaupasta tapahtuva myynti on maksettava ennakkoon joko
tilisiirrolla, Nordean e-maksulla tai vaihtoehtoisesti Postin tai Matkahuollon
jalkivaatimuksella. Kuviossa 7 on verkkokaupan tilausten hallintapaneelista otettu

PrintScreen kuva.

Tilaukset olisi hyvé pyrkié lahettdmaan asiakkaalle luvatussa aikataulussa, joka Nippon
Verkko Oy:n toimitusehdoissa méériteltiin 2-5 arkipdivan mittaiseksi. Tuotteiden
pakkaamisessa pitdd olla tarkkana, jotta pakataan asiakkaan tilaamat tuotteet seka
madréat oikein. Liséksi tuotteet pitéisi pakata aina hyvin, ettd ne pysyisivat ehjina perille
asti. Siistit asianmukaiset paketit ja pakkausmateriaalit antavat asiakkaalle hyvéan kuvan
yrityksen toiminnasta. Esimerkiksi omien pakkausteippien teettdminen yrityksen logolla
ja yhteystiedoilla varustettuna tekisi paketeista yleisilmeeltadn siisteja ja voisi toimia
lisaksi myds jonkinlaisena jalkimarkkinointina. Tuotetta ei saisi koskaan léhett&dé
ainoastaan sen omassa myyntipaketissa, koska asiakkaan ei ole mukava vastaanottaa
kuljetuksessa mahdollisesti ruttaantunutta pakettia. Hyva paketointi vahentdd myos

palautusten maaréa.

Toimitusprosessiin kannattaa kiinnittdd huomiota, silla toimiessaan se antaa hyvan
luotettavan kuvan verkkokaupasta ja yrityksen toiminnasta muutenkin. Tyytyvéinen
asiakas saattaa suositella verkkokaupan palveluita muillekin, kun taas tyytymatdn
pettynyt asiakas ei sitd varmasti tee. Mikéli tilauksissa on jotain epdselvyyksia tai
ongelmia, esimerkiksi jotakin tuotetta ei 10ydy tai muuta vastaavaa, niin asiakasta

kannattaa aina informoida joko sahkopostin tai puhelimen valitykselld.
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SO M 8 e o ® B8 Q &

Kateqoriat Tuottest Tilaukset [Maksu- Marmuus- poooe  Tyskalut Asetukset Haku Kiriaudu
tavat kopininti ulos
Tilaukset I T
Tilaukset - Sivu 1 2 1269222 Postiennaklko (135.00 €£) 2010-05-09 23:11:30
o x
.
- - x © peruuntunut  © Maksettu
' palautunut « Lihetetty
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MEvts aakkosjiriestylksesss | Mayts aikajériestyksessa |
Mayts statusjiriestykcesss

Kuvio 7 Tilausten hallintapaneeli (Nippon Verkko Oy 2010)
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445 Toimituskulut ja maksutavat

Toimituskulut sek& maksutavat maéaritelladn myos verkkokaupan hallintasivulla.
Toimituskulut ja maksutavat ovat taysin kauppiaan maariteltdvissa. Niiden merkitys on
verkkokaupassa suuri. Toimituskulujen pitaisi vastata mahdollisimman hyvin todellisia
toimituksesta aiheutuvia kuluja. Todelliset toimituskulut vaihtelevat hiukan eri
toimitustapojen sekd my0s maksutapojen mukaan. Kuviossa 8 on kuvattu

toimituskulujen ja maksutapojen maarittely verkkokaupan hallintapaneelissa.

Maksutapa vaihtoehtoja on verkkokaupassa hyvé olla useita, jotta kukin asiakas loytaisi
niistd itselleen parhaiten sopivan. Kauppiaan kannalta ennakkoon maksetut tilaukset
ovat turvallisin vaihtoehto, silld ne vadhentdvdat noutamattomien tilausten seka
palautuvien toimitusten maaréa. Nippon Verkko Oy ei halunnut ainakaan toistaiseksi
tarjota asiakkaille maksutapa vaihtoehdoksi normaalia laskua. Td&mé& juuri sen vuoksi,

ettd maksamattomien laskujen karhuaminen saattaisi tyollistaa liikaa.

Asiakkailla on mahdollisuus maksaa ostoksensa yrityksen uudessa verkkokaupassa talla
hetkelld ennakkoon tilisiirrolla sekd Nordean e-maksulla. Muiden pankkien suoraa
verkkomaksumahdollisuutta ei ainakaan toistaiseksi otettu kayttoon. Tilisiirto palvelee
kuitenkin hyvin myds muiden kuin Nordea pankin asiakkaita, silla sen avulla maksu on
mahdollista suorittaa minka tahansa verkkopankin kautta. Erona on lahinna se, ettéd
maksuvaiheessa ohjelma ei ohjaa suoraan asiakasta verkkopankkiin, vaan hanen taytyy

Kirjautua sinne erikseen.

Pankkien kanssa tulee tehdad erilliset sopimukset verkkomaksu mahdollisuudesta.
Nippon Verkko Oy:ll4 on olemassa pankkitilit Nordeassa sek& Sampo pankissa. Pankit
veloittavat verkkomaksu mahdollisuudesta erikseen, joten tdman vuoksi paéatettiin
aloittaa yhdella verkkopankilla ja katsoa kuinka suosittua sen kayttd tilaamisen
yhteydesséd on. Pankki veloittavat verkkomaksumahdollisuudesta noin 20-30 euroa
kuukaudessa. Lisaksi yrityksella pitdisi olla pankkitili kaikissa pankeissa, joiden

verkkomaksupalvelun he haluaisivat kayttoonsa.
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Tilaukset Maksu-  Varmuus- Raportit Tydkalut Asetukset — Hakuy Kiriaudy

kateqoriat Tuaftest tavat kopiointi ulos

Maksutavat | B

Taman sivun avulla voit maarittaa verkkokaupan maksutavat, toimituskohteet, toimitustavat ja

toimituskulut, Muutokset astuvat voimaan ostoskori- ja tilaussivuille walittdmasti, joten
kannattaa tehda heti koetilauksia!

® [ue maksutapojen, toimituskohteiden ja toimitustapojen maarittamistd koskevat ohjeet
ohjekirjasta, koska siten s33stat huomattavasti aikaa.

® MEErittele "toimituskuluportaat" painon mukaan.

® kliklkaa Paivitd maksutavat -nappia vhden kerran ja odota kunnes sivu latautuu uudelleen.

Ennakkomaksu, tilisiirto; Posti; -
Maordean e-rmaksu;Post; —
1000;30,00;
100;15,00;
15;12,00;
10;10,00;
5;5.00;
0,0.00;

Ennakkormaksu, tilisirto; Matkahuollon Bussipakett;
Maordean e-maksu;Matkahuollon Bussipaketti;
1000;30,00;

100;15,00;

15;12,00;

10;10,00;

5;5.00;

0;0.00;

Postiennalkko;FPosti;

1000;50,00;

100;20,00;

30;15,00;

20;14,00; -
15;12,00;

10;10,00;

5;5,00;

0;0.00;

Bussiennakko;Matkahuollon Bussipaketti;
1000;30,00;
100;20,00; |

Paivitd maksutavat

Kuvio 8 Toimituskulujen ja maksutapojen maarittely (Nippon Verkko Oy 2010)

4.4.6 Raportit

Verkkokauppaohjelma tarjoaa perustason raportointityokalut, joilla voi seurata
verkkokaupan tapahtumia. Raportointi ei sisélla varsinaista kavijaseurantaa, vaan siihen
taytyy kayttdd ulkoista ohjelmaa tai palvelua kuten esimerkiksi Google Analytics.
Raporteista kauppias nédkee myynnissé olevat tuotteensa ja pystyy myods sen avulla
seuraamaan kuinka ne ovat menneet kaupaksi. Myyntié ja tilauksia pystyy seuraamaan
péiva ja kuukausi tasolla. Verkkokauppaohjelman tarjoamista raporteista saa selville

suosituimmat maksutavat seké tilauspdivat ja ajankohdat. Raporteista saatava tieto ei
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kuitenkaan riitd analysointiin, jonka mukaan verkkokaupan toimintaa voisi kehittaa.

Kuviosta 9 nékee Clover Shop Pro 3 verkkokauppaohjelman tarjoamat raportit.

w & M B8 e 4 % 8 [

Maksu-  Marmuus-

kategoriat Tuotteet Tilaukset TEED: fonioint

Raportit Twikalut Asetuliset Haku K—'U%

Raportit ! —

Lukuja | Myyntikayrat | Tilauskayrat | Tilausraportti | Inventaar | Myyntimaarat | Maksutawvat |
Pilotetut tuctteet | Pilotetut tucteoptiot | ¥astaanottajien osoitteet

Lukuja

Kategorioiden maara
Tuotteiden maara
Esilla olevien tuotteiden maara

Pillotettuien tuotteiden maara

Tuoteoptioiden rm&ars
Pillotettuien tuoteoptioiden maara

Tilauksien rmaara

Peruuntuneiden tilauksen mairs
Palautuneiden tilauksien rmaéré

Avoimien tilauksien maara

MWoutovalmiiden tilauksien m&ara
Maksettujen tilauksien maara

Lahetettyjen tilauksien maara

Maksettujen ja ladhetettyien tilauksien maara
Maksettujen ja noudettujen tilauksien maara

Kuvio 9 Ohjelmiston tarjoamat raportit (Nippon Verkko Oy 2010)

4.4.7 Varmuuskopiointi

Varmuuskopioinnista tulee huolehtia riittdvan usein, mielellddn kerran viikossa.
Verkkokaupan hallintasivulta 10ytyy varmuuskopio toiminto, jonka avulla voidaan
verkkokaupan MySQL - tietokannassa olevista vaihtuvista tiedoista luoda
varmuuskopio. Varmuuskopioon tallentuu tiedot kategorioista, tuotteista, tuoteoptioista,
tilauksista, toimituskuluista ja asetuksista. Halutun varmuuskopion pystyy myds
palauttamaan ja poistamaan, sill& uuden varmuuskopion luominen ei tuhoa aikaisemmin

luotuja.

Varmuuskopiointi toiminto ei luo varmuuskopiota wwwe-palvelimella olevista
tiedostoista eikd kuvista. Niistd voi luoda varmuuskopion FTP-ohjelmalla ja
tdmantyyppinen taydellinen varmuuskopio on hyvé luoda noin kuukauden valein. Naita

varmuuskopiotiedostoja kannattaa vélilla siirtdd myos omalle tietokoneelle ja tallentaa
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CD-levylle. Kuviossa 10 on verkkokauppaohjelman tarjoama varmuuskopion luominen.

(Clover Shop Pro 3 ohjekirja)

w B M 8 @ d % 8 Y

Maksu-  Marmuus-

ro Lanioint Raportit Tyokalut Asetulkset  Haku

Kategoriat Tuotteet Tilaukset

Varmuuskopiointi

Luo warmuuskopio | Palauts warmuuskopio | Poista wvarmuuskopio
Luo varmuuskopio

Tama varmuuskopiointitoiminto tallentaa kaikkien Clover Shopin k3yttamien MySQL-taulukoiden (&
kply sisaltamat tiedot kansioon exporty nimelld backup20041128123951.sgl (aikaleima on esimerkki).
Yarmuuskopiotiedostoja vaoi sirtaa suojatulla FTP-ohjelmalla omalle tietokoneelle ja tarvittaessa
takaizin www-palvelimelle,

® ‘armista, ett3 kansion export/ kirjoitusoikeudet ovat {drwxrwxerwy tai 777).
® {likkaa Luo varmuuskopio -nappia vhden kerran ja odota kunnes sivu latautuu uudelleen,
Warmuuskopio on luotu,

Luo varmuuskopio

Tarkeaa!

Varmuuskopiointl on epdonnistunut, jos luonnin jalkeen talla sivulla el lue "varmuuskopio luotu”, tama
sivu el lataudu wudelleen tai jos ruadulla nakyy virheilmaoitus, Mikal ongelma jatkuu, ota yhieytta
asiakaspalveluurnme,

2010-05-10 17:50:27: Varmuuskopio Juotu,

Kuvio 10 Varmuuskopion luominen (Nippon Verkko Oy 2010)

4.5 Kustannukset

Tarkkaa laskelmaa verkkokaupan kayttéonotosta aiheutuvista kustannuksista ei ole,
mutta selvenndn tdssa mistd kaikesta kustannukset muodostuvat. Verkkokaupan
avaamiseen liittyi sekd valittomia ettd valillisid kustannuksia. Kaikki verkkokaupan
eteen tehty tyd on ollut ilmaista, joten siita ei aiheutunut kustannuksia. Ulkopuoliselta
taholta hankittuna asennus ja konfigurointi ty6t olisivat voineet olla kustannuksiltaan
500 — 800 euroa. Lisdksi Nippon Verkko Oy:ll& oli jo hyvét valmiudet oman
verkkokaupan avaamiseen, silla yrityksesta l0ytyi jo valmiiksi kaikki tarvittava

laitteisto, seka riittdvan nopea Internet yhteys verkkokaupan pydrittamiseen.

Suurin valitoén kustannus erd oli verkkokauppaohjelman hankinta ja se maksoi 690
euroa + alv 22 %. Verkkokauppaan liittyvia valillisid kustannuksia tulee kotisivujen
palvelintilasta, Internet yhteydestd, pankkien verkkomaksu sopimuksista ym.
Toistaiseksi Nippon Verkko Oy:n verkkokauppaan otettiin ainoastaan Nordean
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verkkomaksumahdollisuus (e-maksu). Tamé palvelu maksaa 20 euroa kuukaudessa.

Kokonaiskustannukset projektille olivat noin 1000 euroa, mikd on kohtuullisen vahan.

Kuviossa 11 on kuvattu Nippon Verkko Oy:n kotisivujen aloitussivu kayttajan
nédkokulmasta katsottuna osoitteessa www.nipponverkko.fi. Verkkokauppaan paédsee
sivun vasemmassa ylakulmassa olevasta “Verkkokauppa” - painikkeesta, joka on
punaisella fontilla. Lisaksi ainakin ndin alkuun verkkokauppaan padsee myds sivun

keskelld olevasta "tastd” — painikkeesta, joka on sinisella fontilla.
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NIPPON VERKKO OY perustettiin v. 1970. Alkuperainen = Tt
yrityskuva verkkokalastajan erikoisliikkeens tunnetaan e
edelleenkin kalastajien keskuudessa. Laatu, palvelu ja . 3 =
tuotekehittely ovat johtaneet testivoittoihin ja vankkaan = 2 i =

maineeseen verkkokalastuksen eri osa-alueilla. e
Yuosikymmenten kuluessa on tarjontamme laajentunut —_ AT,
kattarnaan lahes kaikki kalastukseen ja ravustukseen liittyvat

tarvikkeet. Edustamme alan johtavia merkkejd ajatuksella T s

tarjota yhta vankkaa laatua ja tietoa kuin = R
vetkkokalastuksessakin.

Tuatevalikoimarnrme on erittéin laaja ja sisaltad lukuisia erikoistuotteita, kuten esimerkiksi tutkimustarpeisiin
luctuja yleiskatsausverkkoja. Mailld sivuilla esittelernme vain osan tuotteista, joita [6ydét myymalastamme
Hinnasto on luettavissa myos pdt-rmuodossa sivun vasermmassa laidassa. Lukemiseen tarvitset Acrobat
Readerin, jonka voit ladata suoraan Adoben sivuilta. Voit mybs sdhkopostitse pyytaa painoversion hinnastosta,
niin toimitarnme sen ilmaiseksi kotiisi postitse.

UUTTA!
NIPPONIN uusi verkkokauppa on nyt avattu!

Kauppaan piiset tisti tai vasemmalta valikkorivistd

Tervetuloa tutustumaan huippuluckan tuotteisiin ja suuriin avajaistarjouksiin!

Lisddmme jatkuvasti uusia tuotteita ja kuvia verkkokauppaan!!!

Kuvio 11 Nippon Verkko Oy:n kotisivu (Nippon Verkko Oy 2010)
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VERKKOKALASTAJAN “f‘l,/ ERIKDISLIKE - JO VUODESTA 1970

Etusivu | Tarioukset | Tuotehaky | Palaute | To ot | vh | Tilauksien seuranta | % Ostoskori
VERKOT 14
VERKKOKALASTUS "
UISTIMET j‘w n
KELAT 3

SUD1A-ASUT ::Z‘?
JIGI KALASTUS o i
PILKINTA -~ ‘4
KALAN 1 LTHAN = i

KASITTELY 3 -

ERIKCIS TUGTTEET | *—w
TARJOUS TUOTTEET i~
RAPUSUMEUT = E’
LEECHIT Arms Py
PERHOKALASTUSSETIT 9.90€
PUTKIPERHOT
KOUKUT 14
PIENTARWIKKEET
SIIMAT

RASIAT
Vetouisteluun

|

Hae

. Ambassadeur 7000 1 C5 Pro Rocket
Okuma Sea Ray. 95005
39.00 €

Gamakatzu 3-H koukku

Okums Convectar C 30 D

99.00&
viimeksi paivitetty Top 5 myydyimmat
Grevs GLA Heittosetti Uistelupainat

Salmo Hornet Assassin-kalajigit
Zpey Zero Heittosett Swit-veitset

Loop Heittosetti Merime tso FOLIOLLA
vision Zuly heitosetti Showa Grin

Kuvio 12 Verkkokaupan etusivu (Nippon Verkko Oy 2010)

Kuviossa 12 on nakyma Nippon Verkko Oy:n verkkokaupan etusivulta kéyttajan
nédkokulmasta katsottuna. Verkkokaupan etusivulla olevat tuotteet vaihtuvat aina kun

sivulle tullaan uudestaan sis&an tai kun klikataan selaimen péivita painiketta.
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5 Sahkoisen liiketoiminnan kehittamissuunnitelma

Opinnaytetyoni tuloksena Nippon Verkko Oy:lla on toimiva verkkokauppa, jonka
avulla asiakkaat voivat ostaa sielld olevia tuotteita tdysin séhkdisesti. Vaikka
verkkokaupassa on jo nyt paljon tuotteita ja sen avulla tehd&&n jo kauppaa, niin
verkkokaupan kehittdmista ei tule unohtaa. Verkkokauppa ei ole taysin valmis koskaan,
vaan se vaatii jatkuvaa muokkaamista, kuten hintapaivityksia, tuotteiden lisd&dmista ja

poistamista sekd muuta paivittdmista.

Tassa osiossa on tarkoitus kdydé lapi muutamia asioita sdhkdisesta liiketoiminnasta ja
siitd miten digitaalista markkinointia olisi kannattavaa jatkossa kehittdd. Verkkokaupan
avaaminen oli talla hetkelld oleellisin ja térkein askel varsinaisen sahkodisen
kaupankaynnin aloittamiseen. Verkkokaupan kiinnostavuutta asiakkaiden silmissé voi
kuitenkin parantaa vield monella tavalla. Koska yrityksen kauppapaikkana on nykyaan

mya0s Internet, niin séhkdisen markkinoinnin kehittdminen on tarkeaa.

Yrityksen Internet sivujen jatkuva kehittdminen on yksi tarkeimmistd toimenpiteista,
jotta ne heréattéisivat entistd enemman kiinnostusta asiakkaissa. Sivuja pitaisi pyrkié
paivittdmaan mahdollisimman usein, mieluiten paivittdin. Nyky&an on tdrke&a, ettd
asiakas kokee sivustojen olevan ajan tasalla. Harvoin péivitetyt sivustot koetaan herkésti
“kuolleiksi”, eivatkd ne silloin heratd asiakkaassa mielenkiintoa tutkia sivuja etusivua

syvemmalle.

Talla hetkella asiakkaat hyddyntavéat yrityksen Internet sivuja kohtuullisesti ja niiden
kautta tulee mm. tuotekyselyitd ja tarjouspyynt0ja. Niiden avulla tehd&&n myos
kauppaa. Verkkokaupan avaaminen on lisannyt kiinnostusta sivuja kohtaan ja itse
verkkokaupassakin tehddan jo kauppaa. Yrityksessa ollaan tyytyvaisia uudistuksiin ja
mielikuvat tulevaisuudesta ovat positiivisia. Yrityksen ja sen tarjoamien tuotteiden

l6ytyvyyteen hakukoneita kayttamaélla ei kuitenkaan olla tyytyvaisia talla hetkella.

Tavoitteena on kasvattaa kiinnostusta yrityksen Internet sivuja kohtaan. Lisaksi
verkkokaupan myynnin odotetaan kasvavan kunhan ne tulevat ensin tunnetummiksi.
Néiden asioiden toteutumiseen hakukoneldytyvyydella tulee olemaan suuri merkitys.
Liséksi tiedonkeruuta tullaan parantamaan, jotta toimintaa osattaisiin kehittaa

parempaan suuntaan.
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Asiakasstrategiat muodostavat yrityksen markkinointijarjestelman rungon. Ne
ohjeistavat yksittaisten asiakassuhteiden johtamisen ja ovat selked kasikirjoitus siita,
mité erilaisissa asiakassuhteissa halutaan tehdd, ja mita ei. (P6llanen 1999: 102) Taméa
strategia malli sopii tdiman paivan yksilollisiin tarpeisiin hyvin, sill4 asiakkaat haluavat
hyvin erilaisia asioita. Lisaksi he etsivat tietoa eri paikoista, joten séhkdisen
markkinoinnin oikeanlaisten kanavien I6ytdminen on tdrked4. Monipuoliset sahkoiset
markkinakanavat mahdollistavat entistd yksiléllisempien ja tarkemmin suunnattujen

markkinointiviestien tekemisen ja julkaisemisen.

Osiossa on esitelty joukko toimenpiteitd, joilla voidaan saavuttaa asiakkaissa suurempaa
kiinnostusta yritystd ja sen tarjoamia palveluita kohtaan. Sahkoéisen liiketoiminnan
kehittdmiseen on nykyéan tarjolla lukuisia vaihtoehtoja. Tassa esitellyt kehittdmisideat
ovat mielesténi tehokkaimpia ja parhaiten Nippon Verkko Oy:lle ja sen kaltaisille pk-
yrityksille sopivia. Useat kehittamisideoista eivat vaadi suurta tyéméaaréé ja ne ovat

kustannuksiltaankin hyvin kohtuullisia.

5.1 Verkkokauppa

Verkkokauppaa kannattaa péivittad usein. Sen paivittdmisestd olisi hyva tehda
jokapaivéinen toiminto. Paivittaiseen verkkokaupan péivittdmiseen riittd4 pienikin aika,
silld jo muutamassa tunnissa saa paljon aikaiseksi. Paivittdminen ja verkkokaupan
tuotevaihtuvuus pitdvat verkkokaupan eldavand ja ndin ollen asiakkaan silmissa
kiinnostavampana. Uudet tuotteet on hyva lisatd verkkokauppaan mahdollisimman
nopeasti ja muistaa my0s poistaa jo loppuneita tuotteita. Lisdksi erilaiset kausituotteet
seka tuotekampanjat muuttuvat jatkuvasti, joten paivittdmisen tulee olla aktiivista.

Hankittuun Clover Shop Pro 3 verkkokauppaohjelmaan on saatavilla runsaasti
raataloityja lisdiominaisuuksia. Monet ndistd lisdominaisuuksista on turhia yrityksen
tarpeisiin, mutta sieltd 16ytyy myo6s joukko kéyttokelpoisia ominaisuuksia joiden
hankintaa kannattaisi jatkossa miettid. Verkkokauppaohjelmiston URL -osoitteiden

muuttaminen selkokieliseksi parantaisi hakukonelOytyvyyttd huomattavasti entisestaan.

Turvallisuus on myos oleellinen osa toimivaa verkkokauppaa. Vaikka ihmiset kayttavat
nykyé&an paljon séhkoisia palveluita, niin monia arveluttaa omien tietojensa antaminen
netissd. Verkkokaupan tulee olla sellainen, etté asiakas tuntee ostosten tekemisen sielld

turvalliseksi. Liséksi asiakkaan pitdd pystyd luottamaan verkkokauppiaaseen. Tdmén
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vuoksi ajallaan toimitetut ja oikean tuotteen sisaltavét lahetykset ovat ensiarvoisen

tarkeita.

Vaikka verkkokaupan pééatarkoituksena on kaupan tekeminen s&hkdisesti, niin sen
avulla voidaan lisatd myos myymaléstd tapahtuvaa kaupankéyntid. Oikein toteutettuna
ja esimerkiksi lehtimainontaan yhdistettynd verkkokauppa toimii myo6s tehokkaana
markkinointikanavana. Ainakin Tampereella ja ldhikunnissa asuville asiakkaille se on
ennen myymaldan astumista helppo tapa tutustua jo ennakkoon yrityksen
tuotetarjontaan. Myymal&ssa asioiville asiakkaille voidaan tarjota lisdarvoa esimerkiksi
henkilokohtaisella opastuksella, niin kuin tdéhénkin asti on toimittu.

5.2 Internet sivut

Verkkokauppa avattiin osaksi yrityksen jo olemassa olevia kotisivuja. Verkkokaupan
olisi voinut perustaa ja avata myos pelkéstaan niin, etta se toimisi itsendisena sivustona.
Kiintedt olemassa olevat kotisivut kuitenkin paatettiin jattaa kayttdon muutamastakin eri
syysta. Kiinteilta sivuilta karsittiin siell& olleita tuotekuvia ja hintoja. Tdmé& sen vuoksi,
ettd vanhat kuvat olivat huonolaatuisia ja nykyéan tuotteet 10ytyvét hintatietoineen seka

kuvineen verkkokaupasta.

Kiinteat sivut on tarkoitus muokata entistd informatiivisemmaksi. Yrityksesta 16ytyy
paljon tietotaitoa erilaisista kalastuksen muodoista. Tdmé olemassa oleva tieto kannattaa
hyddyntaa yrityksen markkinoinnissa. Sivuille tullaan lissdmaan ohjeita kalastamisesta.
Esimerkiksi ohjeita siitd, miten talvella voi kalastaa verkoilla tai minkalaiset vieheet
sopivat parhaiten kunkin kalalajin pyytamiseen. Ohjeet tulevat olemaan seikkaperdisia
ja niihin lisatadn myos kuvia, jotka havainnollistavat kuinka kaikki tapahtuu. Tdma lisaa
varmasti kiinnostusta sivuja kohtaan, koska kaikki niill& jaettava tieto on ilmaista.

Yrityksen kiinteilld Internet sivuilla tulee jatkossa olemaan paljon tekstid kalastukseen
liittyen. Kaikki sivuille tuleva teksti tulisi suunnitella tarkkaan ja siella pitéisi kayttaa
kattavasti sanoja, joilla yrityksen halutaan 16ytyvan tehokkaasti Internetistd hakukoneita

kaytettaessa.

Internet sivuihin liittyen myo6s nykyisen palveluntarjoajan vaihtamista toiseen
kannattaisi harkita. Nykyiselld palveluntarjoajalla ei ole kovinkaan ajantasaisia
tyokaluja, joilla voisi seurata ja kerata tietoa Internet sivujen liikenteesta.
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5.3 Domainit

Domain on verkko osoite, joka koostuu etuliitteestd, padosasta ja paatteestd. Etuliite on
yleisesti "www” ja paateosa joko “fi”, joka viittaa Suomen maatunnukseen tai “com”,
joka viittaa kaupallisiin yrityksiin. Domainit ovat myos merkittdvassa osassa sahkodisen

liiketoiminnan kehittdmisessa.

Toimeksiantajan Internet sivujen osoite on www.nipponverkko.fi joka tulee suoraan
yrityksen nimestd. Jos asiakas tietdd yrityksen ennestaan, niin www-osoite on helppo
paatella ja loytaa yritys esim. hakukoneita kayttdmalla tai Kirjoittaa verkko-osoite
suoraan selaimen osoiteriville. Sindlld&dn nimi ei viittaa milldan tavalla yrityksen
toiminnan liittyvan kalastukseen. Nyky&an verkko sanasta tulee helposti mieleen

ainoastaan Internet verkko ja sédhkdiset verkot yleensakin.

Yritykselle kannattaisi hankkia muutamia lisd domain osoitteita, jotka voisivat viitata
yrityksen kotisivuille. Osoitteet voisivat olla muun muassa kalastuksessa kaytettavia ja
siithen liittyviad yleissanoja sek& mahdollisimman hyvin yrityksen palveluita kuvaavia.
Osoitteiden tulisi kuitenkin olla melko lyhyita ja helposti muistettavia. Differoitumisen
eli  péallekkaisyyksien  vuoksi  olisi hyva varata nykyisen  osoitteen
www.nipponverkko.fi lisdksi sama osoite muutamalla yleisimmin kéytettavalla

paéateosalla kuten com, org ja eu.

5.4 Sahkdpostimarkkinointi

Sahkopostin etu on, ettd sitd voidaan kayttdd toimivasti sekd markkinoinnissa etta
asiakaspalautekanavana. Sahkodpostin toimivuutta markkinointikanavana hairitsee
suuresti luvattomien markkinointikirjeiden, nk. roskapostin (spam) lahetys. Vaikka
roskaposti onkin tuhoamassa sahkoépostimarkkinoinnin mahdollisuuksia maailmalla, ei
tilanne ole yhta vaikea Suomessa. Jo pelk&staan kielivalinta erottaa suomalaisten
yritysten séhkopostimainonnan ulkomaisesta. (Mallat, Tinnila & Vihervaara 2004: 72)

Séhkopostimarkkinointi voi pahimmillaan ja huonosti toteutettuna olla todella
arsyttdvaa, roskaposteista puhumattakaan. Yritykselld on olemassa oleva kattava
asiakasrekisteri ja sitd kannattaisi kuitenkin hyddyntdaa entista tehokkaammin.
Sahkopostimarkkinointi voisi oikein toteutettuna olla tehokas tapa yrityksen tuotteiden

markkinointiin ja lisaksi sitd voidaan pitad ilmaisena tapana markkinoida.
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Sahkopostilla ei pitéisi ottaa ensikontaktia. Postin lahettdmiseen yksityisasiakkaalle
tarvitaan vastaanottajan lupa, ja vastaanottajan on aina halutessaan voitava poistaa
itsensd  séhkopostilistasta  (Henkilotietolaki  2010).  Nippon  Verkko  Oy:n
séhkopostimarkkinointi  voisi olla luonteeltaan tiedottamista ja neuvontaa seka
asiakassuhteiden vahvistamista. Sahkopostilla voisi tiedottaa uutuustuotteista ja
tarjouksista, seka opastaa ja antaa vinkkejé kalastukseen liittyvissa kysymyksissa. Talla

tavoin asiakkaita voitaisiin aktivoida ja innostaa.

Sahkopostiviesteistd pitdisi tehdd ymmarrettavid ja kiinnostavia lyhyen tietoiskun
kaltaisia informatiivisia markkinointiviesteja. Viestien sisallon lisdksi otsikon aiheen
tulisi herattdd mielenkiintoa, jotta viesti ei péatyisi ainakaan avaamattomana suoraan
roskakoriin.  Tavoitteena sahkopostimarkkinoinnissa voidaan pitdd asiakkaan
aktivoimista. Tama voi tarkoittaa muun muassa aktivoitumista ostamaan, kayntia
myymal&ssa, Internet sivuihin tai verkkokauppaan tutustumista ja niin edelleen. Mité
paremmin tiedetddn kunkin asiakkaan tarpeet ja kiinnostuksen kohteet, niin sen

helpompaa onnistuneen markkinointiviestin tekeminen on.

Sahkopostimarkkinointi ei saisi olla lilan usein toistuvaa, mutta kuitenkin
yhteydenpidon tulisi olla s&anndllistd. Sopiva yhteydenottovali voisi olla kerran
kuukaudessa tai kahdessa, mutta ilman patevad sisaltod viestejd on turha l&hetella.
Nippon Verkko Oy:n tapauksessa séhkdpostimarkkinointi voisi jakautua esimerkiksi

kalastuskausien mukaan ja naiden lisaksi voisi olla muutama tarjoukset/uutuudet viesti.

Kausituotteiden markkinointiin  sdhkopostiviestit voisivat myés olla tehokas
markkinointikanava. ~ Sahkopostilla  ikddn  kuin  muistutettaisiin  alkavasta
kalastuskaudesta, jolloin markkinoinnilla olisi tuotteiden esittelemisen lisaksi myos
pientd lisdarvoa asiakkaalle. Téall& tapaa voitaisiin  muistuttaa esimerkiksi
ravustuskauden alkamisesta ja samassa sahkopostissa esitelld ravustuksessa kaytettavia

valineitd kuten rapumertoja.

Sahkopostimarkkinoinnissa on kuitenkin hyva muistaa, etta lahetettavat viestit eivat saa
olla kooltaan liian suuria, jotta ne aukeavat asiakkaan pé&atteelld tarpeeksi nopeasti.
Séhkopostiviestin  rakenne kannattaa pitdd yksinkertaisena, melko lyhyend seka
ehdottomasti tekstimuotoisena. Viesti ei saisi siséltda liitteitd, jotta jokainen uskaltaa
avata sen pelkaamatta viruksia. Lahettdja -kenttddn tulisi laittaa yrityksen nimen ja

yhteystietojen lisdksi myos henkilon nimi, joka viestin lahettéa.
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Sahkopostimarkkinoinnin onnistumista pitdisi seurata, jotta sitd voidaan kehittaa
haluttuun suuntaan. Seurantaa tulisi suorittaa heti s&hkopostiviestin lahettdmisen jalkeen
esimerkiksi kahden viikon mittaisen jakson ajan. Tdsséd seurannassa olisi hyvd mitata
séhkdpostiviestin - onnistumista sek& sahkoisesti ettd ei-sdhkoisesti. Esimerkiksi
myymalassa kavijoiden maard, yhteydenotot puhelimitse ym. asioiden seuraaminen
voisi olla hyva tapa seurata ja mitata ei-séhkdistd onnistumista. Sahkéinen mittaaminen
on helpompaa esimerkiksi Google Analytics — ohjelmaa seuraamalla. Sen avulla
voidaan seurata mm. yrityksen Internet sivujen kavijamaarad séhkopostiviestin
lahettdmisen jalkeen. Lisaksi yhteydenotot sahkopostin valitykselld voivat lisdantya ja

talloin on erityisen tarkeda vastata niihin pikaisesti.

5.5 Google Analytics —kavijaseuranta

Google Analytics on ilmaisohjelma, joka tarjoaa paljon hyodyllistd tietoa www-
sivustolla kavijoistd. Na&it4 tietoja analysoimalla kauppiaan on helpompaa kehittaa
toimintaansa haluttuun suuntaan. Google Analytics — ohjelma otettiin Nippon Verkko

Oy:n kayttoon huhtikuussa 2010, joten siité ei ole vield vertailukelpoista tietoa.

Google Analytics tyokaluilla voi seurata Internet sivuilla kévijoiden kayttaytymista ja
liikkeitd sivustolla. Tydkalu kertoo muun muassa, mistéd osoitteesta ja maasta kayttajat
tulevat, miten he navigoivat sivuilla, milla sivulla he viettdvat eniten aikaa seka mita

kautta he ovat sivuille tulleet.

Markkinointia tadytyy mitata, jotta sen onnistumiset ja ep&onnistumiset huomataan
mahdollisimman aikaisessa vaiheessa. Tama on erityisen tarkead, jotta markkinointia
osattaisiin kehittdd haluttuun suuntaan. Mitattavia asioita voi olla lisaksi useita, mutta
kehittdmisen kannalta olisi oleellista 10ytad tarkeimmat tekijat, joita halutaan mitata.
Mittaamisessa on olennaista erottaa toisistaan lyhyen ja pitkdn aikavalin mittarit.
Lyhyen aikavalin mittareilla tarkoitetaan kampanjan vaikutuksia selvittavia mittareita,
kun taas pitkan aikavalin mittarit mittaavat p&dasiassa markkinointiviestinnan
asiakkuusvaikutuksia. (Merisavo ym. 2006: 116-117).

Google Analytics tarjoaa hyvét tyokalut markkinoinnin onnistumisen mittaamiseen.
Kévijamaaria ja heidadn kayttdytymistddn tulisi seurata sekd pitkalla ettd lyhyelld
aikavalilla. On hyva huomioida kuinka sivuille tehdyt muutokset, mainoskampanjat ja

muut toimenpiteet vaikuttavat sivujen kavijamaariin. Pelkka kavijamaarien analysointi
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ei riitd, vaan sita pitdisi aina verrata myds kaupankaynnin kehittymiseen. Oleellisinta
kuitenkin on, ettd kauppaa saataisiin lisattya ja pelkastaan ké&vijamaarén kasvattaminen
ei sitd takaa.

Mikali kévijamaarat kasvavat kampanjoiden ym. avulla, mutta ostotapahtumat eivét
kuitenkaan merkittavésti lisdanny, niin silloin on syytd miettié syita tdhan. Kampanja on
voinut olla talléin esimerkiksi vaaralle kohderyhmalle suunnattu tai yksinkertaisesti
sivujen sisédltd ei ole vastannut heidan odotuksiaan. Internet sivuilla kavijoiden
kayttaytymista seuraamalla on helpompaa parantaa sivujen sisaltoa tai miettia toisella
tavalla suunniteltua mainoskampanjaa. Sivuille tehtdvat muutokset eivéat kuitenkaan
koskaan saisi olla yhdelld kertaa liian suuria. Suuret radikaalit sivumuutokset saattavat
peléstyttaa vakituisia kavijoita, jotka ovat jo tottuneet tietynlaiseen verkkoympéristoon

ja nékymaan yrityksen sivuilla asioidessaan.

On my0s hyvé seurata misté asiakkaat yrityksen Internet sivuille tulevat. Kavijat voivat
tulla sivuille suoraan kirjoittamalla selaimen osoitekenttadn yrityksen www-osoitteen,
mutta ndin voivat tehda vain ne, jotka jo tietdvat osoitteen. Osa kavijoista 10ytaa
yrityksen  kotisivut  viittaavien sivujen kautta, kuten esimerkiksi erilaisten
yrityshakemistojen, maahantuojien sivuilla olevien linkkien tai muiden vastaavien
kautta. Suurin osa kavijoista jo nyt ja varmasti jatkossakin tulee yrityksen sivuille

hakukoneiden kautta.

Printatussa mediassa kannattaa jatkossakin mainostaa yrityksen wwwe-sivuja. Erilaisia
yrityshakemistoja on nykyaan paljon ja mielestdni niiden osalta riittdd nékyvyys
muutamassa suositummassa kuten Fonectan ja Eniron tarjoamassa hakemistossa.
Néidenkin tarpeellisuutta olisi hyvd miettid, silla mielestani maksullisten
yrityshakemistojen merkitys markkinoinnissa védhenee koko ajan. Olisi tarke&a
huolehtia yrityksen ja maahantuojien sekd muiden yhteistydkumppaneiden ja
sidosryhmien Internet sivujen linkityksista. Ndaméa parantavat hakukoneldytyvyytta ja

kavijoiden maara myos linkkien kautta lisdantyy.

Kauppiaan olisi hyva kiinnittad huomiota erityisesti uusien kavijoiden maaraan ja siihen
miten he yrityksen Internet sivuilla kayttaytyvét. Uusien kavijoiden méaaralla voidaan
tehokkaimmin mitata markkinoinnin tavoitteiden toteutumista. Verkkokaupan osalta
olisi hyva seurata kuinka moni kévijoistd on paassyt tilauksen vahvistussivuille saakka

ja millaista reitti& k&vija on sivustolla liikkunut sielld ollessaan.
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Google Analytics tarjoaa hyvat tyokalut myos kévijoiden kayttaytymisen seurantaan
yrityksen Internet sivuilla. Néiden avulla voidaan tarkastella missé sivuilla kévijat
vierailevat tullessaan yrityksen www-sivuille. Suosituimman sisallon omaavista sivuista
saattaa saada joitain parannusehdotuksia vahemman suosituille sivuille. Kaikki sivut
eivat kuitenkaan voi saavuttaa yhta suurta kiinnostusta kavijoiden keskuudessa, mutta
sivujen sisallon tulisi olla sellaista, ettd se vastaisi mahdollisimman hyvin
potentiaalisten k&vijoiden tarpeita. Verkkokaupan katalogia voi tarvittaessa muuttaa,

mikali kdvijat eivat 16yda kategorioita tai toivottuja tuotteita tarpeeksi hyvin.

Jotta kauppiaalle tulisi oikeanlainen tuntuma ja mielikuva sivuilla tapahtuvasta
liikenteestd, niin Google Analytics — ohjelmaa pitéisi seurata tarpeeksi usein. Vain
sédannollisella seurannalla ja saatuja tietoja analysoimalla voidaan tehdé johtopaatoksia
kavijoiden kayttaytymisestd. Pelkkd seuranta ei kuitenkaan riitd, vaan tarvittaessa
kavijoiden kayttaytymisen muutoksiin on reagoitava. Olipa kyseessa sitten positiiviset
tai negatiiviset muutokset, niin syyt naihin on analysoitava ja tehdd mahdollisesti

tarvittavia muutoksia www-sivujen rakenteeseen, siséltoon tai markkinointiin.

Kauppiaan kannalta Google Analytics on helppo ja nopea tapa pysya ajan tasalla omien
www-sivujen tapahtumista. Seurannasta kannattaisi tehda saannéllinen toimenpide
esimerkiksi niin, ettd viikoittain tiettynéd ajankohtana Kirjataan seurattavat asiat ylos ja
kerran kuukaudessa tehtdisiin ndistd yhteenveto sekd analysoitaisiin saadut tiedot.
Tahan ei kulu kokonaisuudessaan paljoakaan aikaa, mutta sen avulla keratty tieto voi

olla toiminnan kehittdmisen kannalta hyvinkin arvokasta.

5.6 Hakukone loytyvyys

On tarkeda, ettd yrityksen Internet sivut 10ytyvét tehokkaasti hakukoneita kayttamalla.
Tehokkaana voidaan mielestani pitaé sellaista 10ytyvyyttd, jossa yritys listautuu viiden
ensimmadisen haun joukkoon niilla hakusanoilla, joilla yritys halutaan 16ytyvan. Joka
tapauksessa haettava asia pitdd 16ytya hakukoneen ensimmaiseltéd sivulta, silld muussa
tapauksessa on erittdin epatodennékdistd, ettd asiakas kiinnostuisi kdymé&an yrityksen

verkkosivuilla.

Ihmiset ovat Internetissa péaasiallisesti sen vuoksi, ettd he etsivat sieltd tietoa. Tata
tiedonhakemisen tarvetta kannattaa hyoddyntdd mahdollisimman tehokkaasti myds

yrityksen markkinoinnissa. Suomessa arviolta 90% hakukoneen kayttajista kayttaa
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Googlea ja seuraavaksi suosituimpina hakukoneina tulevat MSN ja AltaVista.
(Poutiainen 2006: 100) Hakukone mielletdan usein juuri Googleksi ja tdmén vuoksi se
on my0s varteenotettavin hakukone Nippon Verkko Oy:n hakukonemarkkinointia
ajatellen. Onnistuessaan hakukoneoptimointi toimii hyvin Kkaikilla kéytettavilla

hakukoneilla.

Hakukonemarkkinointi

Suomessa tehdaan paivittain lahes 5 miljoonaa hakua hakukoneiden kautta. Yksi uusista
ja nousevista internetmarkkinoinnin  muodoista onkin hakukonemarkkinointi.
Hakukonemarkkinointi (Search Engine Marketing — SEM) on yksittaisiin hakusanoihin
perustuvaa www-sivuston maksettua markkinointia, joka tapahtuu internetsivuilla.
Yleisimmin se perustuu hakutulosten yhteydessa esitettaviin ns. sponsoreiden linkkeihin,
jotka taydentavat varsinaista hakutulosta. (Merisavo ym. 2006: 158)

Hakukoneilta kuten Googlelta voi ostaa mainostilaa. Itseéni sponsorilinkit arsyttavét,
koska ne vadristavét hakutulosta ja tulos ei ole tallgin puolueeton. Oma kayttaytymiseni
ei kuitenkaan kerro mitddn sponsoroitujen linkkien tehokkuudesta, joten ostettu
hakukonemainonta on varmasti myds hyvin tehokas tapa lisatad kiinnostusta yrityksen
verkkosivuja kohtaan. Toisaalta yritys voi myds véhentdd riskid vadaristyneeseen
hakutulokseen kayttamalla hakukonemarkkinoinnissaan mahdollisimman hyvin heidan

ydinliiketoimintaansa kuvaavia hakusanoja.

Hakukonemarkkinointi voisi nyt verkkokaupan avaamisen jalkeen olla tehokas tapa
sivujen tunnettavuuden lisddmisessa ja tdtd kautta saataisiin myods kaupankayntia
nostettua. Esimerkiksi Google tarjoaa hakukonemainontaa, jossa kauppias itse paattaa
mainosbudjettinsa ja siind maksetaan ainoastaan kavijoista, jotka klikkaavat yrityksen
mainoksen auki. Googlen tarjoamaan hakukonemarkkinointiin voi tutustua paremmin

osoitteessa www.google.fi/adwords.

Hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimointi tarkoittaa aktiivisia toimenpiteitd, joilla saat sivusi sijoittumaan
mahdollisimman korkealle karkeen hakukoneiden antamissa hakutuloksissa. Haun
tehnyt henkild ei jaksa kovin pitk&dan etsia haluamaansa, vaan napsauttaa ensimmaisia
lupaavilta vaikuttavia linkkejd. Google suosii hakijoiden kannalta oikeaan ja

kiinnostavaan tietoon perustuvaa hakukoneoptimointia. (Poutiainen 2006: 146—-148)
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Itse pidan hakukoneoptimointia tarkeimpéand keinona lisatd sivujen kéavijamaaraa.
Optimoinnin onnistuessa se on myo6s ylivoimainen tapa lisdtd verkkokaupasta
tapahtuvaa kaupankayntid. Internet-sivujen kavijaméaran kasvattaminen ei kuitenkaan
yksin lisda kaupankayntid. Taman vuoksi on térkedd, ettd yrityksen verkkokauppa ja

Internet sivut vastaisivat mahdollisimman hyvin asiakkaiden tarpeita.

Vaikka yrityksen Internet sivut I6ytyisivat muutamalla hakusanalla hakukoneista hyvin,
niin se ei vield riitd. Sivustojen tulisi 10ytya kaikilla yrityksen keskeistd sisaltoa
kuvaavalla hakusanalla hakutulosten karkeen, jotta optimointia voidaan pitaa
onnistuneena. Googlen 16ytdm& sivu ei vield kerro l0ydettavyydestasi verrattuna
kilpailijoihisi. Yrityksesi nakyvyys on riittava vasta silloin, kun sivustosi on useilla

keskeisilla hakusanoilla etsittyna tulosten karkipaassa. (Poutiainen 2006: 150)

Yhteenvetona verkkomarkkinoinnin menetelmisté ilmenee, ettd maksettu markkinointi ei
ole suhteessa yhté tehokasta maksuttomaan ja hyvin suunniteltuun markkinointiin.
Verkossa voi markkinoida erittain tehokkaasti ilman suuria kustannuksia. (Vehmas
2008: 225)

5.7 Muut kanavat

Nykyadéan Internetin aikakaudella tieto levidd nopeasti ja sitd on saatavilla helposti.
Yrityksien kannalta se on positiivista, silla markkinointi on tehokkaampaa ja se
saavuttaa yhd suuremman yleison. Toisaalta Internetin keskustelupalstoilla, chateissa
blogeissa ym. kirjoitellaan hyvinkin herkésti myds negatiiviset kokemukset. Tammadisia
keskusteluja yrityksen on lahes mahdotonta hallita. Tdman vuoksi kokonaisvaltaisen
hyvan brandi kuvan yllapitamiseen pitéisi yrityksen toiminnan olla mahdollisimman

moitteetonta lapi organisaation.

Internet mahdollistaa monimuotoisen markkinoinnin ja markkinointia varten on
olemassa lukemattomia kanavia. Niiden sopivuus kuhunkin tarkoitukseen vaihtelee,
joten yrityksen pitdd miettid tarkkaan millaisessa markkinoinnissa se haluaa olla
mukana. Nippon Verkko Oy:lle muita séhkdisesti toimivia markkinointikanavia

saattaisivat olla mobiilimainonta, keskustelupalstat, blogit sekéd facebook.

Mobiilimainonta
Yleistynyt langattomien paatelaitteiden (matkapuhelimet yms.) kdytté on mahdollistanut
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sen, ettd meilla on tilaisuus tarjota kuluttajille sellaista langattomasti saatavaa
ajantasaista tietoa, jonka kayttdminen edellytti viel& viime aikoihin asti verkkoon
kytkettyd PC:td. Perinteisten jarjestelmien tapaan toimivien jarjestelmien lisaksi

paikkatietoon perustuvat jarjestelmat ovat yleistyméassa. (Koskinen 2004: 66)

Mobiilimainonta on edelleen melko véhan kdytetty mainostamisen muoto ja padosin se
on keskittynyt tekstiviesteihin. Uudet matkapuhelimet mahdollistavat myds enemmén
sisaltoa kuten kuvaa ja &antd sisaltdvien multimediaviestien vastaanottamisen.
Toistaiseksi  yrityksessd ei nahda tarpeelliseksi verkkokaupan toteuttamista
mobiililaitteille optimoituna, mutta informatiivisia sivuja voisi toteuttaa, koska ne ovat

teknisesti helpommin toteutettavissa.

Matkapuhelimen valityksella voidaan tiedottaa ja muistuttaa, herattda kiinnostusta ja
ostohalua tai myyda tuotteita. Matkapuhelin voi olla muuhun markkinointiin kytketty
palvelukanava, jolla taydennetaan muita palvelumuotoja.
(Bergstrom & Leppénen: 2007: 206)

Nykyisille olemassa oleville asiakkaille voisi hyvinkin kayttdd mobiilimainontaa
pienessd mittakaavassa, eli kampanjoista ja vastaavista tarjouksista voisi ainakin
kokeilu mielessa lahettdd mainoksia tekstiviesteind. Toistaiseksi mobiilimainontaa ei
kannata hyddyntda uusien asiakkaiden saamiseen, mutta yrityksen asiakasrekisterissa
oleville asiakkaille  mobiilimainonta  mahdollistaisi  hyvinkin  henkil6- ja
tilannekohtaisten mainosten valmistamisen. Mobiilimainonta voisi olla tehokkainta, kun

sitd kaytettdisiin jonkin muun markkinoinnin tukena.

Keskustelupalstat

Keskustelupalstan toteuttaminen on haasteellinen prosessi, jossa on huomioitava monia
asioita.  Keskustelupalstan  osanottajat ovat potentiaalisia asiakkaita, joten
keskustelupalsta voisi olla hyvd kanava tuotteiden ja palveluiden markkinoimiseen
epasuoralla tavalla. Liséksi keskustelupalsta yhdistaa erilaisia ihmisié ja tdmén vuoksi
my6s monenlaisia mielipiteitd, mika taas voisi olla rikkaus saman intressin eli tdssa
tapauksessa kalastuksen omaavalle kayttajakunnalle. Joillakin ihmisilla on suuri tarve
provosoida ja keskittyd padosin asioiden késittelyyn ja keskusteluun negatiiviselta
kantilta. Mikali yritys haluaa olla mukana jollakin keskustelupalstalla, niin keskusteluun

osallistumisen on aina pysyttava asialinjalla provosoinnista huolimatta.
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Palstoilla kerrotaan myds positiivisista kokemuksista, mutta kynnys juuri niiden
negatiivisten asioiden kertomiseen on huomattavasti matalampaa kuin aikaisemmin.
Tama johtuu siitd, ettd keskustelupalstoille kirjoittaminen on vaivatonta ja sen voi usein
tehdd nimettdmané tai nimimerkin takaa. Toisaalta aina Internetia kdyttdessa ja etenkin
sieltd tietoa etsiessa tulisi muistaa, etta lopullinen ”vastuu” tiedosta on juuri lukijalla
itsellddn. Kaikki tieto tulisi ikddn kuin suodattaa ja jollain tavalla pyrkia varmistumaan

sen alkuperastd ja paikkansa pitavyydesta.

On olemassa monenlaisia mielipiteita siit4, saako keskustelupalstoja kéyttaa yrityksen
markkinointitarkoitukseen ja mik& on moraalisesti oikein. Joka tapauksessa se tyyli ja
tapa mill&d yritys on mukana keskustelupalstoilla, on tarkasti mietittavd etukéateen.
Oikein toimiessaan keskustelupalsta on vayla monenlaiseen asiakaspalautteeseen ja sita
kautta tuotekehitykseen. Keskustelun osanottajilla saattaa olla hyvia ideoita, joita yritys
VoI mahdollisesti tuotteissaan tai palveluissaan hyodyntaa.
(Merisavo ym. 2006: 153)

Blogit

Blogi on Internetissa toimiva nettipaivakirja tai verkkolokikirja, johon sen omistaja
kirjoittaa sdanndllisesti ja julkistaa tekstinsd verkossa. Muilla Internetin kayttgjilla on
vapaa paasy blogiin ja sitd voi kommentoida, siind on linkkeja, kuvia jne.
(Isohookana 2007: 272)

Mielesténi blogi ei saisi vaikuttaa kaupalliselta, jotta se kiinnostaa ihmisié osallistumaan
keskusteluun ja jakamaan mielipiteitddn. Blogia pitdd paivittdd usein, mieluiten
paivittain ja sen vuoksi pidan sen yllapitdmista hydtyyn nahden melko raskaana Nippon
Verkko Oy:n Kkaltaiselle pk-yritykselle. Blogeissa kuten keskustelupalstoillakin on
vaikeaa pitdd langat omissa kasisséén ja keskustelu ei kehity aina toivottuun suuntaan.
Yrityksen blogi voisi kuitenkin toimia kanavana, jonka avulla potentiaalisia asiakkaita
saataisiin lahemmaksi yritystéd ja sen myoté sivuilla kavijat oppisivat tuntemaan yritysta

ja sen toimintaa paremmin.

Internetissa vastuu on kuitenkin lukijalla. Sielld on paljon hyodyllistd tietoa, mutta
kaikkeen ei pitdisi aina uskoa sinisilméisesti. Tiedon todellisuudesta tai sen
tarkoitusperéstd ei kuitenkaan voi olla aina varma. Siksi Internetin kayttajan tulisi
suhtautua tietynlaisella varauksella. Etenkin erilaiset mielipide, blogi ym. kirjoitukset

saattavat olla hyvinkin provosoivia ja niiden tarkoitusperakin on usein harhaanjohtava.
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Anonyymina esiintyminen mahdollistaa voimakkaiden mielipiteiden kertomisen, mutta

mielestani oman nimen kayttaminen luo uskottavamman kuvan.

Facebook

Facebook on nykyddn myos varteenotettava markkinointikanava. Taman liséksi sill&
voisi olla vield markkinointiakin tarkeampi vaikutus yrityksen brandin luomisessa.
Liséksi facebook loytyy hyvin hakukoneilla, joten silla voitaisiin parantaa myds
hakukoneloytyvyyttd. Ennen kaikkea yrityksen oma facebook sivusto kertoo
nuorekkaasta, aktiivisesta ja aikaansa seuraavasta ajattelutavasta. Facebook sivustolla
on jo 1,65 miljoonaa suomalaista kayttajaa ja liséé tulee jatkuvasti.

Jos yritys péaattdd perustaa oman facebook sivun, niin on tarkedd heti alusta alkaen
tiedostaa se tapa miten yritys on sielld mukana. Nippon Verkko Oy:n Kkaltaiselle
yritykselle sopisi omasta mielesténi informatiivinen esiintyminen. Facebook sivustolla
voitaisiin esitelld omia kalansaaliita ja niissé kaytettyja pyyntivalineitd. Lisaksi siella
voidaan kertoa ohjeita eri kalastusmuodoista. Sivun muut kayttajat voivat myods kertoa
sanoin ja kuvin omista kokemuksistaan ja pyyntitavoistaan. Facebook voisi olla myds

hyva kanava kausituotteiden ja uutuuksien esittelemiseen.

Mielestani varsinaista tuotemarkkinointia hintatietoineen ei kannata tehdd, silla se voi
tuntua monen kayttajan mielestd lilan kaupalliselta ja tdman vuoksi jopa arsyttda.
Yrityksen tuotemerkkien, tuotevalikoiman ja osaamisen esittely voisi kuitenkin
kiinnostaa monia. Facebook sivustolla voi olla sitten linkki yrityksen kotisivuille, josta
kayttajat voivat halutessaan etsia lisdd informaatiota tai tehda ostoksia verkkokaupassa.
Liséksi facebook sivuilla tapahtuva viestintd on avointa ja yritys voi hyodyntéa
keskusteluista saamansa tiedon yrityksen kehittdmisessa sekd myynnin ettd

markkinoinnin osalta.

Yrityksen facebook sivuja pitdd hallinnoida yhden tai useamman yksityisen henkilon.
Nippon Verkko Oy.n tapauksessa sivuja voisi hallinnoida yrityksesta esimerkiksi yksi
henkild ja lisaksi hallinta mahdollisuuden voisi antaa myds esimerkiksi jollekin
vakioasiakkaalle, jolta I0ytyy innostusta kyseisen sivuston yllapitamiseen. Yrityksen
facebook sivustolle tuotettavan sisallon lisaksi myos sivujen  yllapitajien

henkilokohtaisten facebook sivujen siséllon pitéé olla asiallista.

Koska facebook sivustolla esiinnytddn omalla nimelld ja usein myds kuvalla

varustettuna, niin syntyva keskustelu pysyy paremmin asialinjalla. Facebook sivujen
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yllapitdminen ei vaadi paljon aikaa, mutta jos yritys paattdd sinne lahted, niin
paivittdmistd kannattaisi tehdd sdannollisesti. Mielestani sopiva paivittdmisen maara
olisi 1-3 kertaa viikossa, mutta ei kuitenkaan liian usein. Jos péivittdmisen jattaa liian
satunnaiseksi, niin kayttajien kiinnostus yrityksen facebook sivuja kohtaan lopahtaa.

(Itella Oyj:n "ota omasi verkkokaupasta” — seminaari, Muhonen Jani 11.5.2010)
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Y hteenveto

Opinnaytetyoni tarkein tavoite oli verkkokaupan rakentaminen ja kéyttéonotto Nippon
Verkko Oy:lle. Tama tavoite saavutettiin, silld nyt yritykselld on oma toimiva
verkkokauppa ja sen avulla tehd&an jo kiihtyvaan tahtiin kauppaakin. Nippon Verkko
Oy:ssa ollaan liséksi oltu erittdin tyytyvéisid uuteen tapaan tehdé kauppaa ja se on jopa
ylittanyt joiltain osin heidan odotuksensa.

Koska kyseessa on pk-yritys, jonka ydinliiketoiminta ja osaaminen ovat muilla alueilla
kuin séhkoisessa liiketoiminnassa, niin se asettaa tietynlaisia haasteita myds sahkoistéa
liiketoimintaa ja markkinointia ajatellen. Oman verkkokaupan ansiosta yritykselle on
avautunut uudenlaiset mahdollisuudet toimintansa kehittdmiseen. Liiketoiminnan
kehittdmisen toimenpiteet tulee olla hyvin suunniteltuja ja organisoituja. Toivottavasti
opinndytetyoni sahkdisen liiketoiminnan kehittdmissuunnitelmasta on hyotyd, kun
yritys jatkossa miettii heille parhaiten sopivia toimintamalleja esimerkiksi sdhkoista

markkinointia suunniteltaessa.

Nyt verkkokaupan pyoérittdminen ja yll&pitdminen ovat osa Nippon Verkko Oy:n
lilketoimintaa ja he hoitavat sen tdysin itsendisesti muun tyon ohella. Opinndytetyon
aikana yrityksen henkil6kunta on osoittanut mielenkiintonsa séhkdiseen liiketoimintaan,
mikd osoittaa mielestani juuri oikeanlaista suhtautumista heille uusiin asioihin.
Kehityksen suuntaa ja vallitsevia trendeja tulee seurata jatkossakin, silla séhkdisen

litketoiminnan muutoksiin pitad reagoida nopeasti.

Omaa oppimistani ajatellen opinndytety6 on ollut mielenkiintoinen ja haastava projekti.
Sen aikana saatiin paljon aikaan, mutta se jatti vield paljon kehittdmisen arvoisia ideoita
ja toimia tulevaisuuteenkin. Sain tehda tyon itsedni kiinnostavasta aiheesta ja siitd on
ollut minulle paljon hyétyda omaa tyotani ajatellen. Ennen kaikkea koin tdmén
toiminnallisen opinnédytetydn tekemisen mielekk&aksi ja tarkeéksi, koska siitad on ollut

konkreettista hyotya itseni lisaksi myds tyon toimeksiantajalle.

Tyon aihe oli kuitenkin loppujen lopuksi melko laaja ja sit4 olisi voinut kasitelld vield
monipuolisemminkin. Koska etamyynti oli yritykselle entuudestaan tuttua, niin sen
séantoihin ja pykéliin en sen paremmin perehtynyt. Ty6 oli kuitenkin monelta osin
onnistunut ja varsinaisen tyon liséksi sain kerattya itselleni paljon uusia mielenkiintoisia

asioita, joita voin hyddyntad tulevaisuudessa.
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