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1 JOHDANTO

Idea tutkimuksesta ladhti omasta mielenkiinnostani verkkokauppoja kohtaan. Olen
jo pitk&an miettinyt perustavani verkkokaupan, mutta epaselvaksi on jaanyt, mika
olisi paras vaihtoehto sen toteuttamiseen. Tastd tutkimuksessa selvidd muun mu-

assa erilaisten verkkokauppa- alustojen vaatimustasot ja hinnat.

Verkkokauppamaailmassa olen tormannyt monenlaisiin ratkaisuihin ja miettinyt,
miksei verkkokauppaa ole suunniteltu tai tehty loppuun asti. Internetissa on satoja
kuolleita verkkokauppoja, joita ei ole pdivitetty vuosiin. Tama valitettavasti kar-
kottaa potentiaalisia asiakkaita.

Avoimen ldhdekoodin verkkokaupan asentaminen vaatii keskimaaraista parempia
tietotekniikkataitoja. ~ Tutkimuksen lopussa on esitetty Zen Cart -
verkkokauppaohjelman asennusratkaisu. Avoimen Idhdekoodien verkkokauppojen
positiivinen puoli on, ettd hyvéalla ammattitaidolla niista saa juuri sellaisen kuin

itse haluaa.

Kyselylomakkeella pyritadn selventamééan ihmisten kéyttaytymistd verkkokau-
poissa. Vertaillaanko hintoja vai ostetaanko tuote sieltd, mista se sattuu ensimmai-

send loytymaan.
Tutkimus pyrkii vastaamaan ainakin seuraaviin kysymyksiin:

Miksi verkkokauppa?

Miten saan verkkokaupasta elavén ja mielenkiintoisen?
Mita maksaa?

Mika tekee suositun verkkokaupan?

Miten ihmiset liikkuvat verkkokaupoissa?



2 MIKA ON VERKKOKAUPPA

Yksinkertaisimmillaan verkkokauppa on yksittdinen internetsivu, josta pystyy
tilaamaan tarvitut tuotteet. Verkkokaupassa asioimiseen ei tarvitse kayttdd puhe-
linta eikd menna fyysisesti myymal&an ostamaan kyseiset tuotteet. Useimmissa
verkkokaupoissa saa tilausvahvistuksen suoraan sahkopostiin. Verkkokaupan
maadritelmand voidaan pitad, etta tuotteen I6ytdminen, etsiminen, osto ja ostovah-
vistus suoritetaan kokonaan verkossa. Verkkokaupan maaritetta ei voi kéyttaa, jos
tilauksen yhteydessa yritykseen joutuu soittamaan. Termi& verkkokauppa voidaan
kayttad jo silloin, kun tuotteita 16ytyy noin kymmenkunta ja ne on ryhmitelty jar-

kevésti internetin toiminnallisuutta hyodyntéaen. (Vehmas 2008, 4.)

Yleenséd verkkokauppa on tietokantapohjaan liittyva ratkaisu, jossa tietokantaan
on tallennettu muuttuva tuotetieto ja tuotteiden ryhmittelytieto. Perusedellytykse-
na voidaan pitd4, ettd tuotetietoa tulisi voida muuttaa koskematta itse verkko-
kauppaan. Samaa tuotetietoa voidaan hyddyntaa ilman, ettd kyseista tuotetietoa
tarvitsee tallentaa useisiin eri paikkoihin. Tyypillinen verkkokauppa tarjoaa tuot-
teista mm. kuvia, hintoja ja tuotekuvauksia. Pelkka kuva ei riitd, vaan tuotteesta
pitéé olla myos tuotetietoa tekstimuodossa. (Vehmas 2008, 5.)

Talla hetkelld verkkokaupan markkinaosuus on suhteellisen pieni, mutta se on
kasvamassa jatkuvasti. Perinteinen vahittaiskauppa vie suurimman osan markki-
naosuuksista. My6s postimyynti vie pienen osan markkinoista. Verkkokaupan
markkinat ovat viela toistaiseksi paljon luultua alhaissmmat. Helsingin Sanomien
mukaan (12.4.2010) Suomen internet-myynnin arvo vuonna 2009 oli 19 miljardia
euroa. Investointeihin ndhden suomalaisien verkkokauppojen markkinaosuus on
arvioitua alhaisempi. Tutkimuksien mukaan verkkokaupoista on ostettu viime
vuosina matkalippuja, kirjoja, musiikkia, elektroniikkaa ja vaatteita. (Vehmas
2008, 4.)

Verkkokaupan tulevaisuuden kannalta hyva asia on, etta internetin kayton ennus-

tetaan kasvavan jatkuvasti. Microsoftin tekemien tutkimusten perusteella verkon
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kaytto ajallisesti on talla hetkell& suunnilleen samaa tasoa kuin television katsele-
miseen kaytetty aika. (Ylikoski 2010.)

2.1 Sahkodinen liiketoiminta

Ajatus sahkoisesta kaupankaynnista syntyi 1990-luvun alkupuolella, jolloin kehit-
tajat alkoivat miettid uutta kaupankayntimallia. Ensimmaiset verkkokaupat saat-
toivat kokea suuria tappioita panostaessaan uuteen innovaatioonsa. Suurimpina
syina tahan olivat asiakkaiden vaikea tavoitettavuus ja kalliit yll&pitokustannuk-
set. Toimiessaan sahkodinen liiketoiminta avaa yrityksille uusia mahdollisuuksia.
Markkinoilla olevat yritykset voivat helposti laajentaa liiketoimintaansa verkko-
kaupan avulla. Toisaalta verkkokaupan avulla voi perustaa myo6s taysin uuden
liiketoiminnan tai yrityksen. (Koskinen 2004, 37.)

Sahkoinen liiketoiminta séastaa yrityksen kuluja mm. varastoinnissa. Verkko-
kauppa tuo sdastdja myos myyntitiloissa ja henkilokunnassa. Myyjan kannalta
olennaisinta on tietdd kuka haluaa, mita haluaa, minne haluaa ja milloin haluaa.
Kun edelld mainitut asiat tiedetdan, tulisi tavara toimittaa asiakkaan haluamalla
tavalla. Myyjan kannalta tasta kaikesta pitdisi jaada kéteen vield jarkevéa kate, etta

myynti olisi kannattavaa. (Koskinen 2004, 37-38.)

Menestyvéa verkkokauppa tarvitsee jatkuvaa kehitystd ja myynnin seuraamista.
Tarkeimpid kehittdmisen kohteita ovat mm. asiakaspalvelu, logistiikkapalvelut,
taloushallinta ja kirjanpito. Kokemuksen ja asiakaspalautteiden avulla verkkokau-
pan kehittdmisresurssit voidaan kohdentaa oikeisiin asioihin. Positiivista asiakas-
palautetta tulee paljon vdhemman kuin negatiivista. Tama ei kuitenkaan tarkoita
sitd, ettd verkkokauppa olisi valttamatta epdonnistunut. Tyytyvaiset asiakkaat an-
tavat palautteensa “ndkyméttomasti”, eli jatkamalla verkkokaupan kiyttod sdan-
nollisin véliajoin. Asiakkaan ja myyjan vélilla voi parhaimmillaan syntya pysyva
vuorovaikutussuhde. Tama tapahtuu silloin, kun asiakas alkaa kokea verkkokau-
pan palvelut vélttaméattomaksi. (Koskinen 2004, 26. 42.)



2.2 Verkkokaupan kaytettavyys ja kayttoliittyma

Hyvéa kaytettdvyys on yksi tarkeimmistd ominaisuuksista verkkokaupan perusta-
misessa. Huono ja epaselva kaytettavyys voi saada asiakkaat luopumaan ostohaa-
veistaan. Tastd syystd verkkokauppojen perustajien pitdisi kuunnella asiakkaiden
palautetta verkkokaupasta. Asiakkaalle pitéda antaa hyvé syy kayttaa verkkokaup-
paa perinteisen kaupan sijaan. Téllaisia syita voivat olla esimerkiksi mahdollisuus
saada tuotteista enemman informaatiota ja vertailla tuotteiden hintoja. Monen asi-
akkaan mielesta myds verkkokaupan helppous ja vélimatkattomuus lisaa kéayttoa.
(Vehmas 2008, 52.)

Verkkokauppojen hintavertailuja yleensé aliarvioidaan perustajien kesken. Tama
saattaa johtua siitd, ettd tuote voi olla halvempi muissa verkkokaupoissa. Jos hinta
on korkeampi kuin muualle se pitda vain osata perustella hyvin. Asiakkaille hinto-
jen vertailu on tarked ominaisuus verkkokauppoja kaytettdessa. Tuotteita on pys-
tyttdva vertaamaan myos verkkokaupan sisélld ja asettamaan tuotteet samalle vii-
valle. (Vehmas 2008, 52.)

Toimitustiedot ovat myds térked asia verkkokaupoissa. Verkkokaupan on pystyt-
tava kertomaan onko tuotetta varastossa ja milloin se on perilld asiakkaalla. Suo-
malaisista verkkokaupoista tilatut tuotteet pitéisi olla asiakkaalla muutamassa pai-
vassa. Myos tilauksen ja tuotteen seuraaminen reaaliaikaisesti on asiakkaalle tar-
kedd. (Vehmas 2008, 53.)

Kéaytettavyyden tulisi olla tehokasta ja nopeaa. Nykyisin ei enda sallita hitaasti
latautuvia sivuja tai pdf- tiedostoja. Verkkokaupan perustoiminta pitdisi omaksua
valittémasti ilman erillisia kéyttohjeita. My0s etsittavén tuotteen on l6ydyttava
nopeasti ja siitd on saatava kattava informaatio. Etsimistd voi auttaa hakutoiminto-
ja apuna kayttaen. Myos ostotapahtuman pitdéd sujua ilman monimutkaisia vali-
vaiheita. (Vehmas 2008, 53.)

Useimmiten verkkokaupat on rakennettu samanlaiseen muottiin. T&mé helpottaa
asiakkaan asioimista eri verkkokaupoissa. Jos kayttoliittym& eroaa huomattavasti

muista tai on muuten epakaytannéllinen asiakas siirtyy helposti toiseen verkko-
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kauppaan. Navigointi sivuilla pitdé olla luontevaa ja on ennalta tiedettdva, mita
linkkien takaa 10ytaa. Lahtokohtana on, ettd asiakas tietdd, missa han on nyt, mista
han on tullut ja mihin hdn on menossa. Sivukartta helpottaa huomattavasti asiak-
kaan hahmottamista. (Vehmas 2008, 53-54.)

Ponnahdusikkunoita (popup) pidetédan. melko turhauttavina. Ponnahdusikkunoilla
tarkoitetaan linkkeja jotka avautuvat uuteen ikkunaan. Usein ponnahdusikkunat
on estetty asiakkaiden koneissa, joten ponnahdusikkunoiden suurta kéyttod kan-
nattaa valttaa. Joissakin tapauksissa esimerkiksi suurennetut kuvat kannattaa avata
uuteen ikkunaan, mutta padsaantdisesti verkkokaupan pitdisi toimia jatkuvasti
samassa selainikkunassa. Jos sivustossa on linkkeja ulkopuolisille sivuille, ne tuli-
si avautua aina omaan ikkunaan, koska ei haluta ettd asiakas siirtyy kokonaan toi-

seen palveluun. (Vehmas 2008, 55.)
2.3 Asiakastyytyvaisyys

Asiakastyytyvaisyys on investointi, johon on syytd panostaa. Asiakkaan ja hénen
tarpeidensa ymmartaminen ja tyydyttdminen on yrityksen olemassaolon perusky-
symys. Karjistetysti voisi sanoa, ettd ilman asiakastyytyvéisyyttéd asiakkaat katoa-
vat ja sitd kautta koko yrityksen toiminta loppuu. Asiakastyytyvéisyyden mittarei-
ta on runsaasti silla palvelun toiminnat rankataan eri arvoiseksi eri asiakkaiden
keskuudesta. Tasta syysta verkkokaupasta pitéisi tehda mahdollisimman toimiva,
ettd jokaiselle asiakkaalle l6ytyisi jotakin. Pitdd muistaa, ettd palvelua tehddéan

nimenomaan asiakkaille, ei itselle tai yritykselle. (Kokkonen 2006.)

Asiakastyytyvdéisyytta kannattaa pohtia asiakaspalautteen pohjalta ja siitd mihin ei
olla tyytyvadisid. Yleisesti verkkokaupoissa valitetaan maksutapojen vahyydesta.
Visa Electron -kortilla maksaminen ei onnistu. My0ds tuotteiden palauttamisen
vaikeudesta valitetaan paljon. Ongelmana koetaan myo6s verkkokauppojen pitka
toimitusaika, tuotteiden loppuminen, kyselyihin ja tiedusteluihin vastaamatta jat-
tdminen, isot pakkauskoot ja tuotteiden vastaamattomuus kuvattua. Useimmat

néistd ongelmista huomataan vasta kun tuote on tilattu. (Vehmas 2008, 63.)
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Asiakastyytyvaisyyttd nostavia tekijoita ovat mm. edulliset postikulut, nopea ja
luotettava palvelu, kattava valikoima ja tuotteiden hyva informaatio. Tarke&& on
myaos, ettd tuote vastaa verkkokaupassa ollutta tuotetta niin hinnaltaan kuin laa-
dultaankin. Hinnan on todettu vaikuttavan eniten asiakkaan tekeméén ostopéaatok-
seen. (Vehmas 2008, 64.)

2.4 Tietoturva

Tietoturvalla on suuri merkitys verkkokaupan perustamisessa. Jos tietoturva pet-
t&4, siité ei tule ongelmia vain perustajille vaan myos asiakkaille. Asiakkaita kos-
kevat luottamuksellisten tietojen varastaminen on syyta estéa ulkopuolisilta. Myds
nettohinnat, tilausmaarat, maksukorttitiedot, henkil6tiedot ja postitusosoitteet pi-
tdd suojata. Kolmannen osapuolen maksupalveluita kéytettdessa pitaa ulkoistaa
tietoturvapalvelut kortintarjoajalle. Téllaisia tapahtumia ovat muun muassa luotto-
ja pankkikorttimaksu verkkokaupassa. Tdméa helpottaa verkkokauppiaiden tyota,
koska heidédn tietoturvallisuusvastuunsa rajoittuu vain omaan liiketoimintaan.
(Vehmas 2008, 161.)

Tietoturvallisuuteen kannattaa todella panostaa, koska ilkivalta voi tuoda isoja
taloudellisia menetyksid. Jos joku onnistuu muuttamaan hintoja ja ostamaan tuot-
teita muutetuilla hinnoilla, yritys on velvollinen myyméaan tuotteet kyseisilla hin-
noilla. llkivaltaa voi yrittdd valttdd esimerkiksi suojaamalla verkkokauppa sa-
lasanoin. Verkkokaupan yllapitdja pitdd salasanat omana tietonaan. (Vehmas
2008, 161.)

Verkkokaupan asiakasrekisteri on pidettdvd mahdollisimman yksinkertaisena.
Asiakkaista ei ole syyta tallentaa mitdan muita tietoa kuin mita tarvitaan verkko-
kaupassa. Esimerkiksi pankki- ja henkildtunnustietoja ei ole mitaan syyta sailyt-
tdd. Tietosuojalaki kieltdd asiakkaiden arkaluontoisen tiedon kerédamista. Asiak-
kaiden ostokayttaytymista voi tarkkailla ja koota, mutta vain siiné tapauksessa etta
tieto ei ole ulkopuolisen selvitettavissa. (Vehmas 2008, 162.)

Vaikka asiakasrekisteri olisi hyvin suojattu, niin asiakastunnukset voivat vuotaa

asiakkaiden huolimattomuuden takia. VVarsinkin suurissa tilauksissa on varaudut-
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tava siihen, ettd asiakas on joku muu kuin vaittdd olevansa. N&issé tapauksissa
kannattaa varmistaa etta asiakas on varmasti oikea henkild. Tallaisia tunnistuskei-
noja ovat muun muassa lahetyspyynto tekstiviestilla tai pankin tunnistuspalvelu.
Vaarin tunnistettu asiakas tuo lisdvaivaa ja ylimaaréisia kustannuksia verkkokau-
palle. (Vehmas 2008, 162-163.)

Ensimmaéinen vaihe verkkokaupan perustamisessa on yrityksen omat nettisivut ja
verkkoyhteys. Yksinkertaiset verkkosivut yritys voi tehda omatoimisesti, mutta
vaativimmissa tapauksissa myods asiantuntevan tyévoiman palkkaaminen on tar-
peellista. Asiantuntevasta tyovoimasta kannattaa maksaa sen takia, ettd ammatti-
laisen ké&denjalki ndkyy yleensd hyvana kayttoliittymand ja se saastdd omien tyon-
tekijoiden resursseja. Toimivan verkkokaupan tekijaksi kannattaa valita ammatti-
lainen, jolla on aikaisempaa nayttoa verkkokaupan rakentamisesta, silla huonosti
rakennutut sivut ja virheelliset toiminnot karkottavat nopeasti asiakkaan. (Verk-
kokaupparatkaisut 2005)

2.5 Verkkokauppa - séhkodinen kauppapaikka

Usealle yritykselle verkkokaupasta on tullut elinehto, jota ilman toimintaa ei pys-
tyisi pyorittdmaan. Verkkokauppa on valttamaton ratkaisu, kun yrityksell& ei ole
kiintedd myyntipaikkaa ihmisten ulottuvissa. Nykymaailmassa internet ei ole vain
tyokalu tai palvelumuoto, vaan se voi olla osa suurempaa liiketoimintaa. Verkko-
kaupan perustamiseen liittyy paljon mielenkiintoisia kysymyksia. Aluksi on mie-
tittdva, miksi verkkokauppa perustetaan ja mité hyotya siitd on yritykselle ja asi-
akkaalle. Suurin syy verkkokauppojen suosioon on sen globaalisuus eli tuotteita
on mahdollista tilata ympdri maailmaa. My0s verkkokaupan jatkuva aukioloaika
helpottaa asiakkaita maailmanlaajuisesti. Kauppapaikan kehittamiskustannuksiin
vaikuttavat esimerkiksi tilausten, toimitusten ja laskutuksen hoitaminen. Ulko-
maille lahetettdvissé paketeissa on yleensd korkeammat toimituskulut, jotka asia-
kas maksaa. (Vilkas Group Oy 1995.)

Séhkdoisen kauppapaikan kehittdmiskustannukset riippuvat teknisisté vaatimuksis-

ta ja verkkokaupalle asetutuista tavoitteista. Jos verkkokaupan kehittamiskustan-
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nukset nousevat liian suuriksi, kannattaa kehittdminen suunnata tarkeimpiin ja
Kriittisiin kohteisiin. (Koskinen 2004, 81.)

Verkkokaupan yleisin tilausmuoto on ostokori, jonne asiakas kerda haluamansa
tavarat. Tama tapa on asiakkaalle helppo ja mieluisa kéyttad. Ostokorista voi
my0s poistaa tavaroita jos asiakas tulee katumapéalle tai 16ytdd paremman tuot-
teen. Muita mahdollisia ostotapoja ovat sahkopostiviesti tai internet-sivun erilli-
nen lomake. Ndma molemmat ostotavat vaativat asiakkaalta enemman tyota ja
ovat néin ollen vdhemman suosiossa. Néissd tapauksissa tapahtuu myds enemman

virheellisia tilauksia nappéilyvirheiden takia. (Koskinen 2004, 81.)

Useissa verkkokaupoissa asiakas saa valita haluamansa maksutavan. Asiakkaan
nakokulmasta turvallisin tapa on laskun liittdminen tuotteen mukaan. Tassé tapa-
uksessa asiakas Vvoi tarkistaa ettd, tuote on oikea ja virheeton ja vasta sen jalkeen
maksaa laskun. Postiennakko on myo6s yleinen maksukaytantd. Postiennakossa
asiakas maksaa tuotteen postiin samalla kun hakee tuotteen postista. Joskus ulko-
mailta tilattavissa tuotteissa ei ole néitd maksuvaihtoehtoja. Téllaisissa tapauksissa
kaytetdan yleensa internetpankin tilisiirtoa suoraan yrityksen tilille. Joissakin ta-
pauksissa ulkomaalaiset verkkokaupat vaativat mastercard-ominaisuutta. Alkeelli-
simmissa verkkokaupoissa maksun tilinumero saattaa tulla sahkopostiin, jonka
jalkeen asiakas kay omatoimisesti maksamassa laskun joko pankissa tai s&hkoi-
sesti internetpankissa. (Koskinen 2004, 80-81.)

Toimitus tapahtuu yleensd postitse. Tuote tulee suoraan asiakkaan postilaatik-
koon, jos se mahtuu. Muissa tapauksissa asiakas joutuu hakemaan tuotteen 1&-
himmésté postista. Myos postiennakolla tilatut tuotteet haetaan postista. Harvoissa
tapauksissa tuotteet voidaan lahettdd myos sédhkdisesti. Esimerkiksi nettikirjan tai

laulun sanat voi saada sédhkdisesti sahkdpostiin. (Koskinen 2004, 80-82.)
2.6 Verkkokaupan kustannukset

Sahkoisen kauppapaikan aukiolokustannukset ovat normaalia katukauppaa alhai-
semmat, koska verkkokauppa voi olla auki kellon ympéri. Verkkokaupasta synty-

neiti saastdja panostetaan tuotteiden edulliseen hintaan, joka taas lisaa asiakkai-
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den kysyntaa. Sahkoisen verkkokaupan perustamisen jélkeen yritys ei juurikaan
tarvitse henkilokuntaa verkkokaupan yllapitamiseen. Tuotteiden ja palveluiden
esittely toimii itsepalveluperiaatteella eikd myyjaa tarvita erikseen. Aloittavan
verkkokaupalle on edullisinta vuokrata tarvittava palvelintila. Vasta kun yritys on
vakiinnuttanut paikkansa markkinoilla, oman palvelimen hankinta on jo perustel-
tua. (Koskinen 2004, 93.)

Kustannukset voidaan jakaa karkeasti kahteen kategoriaan, kertaluontoisiin ja
jatkuviin vuosikustannuksiin. Kertaluontoisiin kuluihin voidaan laskea varus- ja
ohjelmistolisenssit, laitteistojen ostaminen ja ulkopuolelta ostetut palvelut, esi-
merkiksi verkkokaupan toteutus. Jatkuvia kustannuksia ovat ohjelmistojen yll&api-
tokulut, koulutus, ohjelmistolisenssit, laitteistojen yll&pitokulut ja tyontekijoiden
palkat. (Koskinen 2004, 94.)

2.7 Miksi verkkokauppa

Verkkokaupan yllapitajan tulisi olla perilld asiakkaiden tarpeista ja odotuksista.
Syy verkkokaupan pystyttdmiseen ei saisi olla se , ettd muutkin ovat siirtaneet
tuotteitaan internetiin. Mutta toisaalta on suuri riski jaada verkon ulkopuolella, jos
suurimmat Kilpailijat ovat perustaneet verkkokaupan. 1990-luvun alkupuolella
verkkokauppojen tuottoa rajoittivat internetin véh&inen suosio ja kotitalouksien
verkkoyhteyksien mééra. Nykyaan lahes jokaisessa kotitaloudessa ja yrityksessa
on verkkoyhteys, mika on vaikuttanut paljon verkkokauppojen menestymiseen.
Verkkokauppaa rakentaessa pitdd muistaa, ettd se tulee asiakkaan kayttoon ja
asiakasta varten. Kuluttaja arvostaa helppoa ostamista, vaivatonta maksamista ja
edullista hintaa. My®és tilatun tavaran perille tulo oikeaan aikaan ja oikeaan paik-

kaan on asiakkaalle tarkeaa.

Nettipalvelun onnistuminen riippuu myos verkkokaupan nakyvyydesta ja mainos-
tamisesta. Yrityksen ja yhteistydkumppaneiden sivuilta pitéisi olla helppo tyo
paasté halutun yrityksen verkkokauppaan. Hakukoneen palveluita kannattaa myos
kayttaa hyodyksi ja linkitys kannattaa tehdd mahdollisimman moneen hakukonee-
seen. Helposti muistettava www-osoite ja sen nékyminen yrityksen julkaisuissa on

tutkitusti parantanut yrityksen nékyvyyttd. Ennen kuin tuotteen ottaa lopullisesti
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kayttoon, kannattaa se testata koemarkkinoilla. Huomioitavaa on, ettd asiakas ei
valttamatta ole aina ostoaikeissa verkkokaupassa, vaan saattaa ainoastaan selvittéa
tuotteen hinnan ja hankkia sen sitten sieltd, mista halvimmalla saa. Toisaalta ku-
luttajat voivat kayttad hintavertailua hyddyksi myds yrityksen kannalta. Asiakas
voi tarkistaa verkkokaupasta hinnan ja ostaa tuotteen samaisen yrityksen katukau-
pasta. Tassakin tapauksessa voidaan puhua verkkokaupan hyodysta, vaikka se ei

suoranaisesti lisdéd verkkokaupan myyntié. (Koskinen 2004, 93.)
2.8 Verkkokaupan tulevaisuus

Lahitulevaisuudessa kéateisen rahan kayton vaheneminen ei vaikuta verkkokaup-
pojen tulevaisuuteen, silld sahkéinen maksuliikenne on toiminut alusta lahtien
verkkokaupoissa. Tulevaisuudessa verkkokaupan kehittdmismahdollisuudet ovat
ldhes rajattomat. Asiakas saa palvelua juuri silla kielella kuin haluaa ja asiakas-
palvelun laatu parantuu. Lisd&ntyvien markkinoiden myotéa asiakaspalvelutehtévéat
ja -kustannukset lisdantyvat, mutta verkkopalvelun automasointi vahent&é asia-
kaspalvelukustannuksia. Tamé tarkoittaa kdytanndssa puheautomaatteja tai robot-
teja, mutta teknillisesti se ei ainakaan l&hitulevaisuudessa ole mahdollista. Verk-
kokaupank&aynnin lapimurto on entistd haastavampaa kiristyneen kilpailun takia.
Tastd syysté kannattaa miettia tarkasti, millaisen ja mille kayttajaryhmaélle verk-
kokaupan perustaa. (Vehmas 2008, 310, 316-317)

Verkkokaupan onnistumisen vaiheet

1. Paatos verkkokaupasta 11. Internet-markkinointi

2. Verkon ymmartdminen 12. Hakukoneoptimointi

3. Tarvekartoitus ja budjetti 13. Liséarvopalvelut

4. Toimittajavalinta 14. Kavijamaarien kaupallistaminen
5. Suunnittelu ja toteutus 15. Toimitettu informaatio

6. Sisaltd 16. Asiakkaan tuottama informaatio
7. Koekaytto 17. Virtuaalipalvelu

8. Julkistus 18. Toimitus- ja hintaoptimointi

9. Kohdeasiakasanalyysi v 19. Syvé internet-integraatio

¥ 10. Lis&arvon tarjoaminen
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3 LIKETOIMINNAN KAYNNISTAMINEN - VERKKO-
KAUPPA INTERNETIIN

Verkkoliiketoiminnan voi aloittaa, kun internet kaupank&yntialustana on tuttu ja
mallituotteilla taytetty verkkokauppa valmiina. Verkkokauppa on joukko tietoko-
neohjelmia, jotka palvelevat asiakkaita ja heidan selaimiaan. Naille ohjelmille
tarvitaan palvelin, joka on oma tai vuokrattu. Palvelimen teho pitd4 kattaa satojen
asiakkaiden samanaikaisen kayton. Lisaksi palvelimen tulee olla jatkuvasti yhtey-
dessd internetiin ja yhteyden olla riittdvan nopea. Palvelin ei saa hidastaa ohjel-
man kéaytettavyyttd. Palvelimia vuokralle tarjoavia markkinointiyrityksid ovat

Sonera, Elisa, Crescom, Nebula ja lukuisat muut. Verkkokaupan yllapitoon tarvi-
taan vahintaan yksi tydasema, joka on yhteydessa internetiin. Lisdksi tarvitaan

oma tai vuokrattu palvelinjérjestelmd, jonne verkkokauppa asennetaan ja tuotetie-
dot tallennetaan. Palvelimen vuokraus maksaa verkkokaupan laajuudesta ja palve-
lin tarvittavasta kapasiteetista riippuen 30-100 euroa kuukaudessa. (Vehmas
2008, 149.)

3.1 Verkkopalvelun tekeminen ja kehittaminen

Yrityksen tyGtaakka ei ole loppunut, kun verkkokauppa on saatu valmiiksi, vaan
palvelua pitéa kehittdd jatkuvasti. Kauppapaikan rakentaminen ei ole vain tekni-
nen asia. Suuren kauppapaikan kehittdmisessé kannattaa harkita ulkopuolisen ty6-
voiman kayttéa. Kunnollisen kauppapaikan rakentaminen ja yllapitaminen ei ole
helppoa, eika se onnistu asiaan perehtyméttomalta. Osaamattoman ei kannata yrit-
taé yksin rakentaa verkkokauppaa, koska yksin ei huomaa mahdollisia virheita ja
on omalle ty6lleen sokea. Kauppapaikka tulisi integroida osaksi yrityksen koko-
naisratkaisua. Verkkokauppaa ei kannata rakentaa, jos se ei tuo jotain lisdarvoa
tuotteelle. Verkkokaupan on tarjottava asiakkaalle edullisia hintoja, toimitusten

nopeutta ja rajoittamatonta aukioloaikaa. (Koskinen 2004, 195-196.)

Verkkokaupan suunnittelu perustuu sivuston siséllon, graafisen ilmeen ja kéaytto-
liittyman rakentamiseen. liman jarkevaa sisaltda verkkokauppaa ei voi rakentaa.
Toisaalta hyvéakaan sisélto ei kiinnosta asiakasta, jos graafinen ulkoasu on vailli-

nainen. Kaikista huonoimmaksi asian tekee, jos kayttoliittyma ei ole looginen ja
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sitd on hankala kayttad. Huonoa kayttoliittyma4 voi verrata esimerkiksi lampun
katkaisijaan, joka on sijoitettu kattoon. Hyvin suunniteltu ja tehty kayttoliittymaa
grafiikoineen ja siséltdineen on helppoa yllapitdd. Myos tuotteen eteenpéin kehit-
tdminen helpottuu kun verkkokauppa on rakennettu huolellisesti. (Koskinen 2004,
198.)

Kehittdessaan verkkopalveluita yritys voi selvittad siséltod koskevat tavoitteet itse
tai kéayttaa ulkopuolista konsulttia. Kehittdminen kannattaa tehda itse, jos yrityk-
sestd 16ytyy jo entuudestaan tarvittava osaaminen. Muussa tapauksessa kannattaa
tutustua asiaan ja kayttdd apuna sopivia yhteistybkumppaneita. Jos kehittdminen
tehdaan itse, kannattaa sitd myos yllapitéa itse. Ulkopuolinen tekijd ei tarkoita
sitd, etta yritys ei pystyisi itse yllapitamaan palveluaan. Kun henkilékuntaa koulu-
tetaan, yritys pystyy itse yllapitamaan verkkokauppaa. Téllainen toiminta on sopi-
vaa silloin, kun yritys ei halua olla jatkuvasti ulkopuolisen avun varassa. Kun
verkkokaupan kehittdmista suunnitellaan, on asiakas kaiken ldhtokohtana. Uuteen
verkkopalveluun astuessaan asiakas ei tiedd sivuston laajuutta. Kayttoliittyma-
suunnittelussa tulee ottaa huomioon ensikertalaiset ja tarjota heille mahdollisim-
man selked ndkymaé. (Koskinen 2004, 199-200.)

3.2 Osaamisvaatimukset

Peruslahtokohtana verkkokaupan tekemisessd voidaan pitdd kunnollisen tydase-
maa ja tarpeeksi nopeaa verkkoyhteyttd. Perustiedot tyovélineohjelmien kéaytosta
katsotaan vahimmadisvaatimuksiin. Myos kuvankasittelyn ja digikuvien muok-
kausohjelmat tulisi hallita. Julkaisupalvelin on valttdmé&ton, jos yritys haluaa siir-
taé palvelun internetiin. Nailla perustaidoilla on mahdollista saada palvelu asiak-
kaiden ulottuville. Liséksi tarvitaan vahintaan kohtalaiset taidot www-sivujen te-
kemisestd. Ongelmatilanteissa osaava tukihenkil® pelastaa monelta vastaantule-
valta ongelmalta. (Koskinen 2004, 200.)

Jos yritykselld on halua perustaa verkkopalvelu itse, kannattaa pohtia onko yrityk-
selld tarpeeksi osaamista ja resursseja kyseiseen toimintaan. Toisaalta osaamista
voi kehittdd vahéisella harjoittelulla, jolloin aikaan saa jo ndyttavidkin kokonai-

suuksia. Lisaksi tekemalld oppii kaikkein parhaiten — ty6 tekijaénsa neuvoo. Yri-
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tyksen tulee panostaa tyontekijOidensé kouluttamiseen. Pitemmaélla aikavalilla
koulutuksen maksavat itsensé takaisin. Jos suunnitteilla on vain pienimuotoiset
sivut, pystyy yritys melko helposti tuottamaan nayttavat sivut. (Koskinen 2004,
201.)

Kuvien kéyttdé ja muokkaus vaatii harjoittelua. Internetiin laitettavissa kuvissa
paépaino on kuvakoossa ja varimaarissa. Tiedostojen koko vaikuttaa toimivuuteen
ja latausaikaan. Kuvien aukeaminen kannattaa yleensa ohjelmoida omaan ikku-
naan. Verkkokauppaa ja www-sivujen mielenkiinto riippuu pitkalti niiden sisal-
Iosta. Web-sivujen tekijat ovat laajentaneet sisélto-kasitettd ja tuoneet sivuilla
muun muassa kuvia, videoita, musiikkia, animaatioita ja mainoksia. (Koskinen
2004, 201)

3.3 Verkkokaupan yllapitdminen

Pelkka verkkokaupan pystyttaminen ei riitd hyvaan tulokseen, vaan sivustoa on
jatkuvasti péivitettava. Eniten péivitysta vaatii sisallonhallinta ja uusien tuotteiden
lisadminen ja vanhojen poistaminen. Myos tilausten hallintaan pitadéd varata tar-
peeksi aikaa. Asiakaskyselyihin ja - palautteisiin vastaaminen lisddvat tyytyvai-
syytté ja luottoa kayttdjien keskuudessa. (Vehmas, 2008, 155.)

Tilausten ja toimitusten hallinta kuuluu myos verkkokaupan yllapitamiseen.
Verkkokauppa ei toimi automaattisesti vaan tilausvahvistukset tulee tarkistaa ma-
nuaalisesti mahdollisia “pilailutilauksia” silmélla pitden. Yleensd verkkokaupoilla
on ostoraja postiennakkotapauksissa. Epaselvissa ja rahallisesti arvokkaissa tila-
uksissa tilaajan profiili kannattaa tarkistaa ja lahettad esimerkiksi osoitevahvistus,
joka vaatii kuittauksen. Asiakas voi helposti vaihtaa verkkokauppaa, jos tilaukses-
sa tai toimituksessa on asiakkaasta riippumattomia ongelmia. (Vehmas, 2008,
155.)

Tavaran pakkaamiseen vaatima tyomaaré tulee monesti yllatyksenéd kauppiaalle.
Pakkaamiset kannattaa tehda huolellisesti, koska vioittuneet tuotteet nékyvét heti
myynnin laskuna ja antavat negatiivisen kuvan verkkokaupasta. Logistiikka jaa

usein vahélle huomiolle verkkokauppaa perustaessa, mutta logistiikan toimivuus
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on ratkaisevassa osassa asiakkaiden tyytyvadisyyttd mitattaessa, koska asiakkaat
haluavat sen, mink& ovat tilanneet. (Vehmas, 2008, 155.)

Asiakasrekisteri vaatii jatkuvaa huoltoa. Kayttajien vanhentuneita osoitteita on
poistettava tai muutettava. Myds uusien asiakkaiden tietojen péivittaminen tulee
hoitaa huolellisesti. Toimiva verkkokauppa kerdd suuria méaéria tietoa sen asiak-
kaista ja satunnaisista vierailijoista. Lokitietoa on hyva siistid tasaisin valiajoin,
jottei palvelu hidastu tai levytilat tayty. (Vehmas, 2008, 156.)

Asiakaspalautteet pitad lukea huolellisesti. Palautteissa on useasti hyvié ideoita,
joita kauppiaat eivét ole huomanneet tai ajatelleet asiakkaan kannalta. Negatiivi-
siin palautteisiin kannattaa suhtautua varautuneesti, sill& epaonnistuneen tilauksen
tehnyt asiakas voi pitdad verkkokauppaa maailman huonoimpana. Asiakkaiden
kysymyksiin on my6s syyta vastata, vaikka se saattaakin tuntua pelkéltd ajan
haaskaukselta. (Vehmas 2008, 157.)

3.4 Elava ja toimiva verkkokauppa

On ensisijaisen tarkedd pitaa verkkokauppa eldvéana. Internet on taynna kuolleita
www-sivuja ja verkkokauppoja, joita ei ole péivitetty vuosiin. Tasté syysta asiak-
kaalle pitdé saada tunne, ettd verkkokauppa on “elossa” ja kehittyy. ’sivu aukeaa
pian” tai “sivua ei voi ndyttdd” -tekstit kertovat, ettd jotain on jaanyt kesken.
Verkkokauppa tulisi laittaa asiakkaiden nahtévaksi ja kdyttoon taysin valmiina ja
testattuna. Asiakas huomaa nopeasti onko verkkokauppa aktiivinen esimerkiksi
katsomalla sivuilta uusimmat tuotteet tai uutiset. Verkkokauppaa elavoitetdan uu-
silla tuotteilla, tarjouksilla ja sdaanndllisesti ilmestyvalla uutiskirjeelld. Myds ajan-
kohtaan liittyvat kamppanjat pitdvat asiakkaan ostohalukkuutta ylla. (Vehmas,
2008, 232.)

Bréndin luominen alkaa siitd, kun yritys on valinnut itselleen domain-nimen. Do-
mainilla eli verkkotunnuksella tarkoitetaan Kirjaimista koostuvia nimiéd joiden
avulla voidaan viitata www-sivuun. Domain-nimed kéytetdan internetin tavara-
merkkind, jonka arvo voi parhaassa tapauksessa nousta valttdmattomaksi. Esimer-

kiksi Google ja ebay-domainit ovat nousseet kaikkien tietoon, mik& nakyy kavi-
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jamaadrissa ja tatd kautta mainostuloissa. Verkkokauppaa kannattaa mainostaa hil-
litysti, ettei se turhauta asiakkaita. Lisaksi mainostaminen voi aiheuttaa yrityksille
huomattavia menoerid. Esimerkiksi TV-mainokset eivat yrityksen alkutaipaleella
ole kovin suositeltavia, koska ne ovat kalliita. Hyvd mainoskeino on yrittdd saada
mainoksia muiden www-sivujen mukaan. Suomalaisella iltalehti.fi-sivustolla kay
satoja ihmisid paivittdin ja ndilla sivuilla verkkokaupan mainos tuo myo6s néky-
vyyttd. Yksinkertaisesti voi sanoa, ettd mitd enemman nakyvyyttd, sitd enemman
potentiaalisia asiakkaita. Jotta kévijamaard pysyy korkeana, pitdd verkkokaupan
olla niin laadukas, ettd asiakkaat tulevat sinne uudestaankin. Yhteenvetona verk-
kobrandin rakentaminen vaatii nakyvyytta ja usean vuoden jatkuvaa panostusta.
(Vehmas 2008, 234.)

Mité verkkokaupan sivuilla pitdisi olla, ettd se kiinnostaa ihmisia? Aluksi kohta-
laisen yksinkertainenkin sivusto saattaa tyydyttdd yrityksen ja asiakkaan odotuk-
set. Iso ongelmakohta onkin, jos yritys tekee sivustoa vain omaa kayttoa varten ja
jattaa asiakkaan taka-alalle. (Vehmas, 2008, 234.)

3.5 Tuotekuvat ja postitus

Verkkokauppa ei toimi ilman tuotekuvia. Asiakas saa parhaan kasityksen tuottees-
ta kuvan vélityksella. Tuotteiden valokuvaamiseen tarvitaan laadukas kamera.
Digitaalijarjestelmakameralla saa riittdvan hyvid kuvia ja kameran hinta hinta
liikkuu sadan ja viidensadan euron valilla. Varmistaakseen kuvien hyvan laadun
kannattaa myds sijoittaa kamerajalustaan, objektiiviin, kuvaustelttaan, studiova-
loon tai -salamaan. N&ill& varusteilla kuvista saa lahes studiotasoisia, mutta myos
pienemmall& panostuksella saa laadukkaita kuvia. Objektiivin valinnassa kannat-
taa Kiinnittdd huomiota polttovélin pituuteen, jotta kuvat saa helposti irti taustas-
taan. Kuvien késittely onnistuu helpoiten Adoben Photoshop -ohjelmalla, joka on
saanut standardiaseman kuvien muokkauksissa. Kuvan rajaus, varikorjailu ja sé&-
vytys kuuluvat PhotoShopin valikoimaan. (Vehmas 2008, 149-150.)

Tuotteiden pakkaukseen kannattaa kiinnittdd huomiota, silla kuljetuksessa hajoava
tuote on aina pois yrityksen tuloista. Kunnolliset pakkausmateriaalit ja huolellinen

pakkaaminen antavat yrityksestd luotettavan kuvan. Sérkyville tuotteilla suositel-
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laan kuplakelmumuovia tai styroksia. Teippaus kannattaa suorittaa verkkokaupan
logolla varustetulla teipilld ja teippauskoneella. Lisdksi vaaka ja mittausvalineet
ovat pakolliset postimaksuja laskettaessa. Pakkaamisessa on liséksi huomioitava,
ettei pakkaus ole liian iso tuotteeseen nahden, silla se lisdd postikustannuksia.
(Vehmas 2008, 151.)

3.6 Hakukoneiden kayttaminen

Hakukone on jarjestelmd, joka analysoi ja tallentaa www-sivun tekstisisaltod
omaan tietokantaansa, jota se hyddyntdd kun kayttdjat tekevét hakuja. Haku-
konendkyvyys on elinehto kaikille internet-palveluiden menestymiselle. Hakuko-
neiden listoille pa&see kahdella tavalla, joko ilmoittamalla itse tai linkin kautta
toiselta sivustolta. Listoille p&asy ei tuo vield nakyvyytta vaan se varmistaa vain
sen, ettd hakukone ylipaataan tietada palvelusta. Helpoin tapa on ilmoittaa verkko-
kaupan internet-osoite hakukoneelle, jolla menee muutamasta paivasta pariin
viikkoon, kun se tallentaa kaikki sivut omaan tietokantaansa. Tdman jéalkeen si-
vuille voi ilmaantua hakukonekayttéjia. (Vehmas, 2008, 217.)

Hakukonendkyvyydessd on tarkeda paasta ylapaahan hakutilastoissa. Jos haun
tuloksena on tuhansia linkkej& niin yleensa kayttajia kiinnostaa vain muutamat
ensimmadiset sivut. Voidaan olettaa ettd kymmenennen sivun takana ei kdy enaa
kukaan etsiméssa verkkokauppaa. Hakukoneet laittavat tuhannet haetut sivut jar-
jestykseen kahdella eri tavalla. Namé kriteerit ovat kohdesivun taso ja haun vas-
taavuus annettuun merkkijonoon. Hakukoneet rankkaavat jatkuvasti kaikkia inter-
net-sivuja, silla perusteella, kuinka monelta toiselta sivustolta 16ytyy linkki télle
sivulle. Linkkien lukumé&éra kertoo sivuston tason. Yksinkertaisin tapa saada liséa
nakyvyytta on saada jonkun korkean rankingin omaavalta sivustolta linkki omaan
sivustoon. Toinen ranking-arvoa tarkeampi keino maksimoida sijoitus hakutilas-
toissa on huolehtia, ettd haku vastaa kauppapaikan siséltéd mahdollisimman tar-
kasti. Tarkedd on miettid ja arvioida, milla merkkijonolla kéyttdja hakee tuotetta.
Hakukoneoptimointi on yksinkertaista eika sitd kannata ostaa ammattilaisilta, silla
hakukoneiden toiminnan ymmartdminen on tarke& asia kohti menestyvaa verkko-
kauppaa. Optimointi saavuttaa maksimaalisen tason, jos l0ydet&d&n ne sanat, joilla
kayttdja hakee tuotteita. On jarkevaa yrittda laittaa tuotetietoihin ne synonyymit
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joilla tuotetta voidaan hakea. Liika synonyymien kayttd sivuilla ei kuitenkaan
kannata, silla talléin yritys voi mennd manipuloinnin puolelle. Kattava informaa-
tio tuotetiedoissa pitdd toteuttaa laadukkaasti ja mielenkiintoisesti. Pelkét sana-
luettelot eivat toimi, silld hakukoneet tulkitsevat ne manipulointiyritykseksi ja

rankkaavat sivuston automaattisesti alas. (Vehmas, 2008, 217-220.)

Nykypéivana hakukoneet ovat niin kehittyneitd, ettd keinotekoinen vaikuttaminen
verkkokaupan nakyvyyteen on vaikeaa tai lahes mahdotonta. Hakukoneet seuraa-
vat jatkuvasti sivuston kehitystd ja kuinka monesta korkean rankingin sivustosta
viitataan kyseiseen sivuun. Hakukoneet osaavat suodattaa keinotekoisesti yritetyt
manipuloinnit, esimerkiksi keskustelupalstojen viestit, jotka voivat olla yrityksen
itse kirjoittamia. (Vehmas 2008, 221.)

3.7 Esimerkkeja menestyvista verkkokaupoista

Internetissd on tuhansia verkkokauppoja, joiden laadun taso vaihtelee laidasta
laitaan. Heikoimpia verkkokauppoja tulisi valttda niiden luotettavuuden takia.
Huijareita liikkuu my®os internetissé ja verkkokaupoissa. Onnistumiseen ja asiak-
kaiden l6ytdmiseen tarvitaan aina vahan onnea, mutta pelkélld onnella ei perusteta
menestyvad verkkokauppaa. Uusien ideoiden keksiminen ja niiden hyddyntami-
nen asiakasta kiinnostavalla tavalla on yksi syy toimivaan verkkokauppaan.

Menestysté saaneet verkkokaupat ovat poikkeuksetta 16yténeet jonkun kayttamat-
tomén markkinaidean. Kysymys ei niinkdan ole siitd, mita myydaan vaan miten

myydaan. Onnistumiseen merkittavasti vaikuttaneita tekijoita ovat mm:
e Kattava ja ylivertainen tuotevalikoima kilpailijoihin ndhden

e Logistiikkapalvelut, jotka takaavat tuotteiden maailmanlaajuisen lahetyk-

sen matalin kustannuksin

e Myynti& tukevat mahdollisuudet, joita ei ole normaalissa kaupassa mah-
dollista saada. Esimerkiksi eniten ostetun tuotteen nédkyminen ja muiden

asiakkaiden kommenttia ei ole saatavissa perinteisessa kaupankaynnissa.
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e Perinteisen kaupan ja sahkoisen palvelun yhdistdminen, jossa molemmat
tukevat toisiaan. (Vehmas 2008, 283.)

3.7.1 eBayn menestyksen salaisuus

eBay on maailmanlaajuisesti tunnettu verkkokauppa, vaikka se ei verkkokauppa
olekaan sanan varsinaisessa merkityksessa vaan ostajat ja myyjat yhdistava mark-
kinafoorumi. eBay on tuonut jokaiselle mahdollisuuden verkkokauppaan ja se
onkin monen yrittdjan ensimméinen myyntikanava verkossa. eBay on palvelu,
jonne kuka tahansa voi laittaa tuotteen myyntiin halutun kategorian alle. Myyja
voi myos madritelld tuotteelleen lahtéhinnan, hintaportaat sekd huutamisen péat-
tymisajankohdan. eBay oli ensimmadinen kaikille avoin verkkokauppa ja sen suo-

sio on kasvanut rjahdysmaisesti. (Vehmas 2008, 276.)

eBay on luonut valtavasti uusia yritt4ji4, joiden padsaantdinen myyntipaikka on
eBay. Palvelu tuo nakyvyyttd yritykselle, jolla muuten ei ole mitdadn mahdolli-
suuksia saada samanlaista nakyvyyttd. Ongelmana kuitenkin on, etté kyseiset tuot-
teen hukkuvat eBayn tavarapaljouteen. Verkkokaupan suurimpana riskina voidaan
pitéé sen luotettavuutta. Kayttajat voivat helposti myyda tuotetta, jota ei ole edes
olemassa tai se on muuten kayttokelpoinen. Tamén tapaiset myyjéat profiloituvat
usein epéluotettaviksi kaupantekijoiksi, joka nékyy kaikille kayttajille. eBayn me-
nestyksen salaisuus on uuden markkina-alueen 16ytdaminen ja sen laadukas toteut-
taminen. (Vehmas 2008 276-277.)

Suomessa eBayn kotimainen kopio on suosittu huuto.net, jossa asiakkaat toimivat
itse niin myyjina kuin ostajinakin. Kotimaisuus helpottaa asiakkaiden kommuni-
kointia ja tuotteiden lahetyskulut pienenevd, kun tuotetta ei tarvitse lahettdd maan
rajojen ulkopuolelle. (Vehmas 2008 277.)

eBay on alun perin suunniteltu tarpeeseen, jossa yksittdinen palvelun kéyttaja voi
helposti myyd& omistamansa tuotteet ja kilpailuttaa kiinnostuneet ostajat parinvii-
kon aikaikkunan avulla. Kayttdjat voivat antaa julkista palautettava tiedoksi muil-
le toisten kayttdjien luotettavuudesta. Palautteen vuoksi huutokauppapalveluihin

on muodostunut ammattilaisia, jotka ovat suorittaneet tuhansia kauppoja ja joiden
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elinkeino tulee ainakin osittain verkkohuutokaupasta. Ammattilaiset ovat kehitty-
neet ja osaavat myydé tuotteitaan kokemattomampia kauppiaita paremmin. Nain
ollen verkkohuutokaupat ammattimaistuvat ja yksittaiset myyjat ilman luotetta-
vuuden muodostamaa historiaa jaavat auttamatta taka-alalle. (Vehmas 2008, 277-
278.)

eBayn kehityksen myota kayttajat pystyvat luomaan myods oman verkkokaupan
verkkokaupan siséan. Tama antaa uusia mahdollisuuksia aloittelijoille, jotka voi-
vat perustaa verkkokaupan lahes ilmaiseksi. Liséksi tuotteen voi myydéa kiinteélla
hinnalla eik&d missadn edellytetd, ettd tuote pitéisi olla ké&ytetty. Nama ominaisuu-
det takaavat sen, ettd myyja voi perustaa verkkokaupan verkkohuutokaupan sisél-
le. (Vehmas 2008, 276-277.)

3.7.2 Amazon.com

Amazon.com on perinteinen verkkokauppa, joka tuli kayttajien tietoisuuteen laa-
jalla miljoonien niteiden kirjavalikoimalla. Verkkokauppa hyodynsi alusta lahtien
sen mahdollisuuksia. LOytdessadn sopivan Kirjan asiakas néki, mitd muuta kysei-
sen kirjan ostaneet olivat verkkokaupasta hankkineet. Muiden kayttdjien mielipi-
teet ja ostokayttdytyminen havaittiin tehokkaammaksi tavaksi kuin hyvékaan
myyntipuhe. Amazonin suosio perustuu pitkalti myos siihen, ettd se pyrki alusta
asti toimittamaan tuotteet maailmanlaajuisesti kohtuukustannuksin. (Vehmas,
2008, 279.)

Luottokorttimaksu oli kéytettavissé ja erityiskiitosta saivat toimitusvaihtoehdot,
joista asiakas sai valita mieleisensd. Mahdollista oli valita kuriiritoimituksesta
aina viikkoja kestavaan laivatoimituksiin. Nain asiakas sai toimitusajan pituudella
valita itselleen sopivan hintaisen toimituspaketin. Amazonin lapimurron taustalla
olivat valtava ja kattava valikoima, monipuolinen toimituslogiikka ja uusien tek-
niikoiden hyédyntdminen mm. néytesivujen avaaminen ja kayttajakritiikki, josta
asiakkaalla oli mahdollista ndhdd, mitd muut kayttajat ovat ostaneet. (Vehmas,
2008, 279-281.)
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3.7.3 Suosituimmat verkkokaupat Suomessa

Tutkimuksien mukaan verkkokaupan valintaan vaikuttavat eniten palvelun koettu
luotettavuus, tuttujen ja median mielipiteet. Verkkokaupan luotettavuus syntyy
luvattujen lupausten lunastamisesta. Hakukonemarkkinointi vaikuttaa hyvin va-
han, jos ostaja on tehnyt ostopadtoksen luotettavuuden mukaan. Hakukoneopti-
mointi pit4d& olla kunnossa, mutta se ei yksin riitad. IThmisten verkkokaupan valin-
taan vaikuttavat eniten vertailu- ja suositteluominaisuudet, joita voi tehda verkko-
kaupan sisalla. Naisten verkkokauppashoppailuun vaikuttavat eniten tuttujen os-
tokokemukset. Verkkokauppa mahdollistaa uudenlaisen erityisesti naisten suosion
saanut shop and tell-tyyppisen ostokokemus, jossa tuote ostetaan ja sen jélkeen
kerrotaan mielipide. Toisaalta yksi huono ostokokemus verkkokaupasta monistuu

usean kayttajan mielipiteeksi. (Siljamaki 2009.)

Verkkokauppa.com on hyva esimerkki siitd miten verkkokauppa on perustettu
perinteisen liiketoiminnan tueksi. Yksinkertainen verkkokauppa mahdollistaa
verkko-ostamisen, mutta lahtokohtana on ollut, ett4 asiakas saa informaatiota tuot-
teista, vertailla hintoja tai esimerkiksi varata tuote. Paljon informaatiota sisaltavat
tuotteet ovat helposti omaksuttavissa verkkokaupassa, kun taas perinteisessé kau-
passa myyjan kertomaa tuoteinfoa saattaa helposti tulla liikaa asiakkaan muistet-
tavaksi. Verkkokauppa.comin menestys perustuu massiiviseen markkinointiin niin

televisiossa, radiossa ja pdivalehdissa. (Vehmas, 2008, 281.)

Itellan 2009 tehdyn tutkimuksen mukaan suomalaisten suosituimmaksi verkko-
kaupaksi paljastui Hobby Hall. Kayttajien Top10- listalta 10ytyy kolme ulkomaa-
laista verkkokauppaa. Tassé tutkimuksen tulokset: (Siljamaki 2009)

1. Hobby Hall 6. Cdon.com

2. Verkkokauppa.com 7. Amazon.com

3. Net Anttila 8. Finnair

4. Ellos 9. Muu ulkomaalainen verkkokauppa
5. Hennes & Mauritz 10. Muu kotimainen verkkokauppa
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4 VERKKOKAUPPAOHJELMISTOJA

Verkkokauppa on aina ohjelma, jota ajetaan internet-palvelimella. Ohjelmat voi-
daan jakaa paasaantoisesti kahteen tyyppiin, tulkattaviin ohjelmiin ja sovelluspal-
velimen péélle ajettaviin ohjelmiin. Tulkattavat ohjelmat ovat ohjelmakielisia si-
vuja. Kaikilla joilla on péaésy palvelimelle voivat muokata tulkattavia sivuja. So-
velluspalvelimen péaalle ajettavia ohjelmia voi muokata vain saamalla lahdekoodit.
(Vehmas 2008, 68-69.)

4.1 Avoin lahdekoodi

Avoimella lahdekoodilla tarkoitetaan sitd, ettd kéyttaja voi kopioida itselleen oh-
jelman ja lahdekoodin. Lahdekoodeja saa kéayttdd ja muokata vapaasti. Avoimen
ldhdekoodin ohjelmistojen kayttdonottajalla on yleensé tyypillisesti keskivertoa
paremmat ohjelmistotaidot. Ohjelmointitaitoisille avoimen lahdekoodin ohjelmat
antavat mahdollisuuden muokata ja kehittdd ohjelmasta halutunlaisen. (Vehmas
2008, 69.)

4.1.1 osCommerce

Maailman suosituin avoimen lahdekoodin verkkokauppaohjelmisto on osCom-
merce. Ohjelman toiminnallisuus on hyvin kattava kaikkine oheisty6kaluineen,
mutta sen kayttéonotto on yksinkertaisempia kauppapaikkoja haasteellisempaa.
OsCommercea voidaan kutsua verkkokaupan rungoksi, jota voidaan kayttaa sel-
laisenaankin, mutta ohjelmakoodia muokkaamalla verkkokaupasta saadaan halu-
tunlainen verkkokauppakokonaisuus. (Vehmas 2008, 70-71.)

OsCommerce on kuluttajakauppaan erittdin monipuolinen ohjelmisto. Tuotteisiin
liittyvia tietokenttid voidaan ottaa kayttoon esimaaritellyista kenttatyypeistd, joita
voivat olla muun muassa tuotteen tila, nimi, paino ja malli. Hankaluutena on, etta
uusien tietokenttien luominen vaatii ohjelmointitaitoja. Tuotteisiin voidaan lisata
yksinkertaisesti eri variaatioita, kuten esimerkiksi vari, koko tai malli. Ohjelma

tukee myos alennuskasitettd ja alennetuksi merkitty tuote vied&&n alennusryh-
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maan. Tuotteen vanha hinta on yliviivattu ja alehinta korostettu kaikkialla missé
tuotteen hinta nékyy. (Vehmas 2008, 69.)

OsCommercessa on sisédanrakennettu asiakasrekisteri. Liittyminen tapahtuu Kir-
jautumalla verkkokauppaan ja ohjelma toimittaa kirjautuneelle tunnukset sahko-
postiin. Koska ohjelma on yhdysvaltalainen, se tuottaa ongelmia maksuvaihtoeh-
tojen kanssa. Maksuvaihtoehtoja joutuu ohjelmoimaan itse, mutta se ei ole kuiten-
kaan kovin hankalaa. (Vehmas 2008, 72.)

Ostoprosessi on selkeé ja yksinkertainen osCommercessa. Asiakas voi lisata tuot-
teita ostoskoriin ilman ettd hdn on Kirjautunut palveluun siséan. Viimeistaan kas-
salla asiakkaan pitéa kirjautua ja hanen valitsemansa ostokset siirtyvat mukana.
Toimitusosoitteeksi voi valita oman osoitteen sijasta myods ystdvien osoitteita

mahdollisia lahjoja ostettaessa. (Vehmas 2008, 72.)

Siséanrakennettu asiakasrekisteri antaa paljon uusia mahdollisuuksia, esimerkiksi
séhkoisen suoramarkkinoinnin suoraan séhkopostiin. Suoramarkkinointia kannat-
taa kuitenkin kayttaa saastelidésti ja harkiten. Suoramarkkinointiin tarvitaan
yleensa asiakkaan suostumus, joka kysytddn rekisterditymisvaiheessa. Verkko-
kaupan ja asiakkaiden tilauksista voi tehd& erilaisia raportteja ja verkkokaupan
sisdltd voidaan tallentaa varmuuskopiotiedostoksi. OsCommercella voidaan tehda
my0s erilaisia vaihtuvia bannereita tai mainoksia verkkokauppaan. Bannereiden

paikkaa, aikaa ja vaihtuvuusnopeutta voidaan muuttaa. (Vehmas 2008, 73.)

OsCommerce on ilmainen open source -ohjelma alkuperéisversiona. Ohjelmaa on
muokattu suomalaisiin verkkokauppoihin sopivammaksi muuttamalla hallintavé-
lineiden kieli suomeksi ja vaihtamalla maksumoduulit suomalaisiin pankkeihin
sopivaksi. OsCommercen vahvuutena on sen muokattavuus. Verkkokaupasta saa
hyvilla ohjelmointitaidoilla muokattua juuri sellaisen kuin haluaa. Myds laajat
perus- ja oheistoiminnot ovat etuna Kilpailijoihin. OsCommerce soveltuu hyvin
kuluttajankauppaan. (Vehmas 2008, 78.)
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OsCommercea kehitetddn jatkuvasti vapaaehtoisten kehittgjien toimesta. Talla
hetkellda osCommerce toimii yli 60 000 verkkokaupparatkaisun alustana. Tuhannet
kehittdjat luovat uusia menetelma ja suunnittelijat tekevat erilaisia verkkokaup-
pamalleja kunkin verkkokauppiaan tarpeiden mukaan. Ohjelma perustuu ilmaisiin
PHP, MySQL ja Apache ympyroihin ja se on asennettavissa useimpiin palveli-
miin, joissa on Linux, MacOS X, Windows, Solaris tai BSD. (Netsitestory 2009.)

4.1.2 Zen Cart

Zen Cart on ilmainen avoimen ldhdekoodin ohjelma aivan kuten osCommercekin.
Ohjelman suunnittelijat ovat verkkokaupan ammattilaisia ja he ovat tehneet juuri
sellaisen tyovalineen, joka palvelee heitd itseadn verkkokaupan yllapitdjand. Oh-
jelmaa pystyy kuitenkin muokkaamaan halutulla tavalla ja ammattitaitoisella
osaamisella siit4 saa sellaisen kuin itse haluaa. Zen Cartin asennus ei vaadi kovin
suurta ammattitaitoa, vaan jonkin verran tietokoneiden ja kotisivujen parissa toi-
minut henkild pystyy asentamanaan ohjelman. Zen Cart tukee my6s suomen kiel-

ta. Kielipaketit ovat maksuttomia ja usein vapaaehtoistyolla tehtyja.

Zen Cartin tekijoiden tavoitteena on ollut tehdd ohjelma, millainen jokaisen verk-

kokaupparatkaisun tulisi olla. Zen Cartin etuja ovat:

1. Siisti ja selked. Verkkokaupasta saa suunniteltua halutunlaisen palvelun.
Ulkoasu on siisti ja navigointi loogista.

2. Helppokayttoinen. Zen Cart on helppokéyttéinen loogisen tuoteryhmdja-
ottelun ansiosta. Ostoskorin kayttd on helposti omaksuttavaa ja hakutoi-
minto on selke&. Liséksi kaikki yllapito tapahtuu pelkélld internetselaimel-
la eikd muita ohjelmia tarvita. Ohjelma on helposti asennettavissa hyvien

ohjeiden avulla.

3. Rajoittamaton ja monipuolinen. Tuotteita, tuoteryhmid, tuoteominai-
suuksia ja hintaluokkia voi olla rajoittamaton mé&ard. Ohjelmasta 10ytyy
kaikki verkkokauppatoimintaan tarvittavat ominaisuudet. Lis&ksi on saata-
vissa myos paljon muita ominaisuuksia, jotka parantavat verkkokaupan

laatua. Ohjelmasta saa muokattua juuri sellaisen kuin itse haluaa
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4. Nakyvyys hakukoneissa. Zen Cart 10ytad automaattisesti metatietoihin si-
séltyneet sivujen eri osissa olevat hakusanat ja kuvaukset automaattisesti.
Otsikko- ja muut tarkeét tagit ovat valmiiksi asetettu. Halutessaan kayttaja
voi my0s itse vaikuttaa hakukonesijoitukseen tekemalld jarkevét tuo-

teselosteet ja muut tekstit.

5. Interaktiivinen. Verkkokaupan asiakkaat pystyvat kommunikoimaan
verkkokaupassa. He pystyvat kommentoimaan ja jattdmaan tuotearvostelu-
ja muita kayttajia varten. Tuotteista voi kertoa myds sdhkopostitse tai Kir-

janmerkkien kautta.

6. Myynnin tyokalut. Ohjelmasta 10ytyy myyntia lisdavia alekuponkeja, lah-
jakortteja, uutiskirjeitd, lahjakortteja ja tarjouskamppanjatytkaluja, joilla

on mahdollista saada enemman potentiaalisia asiakkaita.

7. Taloudellinen. Yksi Zen Cartin menetystekijoistd on sen edullisuus.
Avoimen ldhdekoodin kaytto takaa ilmaisuuden.

8. Kieli ja valuutta. Ohjelmassa on tuki usealle eri kielelld, valuutoille ja ve-
rotusmuodoille. Eli jokainen kayttaja pystyy valitsemaan haluamansa kie-
len. (Emerca 2009.)

4.1.2.1 Zen Cartin asennus

Zen Cartin asennukseen tarvitaan palvelin, jonka ohjelmistoja ovat ainakin
MySQL 3.22 tai uudempi tietokanta, PHP 4.2 tai uudempi ja Apache 1.3 tai uu-
dempi versio. Ennen asennuksen aloittamista kannattaa tarkistaa, ettd pa&se
MySQL.:n tietokantaan ja ettd salasanat toimivat moitteettomasti. Kauppapaikkaa
varten on luotava oma tietokanta, silld Zen Cart ei tee sitd itse. Tietokannan kayt-
toon pitad olla tdydet oikeudet (INSERT, SELECT, DELETE, UPDATE, CREA-
TE, ALTER, INDEX ja DROP). Palvelun lataaminen ja purkaminen omalle ko-

neelle pit&d suorittaa muuttamatta pakkauksessa olevaa hakemistorakennetta.

Tiedostot ladataan palvelimelle FTP-ohjelmalla. Ensiksi valitaan tai luodaan kan-
sio johon tiedostot halutaan sijoittaa. Kansion nimelld ei ole vélid. Tiedostot voi

ladata myds sivuston juureen, jolloin uuden kansion luomiseen ei ole tarvetta.
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Pitkat tiedoston nimet saattavat aiheuttaa vaivaa, varsinkin jos kaytossa on Ma-
cOS. Kannattaa tarkistaa, ettd FTP-siirto-ohjelma ja palvelin hyvaksyy pitkat tie-
dostonimet. (Netsitestory 2009.)

Toimiakseen Zen Cart tarvitsee kaksi tekstitiedostoa. Molempien nimi tulee olla
configure.php ja ne pitd4 16ytya kahdesta eri tiedostosta. Configure.php-tiedostot
ovat tekstitiedostoja, joita Zen Cart k&yttdd useissa toiminnoissaan ja joiden pe-
rusteella se méérittelee oikeuksia ja tietdd kaytettdvéan tietokannan. Tiedostojen
luonnin jéalkeen tiedostojen oikeudet maaritetdan sellaisiksi, ettd Zen Cart pystyy
muokkaamaan niitd. Oikeuksien muokkaaminen onnistuu useimmilla FTP- ohjel-
milla. My0s terminaalin avulla kdytettdvad chmod-komentoa voi kayttdd. Esimer-
kiksi chmod 777 configure.php -komentoa, joka tarkoittaa, etté tiedostolle on lu-
ku-, kirjoitus ja ajo-oikeudet (read, write, execute). Jos kansio on luotu nimell&

verkkokauppa, niin configure.php- tiedostot pitéisi I10ytya seuraavista paikoista:

e /verkkokauppa/includes/dist-configure.php
e /verkkokauppa/admin/includes/dist-configure.php

Liséksi Zen Cart ohjelmasta 16ytyy myos paljon muita tiedostoja, joiden oikeudet
pitdd olla kohdallaan, jotta ohjelma voisi toimia oikein. Seuraavien tiedostojen
oikeudet pitda olla muotoa 777, eli taydelliset luku- Kirjoitus- ja ajo-oikeudet.
Myos hakemistojen alahakemistoissa ja tiedostojen kéytossa pitaa olla taydet oi-
keudet.

[catalog/cache

/catalog/images
[catalog/includes/languages/english/ntml_includes
/catalog/media

[catalog/pub

/catalog/admin/backups
/catalog/admin/images/graphs

/catalog/images/attributes
/catalog/images/dvd
/catalog/images/large
/catalog/images/large/dvd
/catalog/images/medium
/catalog/images/upload
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Jos jonkun hakemiston tai alahakemiston oikeudet jadvat muuttamatta, saat luul-
tavasti virheilmoituksen. Kyseista hakemistoa ei voi kayttad ennen kuin on muut-
tanut hakemiston oikeuksia. Muut kuin ylldmainitut tiedostot voivat olla muotoa

644 tai 444 riippuen kaytattavan palvelimen asetuksista. (Netsitestory 2009)

Itse asennus on pitkalti automatisoitu, mutta muutama asia kannattaa tarkastaa

ennen asennusta. Asennuksen yhteydessa seuraavat tiedostot tulee vahvistaa.

* Zen Cart hakemiston fyysinen sijainti:

Esim: /home2/zencart/public_html/catalog

* Virtuaalinen HTTP hakemisto (Sivuston URL ja hakemisto tule-
vaan kauppaan)

Esim: http://www.palvelin.com/catalog

* Virtuaalinen HTTP palvelin (varmistettu yhteys jos sellainen on
kéytossd)

Esim: https://www.palvelin.com

Huom: jos kaytdssasi on jaettu varmistussertifikaatti, osoite voi olla
jotain tdman kaltaista:

https://palvelin.varmistettupalvelin.net/

- tai - https://secure.varmistettupalvelin.net/~tunnus

* Virtuaalinen HTTPS polku (Varmistettu URL palvelimellesi ja ha-
kemistopolku kauppaan)

Esim: https://www.palvelin.com/kauppa

- tai - https://secure.varmistettupalvelin.net/~tunnus/kauppa
(Netsitestory 2009)
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4.1.2.2 Asennusprosessi

Zen Cartin asennus hoidetaan kokonaan selaimen valityksella. Asennus alkaa, kun
kayttdjd menee perustamaansa verkkokauppaan. Mikali asennus on suoritettu on-
nistuneesti, ndytolld pitdisi ndkyéd teksti "Welcome to Zen Cart”. Klikkaamalla
continue- nappia ohjelma siirtyy ohjelmalisenssin sivulle, jossa pyydetadn hyvak-
symaan tai hylkddmaan GPL-lisenssisopimus. Jos asennus epéonnistuu tai naytos-
séd lukee hakemaasi tiedostoa ei 10ytynyt”, kannattaa ottaa yhteyttd palveluntarjo-

ajaan ja tarkistaa palvelimen PHP- tuki. (Netsitestory 2009)

Onnistuneen asennuksen jélkeen on tarkistettava, tayttadko palvelin Zen Cartin
tekniset vaatimukset. Asennusohjelma kay lapi tarvittavat tiedosto- ja hakemisto-
polut ja tarkistaa, onko asennukseen tarvittavien tiedostojen Kirjoitusoikeudet riit-
tavat. Ongelmatilanteissa hakemistojen kohdalla on punainen X, joka kertoo etté
tiedostoille on tehtava jotain. Yleensd ongelma ratkeaa tiedoston nimed muutta-
malla tai maarittdmalla tiedostolle oikeat oikeudet. Keltainen tai oranssi varoitus-
merkki tiedoston kohdalla tarkoittaa, ettd kyseinen tiedosto saattaa vaikuttaa Zen
Cartin toimintaan, mutta ohjelman asennus onnistuu myos ilman sité. Tarvittavien
muutosten jalkeen Recheck-nappi ndyttada tehdyt muutokset. Mikali punaista ei
enéda nay ja asentaja on tyytyvainen muutoksiin, niin ohjelman asennus aloitetaan

install- napilla. (Netsitestory 2009.)

Asennusprosessin yhteydessa maaritellaén, otetaanko kayttoon suojattu SSL- yh-
teys. SSL- suojausta kayttavat sivut ovat kirjautuminen, kassa ja mahdollisesti
my®os hallinta. Ominaisuutta ei tule kytked péalld, jos ei omista SSL- sertifikaattia.
Asennus voidaan suorittaa mydhemmassa vaiheessa. Seuraavassa vaiheessa asen-
nusohjelma kysyy lupaa phpBB-foorumin asentamista varten. Tama vaihe voi-
daan my0s ohittaa, jos kéyttdja ei halua foorumia kayttoon. Palvelimelle asennettu
phpBB voidaan liittdd osaksi Zen Cart-verkkokauppaa. (Netsitestory 2009.)

Seuraavassa vaiheessa asennusohjelma kysyy tietoja kéaytettavasta MySQL- tieto-
kannasta, salasanasta ja kayttajatunnuksesta. Jos verkkokaupalla ei ole omaa tie-
tokantaa, se taytyy luoda. Asennus vaatii toimivaa kéayttajatunnusta ja salasanaa
tietokantaan. Turvallisuuden kannalta on hyva ottaa varmuuskopio tietokannasta
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ennen jatkamista. Tamén jalkeen itse verkkokaupan pystytys voidaan aloittaa.
Asennusohjelma kysyy kayttajalta demo-kaupan asennuksesta. Demo-kauppa
kannattaa ottaa kayttoon, jos Zen Cart-verkkokauppa ei ole ennestéan tuttu. De-
mon avulla voidaan harjoitella lukuisia erilaisia toimintoja. Hallintapaneelin tiedot
vaativat kayttdjan (admin) kirjautumistunnuksen salasanan seké& sédhkopostiosoit-
teen. Lopuksi hallintapaneelin tiedot tallennetaan ja asennuksen pitéisi olla val-
mis. Jos asennusvaiheessa ei esiintynyt virheitad tai ne korjattiin, pitdisi hallinta-
paneeli ja verkkokaupan tietokannat olla nyt kaytettavissa. Mikali virheité esiintyi
asennusvaiheessa ne on helposti korjattavissa tekemalld pienid muutoksia
/zc_install hakemiston tiedostoihin. Tamén jélkeen verkkokauppa on valmis kay-
tettdvéksi. (Netsitestory 2009.)

Zen Cartin paivitys tapahtuu lahes samalla tavalla kuin ohjelman asennus. Paivi-
tys etenee kohta kohdalta eteenpdin. Ohjelman pdivittdmiseen tarvitaan FTP-
ohjelma, notepad-tekstinkésittelyohjelma, jolla voi kirjoittaa HTML/PHP koodia.
Liséksi tarvitaan phpmyAdmin tai vastaava ohjelma MySQL tietokannan hallin-
taan ja terminaaliin, jos FTP-ohjelmalla ei voida hallita naita tiedostoja. (Net-
sitestory 2009.)

4.2 Raataloidyt verkkokaupat

Useasti verkkokaupan perustaminen vaatii enemman, kuin valmisratkaisut tarjoa-
vat. Tamé saattaa johtua verkkokaupassa myytévien tuotteiden erilaisuudesta tai
toimitustavoista. Téallaisissa tapauksissa verkkokauppaa voi itse muokata halut-
tuun suuntaan eli raataléida. Pienten yritysten ei kuitenkaan kannata harkita tél-
laista verkkokauppaa, silld sen rakentaminen vie aikaa ja ennen kaikkea rahaa. Jos
perustaja omaa tarvittavat ohjelmointi- ja suunnittelutaidot, niin verkkokaupan
pystyttdminen on mahdollista. (Vehmas 2008, 99.)

Laatutavaraa.com on hyva esimerkki taysin raatéloidysta verkkokaupasta. Kau-
passa myydaan antiikki- ja designtuotteita. Kaupan keinot esitell& tuotteita eroavat
niin paljon valmisratkaisuista, ettei tyypillinen verkkokauppa sovellu tdhan tarkoi-

tukseen tai sitd olisi pitdnyt muokata runsaasti. (Vehmas 2008, 82.)
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Raataloidyn verkkokaupan vahvuuksina voidaan pitdd sen soveltumista kaikenlai-
seen verkkokauppaan. Myo6s vapaa laajennettavuus ja taysin haluttu lopputulos
ovat raataldinnin etuja. Heikkoutena voisi pitdd, ettd raataléiminen edellyttaa
huomattavaa tietotekniikka- ja ohjelmointiosaamista. Mahdolliset viat ovat myos
yleisempid kuin valmiissa verkkokaupoissa. Verkkokaupan perustamiseen vaadi-
taan myos suuri tyomaara. Ohjelmoijalta vaaditaan hyvaa suunnittelua, ettei verk-
kokaupasta ndy lapi viimeistelemattomyys ja amatoorimaisyys, mutta hyvilla
suunnittelutaidoilla kaupasta voi tehda loistavan kokonaisuuden. (Vehmas 2008,
83.)

4.3 Integroitu verkkokauppaohjelmisto - Smilehouse

Smilehouse on suomalainen séhkdisen kaupan asiantuntijayritys, joka kehittaa
omaa Workspace- tuoteperhettd. Workspacesta on useita versioita, joista voi valita
yritykselle parhaiten sopivan ohjelman. Workspace Small Business on tarkoitettu
l&hinné aloitteleville verkkokaupan perustajille. Workspace Standard on suunnattu
pk-yrityksille, joille verkkokauppa on todellista liiketoimintaa. Versioon kuuluu
muun muassa testattu tietoturva seké laajat integrointimahdollisuudet. Workspace
Standard mahdollistaa seka yritysten valisen ettd kuluttajakaupan niin kotimaassa
kuin ulkomaillakin. Workspace Enterprise on laajan kansainvaliseen kauppaan
tarkoitettu ohjelma. Ohjelman avulla voi luoda maakohtaiset vero-, tilaus-, ja
maksujarjestelmat. Toteutusvaiheessa haluttu ohjelmisto asennetaan ja se konfigu-
roidaan suunnitteluvaiheessa paadyttyihin asetuksiin. Verkkokauppa rakennetaan

lopulliseen muotoon toteuttamisvaiheessa. (Vehmas 2008, 79.)

Smilehouse workspace on hyva ratkaisu silloin, kun yrityksen vakaalla pohjalla
olevaa liiketoimintaa siirretadn verkkoon suunnitelmallisesti. Yrityksella tulisi
olla suurien tilausméaarien liiketoiminta vakaalla pohjalla ennen kuin Workspacea
kannattaa ottaa k&yttoon. Kustannuksien takia ohjelma ei sovellu yritykselle, jon-
ka liiketoiminta on viel&d pienimuotoista ja verkkomarkkinoita vasta tutkitaan.
(Vehmas 2008, 81.)

Workspace soveltuu loistavasta kuluttajakauppaan. Ohjelma ei edellyta kuluttajal-

ta keskivertoa parempaa tietotekniikan osaamista tai ohjelmistotaitoja. Ohjelmalla
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on myo6s vahva tekninen alusta, jonka paalle on turvallista rakentaa toimiva verk-
kokauppa. Ohjelman heikkous on sen kallis hinta. Varsinkin Workspace Enterpri-

sen kustannukset voivat nousta yllattavan suuriksi. (Vehmas 2008, 81-82.)

Smilehouse Wosbee on ilmainen verkkokauppapalvelu, jonka avulla pienyritykset
voivat avata verkkokaupan. Ohjelmiston kayttooikeuden lisaksi verkkokaupan
perustaja saa maksuttoman yllapidon Smilehousen tietoturvallisilta palvelimilta.
liImainen Wosbee on suunniteltu lahinna verkkokauppaa aloitteleville yrityksille
ensimmaiseksi kaupparatkaisuksi. Ohjelma siséltda hyvat laajennus ja integraa-
tiomahdollisuudet sekd yleisesti kaytettdvat maksujarjestelmat. Tarpeiden kasva-
essa ja verkkokaupan laajentuessa tarjolla on myds Wosbee Premium ja Premium
Plus. (Vehmas 2008, 88-89.)

Woshee verkkokaupan avaaminen on nopeaa ja yritys voi halutessaan pystyttaa
toimivan verkkokaupan jo muutamassa minuutissa. Verkkokaupan luonti ja pdivi-
tys tapahtuu www-pohjaisen hallintaliittymén kautta. WWosbee tarjoaa myos katta-

vaa tukipalvelua muiden kayttajien ja asiakaspalvelun kanssa. (Smilehouse 2009.)
4.4 Verkkokauppapalvelu — Soprano Composer

Soprano Composer on Suomen suosituin verkkokauppaohjelmisto. VVerkkokaupan
voi avata ilman ohjelmointi- tai asennusty6td. Ohjelmaa on kehitetty asiakkaiden
tarpeiden ja toiveiden pohjalta jo vuodesta 2000. Sen k&yttdminen on hyvin help-
poa ja yksinkertaista, koska minkéanlaisia asennuksia ei tarvita. Soprano Com-
poserer palvelun avulla kuka tahansa pystyy perustamaan toimivan verkkokaupan.
Toisaalta verkkokaupan ominaisuuksia ei voi raatéloida tai laajentaa. Verkko-
kauppa on juuri sellainen, minkalaiseksi se on suunniteltu. T&mén takia ohjelma ei

valttamatta sovi suurille kansainvlisille verkkokaupoille. (Vehmas 2008, 84.)

Soprano Composer on hyva ohjelma, jos haluaa kokeilla internetissa myymistéa
pienill& kustannuksilla. Rajoitettu toiminnallisuus ei vélttdméatta anna oikeaa ku-
vaa internetin kaupallisen myynnin mahdollisuuksista. Ohjelman suurin vahvuus
on sen hinta. Ohjelman hankinta maksaa vain 179 euroa ja kuukausivuokra on 49

euroa. Soprano Composer hyvia puolia ovat myos sen nopea kayttdonotto ja help-
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pokayttoisyys. Heikkoutena ovat integroitavuuden puuttuminen ja suppea toimin-
nallisuus. Ohjelmaa ei ole myo6sk&an mahdollista laajentaa tai raataloida. (Vehmas
2008, 84.)

Soprano Composer -palvelu toimitetaan ASP-sovellusvuokrauksena, joka takaa
hyvan ja teknisesti luotettavan verkkokaupan yllapidon. Ohjelmapaketti sisaltaa
viisi kielivaihtoehtoa ja suomenkielisen online-ké&yttéohjeen. Lisdksi paketista
I6ytyy mm. 500 gigan palvelintila, viisi kappaletta kayttajatunnuksia ja 6 muokat-

tavaa sivupohjaa ja 23 valmista. (Soprano Composer 2009.)
4.5 Microsoft Commerce Server

Microsoft Commerce Server on sovellusalusta, jonka paélle verkkokaupan voi
turvallisesti pystyttdd. Ohjelma ei ole varsinaisesti verkkokauppaohjelmisto. Oh-
jelma ei ole pienten yrityksien sovellus vaan ohjelmistolla voidaan toteuttaa Smi-
lehouse Enterprisedkin raskaampia verkkokaupparatkaisuja. Ohjelman paalle voi
tietojérjestelméprojektina toteuttaa suurten asiakas- ja tilausméarien verkkokau-
pan. Ohjelman hankintahinta on 16 000 ja 18 000 euron valilla. Korkean hinnan
vuoksi pienten yritysten ei ole syytd panostaa ndin laajaan verkkokauppaan.
(Vehmas 2008, 87-88.)

4.6 Netello Site Systems

Netello Site Systems ei ole pelkastdan verkkokauppaan suunniteltu palvelu. Oh-
jelma toimii siséllénhallintachjelmana, jolla voidaan yll&pitaa internet-sivustoja.
Myos verkkokaupparatkaisu voi olla osana sisallonhallintapohjaista sivustoa.
(Vehmas 2008, 90.)

Netello tekee verkkokauppamyynnistd tehokasta ja helppokéyttdista. Hallintajar-
jestelmé toimii yksinkertaisesti internetselaimella eikd uusia hallintaohjelmia tar-
vitse asentaa. Verkkokauppa tuottaa yritykselle raportit tilauksista, ostoksista ja
rekisterdityneista kayttajistd. Verkkokaupassa ostosten teko on helppoa ostosko-
rin ja useiden maksutapojen avulla. Verkkokaupan tarkoituksena on tehda asiak-
kaalle miellyttdvd ja ostotapahtumaan ohjaava kokemus. (Netello system Oy
1999)
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4.7 Clover Shop Pro

Clover Shop Pro on kotimainen Apilatas Oy.n kehittdma verkkokauppaohjelmisto,
joka on suunnattu erityisesti suomalaiseen verkkokaupankéyntiin. Vuonna 2008
Clover Shop-ohjelmistolla perustettiin noin 300 suomalaista verkkokauppaa.
Tuotteen kovaan suosioon syitd ovat olleet hyva tekninen alusta Ohjelmisto sisél-
tdd suomenkieliset yll&pitovalineet, kéyttdohjeet seké tuen kaikille suomalaisille
verkkomaksupalveluille. Maksuttomat tukipalvelut ovat myds suomenkielisia. (
Clover shop 2009.)

Ohjelman kayttd on varsin yksinkertaista ja helposti omaksuttavaa. Ulkoasun
maadrittelyyn voi kulua vdhan enemmén aikaa, koska ohjelmassa ei ole graafisia
teemoja. Verkkokaupan ulkoasun maééritteleminen vaatii HTML-perusteiden
osaamista, koska maéarittdaminen tehdaén ohjelmoimalla HTML- tai CSS- tiedosto-
ja. Clover Shop sisaltdd kuitenkin kaikki verkkokaupan perusominaisuudet. Oh-
jelma ei kuitenkaan tarjoa mitdan lisdominaisuuksia. Suppeampi toiminnallisuus
ei ole ongelma, koska ohjelmisto on PHP-pohjainen ja siitd saa raataloitya halu-
tunlaisen. Clover Shopin hankinta hinta liikkuu 170-1400 euron vélilla, versiosta

riippuen. Ohjelmassa ei ole erillista yllapitomaksua. (Vehmas 2008, 91-92.)
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5 KYSELYLOMAKE - MITEN IHMISET KAYTTAVAT
VERKKOKAUPPOJA

Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittd4, miten ihmiset kayttavét verkkokauppoja.
Kysely tehtiin 28 henkildlle. Koska otos oli ndin pieni, saatuja tuloksia ei voida
yleistdd. Kysely suoritettiin kdytdnnon tasolla eli testihenkilo teki tietokoneella
pyydetyt ostokset. Min& seurasin vierestd ja tein tarvittavat muistiinpanot. Nain
sain kattavan kuvan, kuinka verkkokaupoissa liikutaan ja kuinka ostoksia tehdaan.
Viitekehyksena oli verkkokaupan kaytettavyys. Jos testihenkil6illa oli ongelmia
verkkokaupassa asioidessa, se kertoi verkkokaupan toimimattomuudesta ja navi-

gaation ongelmista.

Ensimmaisend kysymyksené kysyttiin henkilon ikd. Kysymyksella pyrittiin vertai-
lemaan eri ikaryhmien ostokayttaytymista. Yleinen luulo on, ettd nuoret kayttavat

enemman verkkokauppoja kuin idkkaat ihmiset.

Toisena kysymyksené kysyttiin henkilon sukupuolta. Talla kysymyksella pyrittiin
selvittdaméan kuinka paljon miesten ja naisten ostokset ja ostokayttaytyminen
poikkeavat toisistaan.

Kolmantena kysymyksena kysyttiin kuinka usein verkkokauppoja kéytetdan vuo-
dessa. Edellisiin kysymyksiin liittyen kysymyksestd nahtiin, onko ialla ja suku-

puolella merkitysta verkkokaupoissa asiointiin.

Neljantena kysymyksend kysyttiin, mitd ostat verkkokaupoista. Kysymyksen hel-

pottamiseksi valitsin kuusi kategoriaa:

Lapsiin liittyvaa

e Terveys ja kauneus

o Kodinkoneet

e Elektroniikka ja viihde

e Vapaa-aika ja harrastukset

e Pukeutuminen
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Viidentend kysymyksena kysyttiin kolmea suosituinta verkkokauppaa. Kysymyk-
sen tarkoituksena oli vertailla testihenkildiden eniten kayttamid verkkokauppoja
tutkimuksissa ilmenneisiin tuloksiin. Onko hyvan maineen saaneet verkkokaupat

mya0s asiakkaiden suosiossa.

Viiteen ensimmaiseen kysymykseen testihenkilot pystyivat vastaamaan ilman
muistiinpanojani. Kuudennessa kysymyksessa testihenkildiden oli tarkoitus tehdé
kaytannossa kolme ostosta itse. Tarkkailin ja tein muistiinpanoja seuraavista asi-

oista.

e Onnistuiko ostos ensimmaisell& kerralla
e Vertailtiinko hintoja

o Kaytettiinkd Googlen apua

e Mitd selainta kaytettiin

e Mitd verkkokauppoja kaytettiin

e Mitd maksutapoja kaytettiin

5.1 Vastaajien ikarakenne

Tutkimukseen vastasi 28 henkilda. Testihenkiloiden ikédhaarukoista suurin oli 20—
29-vuotiaat. Vastaajista 17 oli miehi& ja 11 naisia. Vastaajia 10ytyi kaikista iké-
luokista.

Kuvio 1 Vastaajien ikdjakauma

Ikdjakauma

O alle 20v 4kpl
18 % 4% 14 % @ 20-29v  9kpl
0 30-39v  6kpl
040-49v  3kpl
B 50-59v 5kpl

11 % Oyli60v  1kpl

21%
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5.2 Verkkokauppojen suosio

Kaikki testihenkilot olivat kayttaneet verkkokauppoja viimeisen vuoden aikana.
Tutkimuksesta selvisi, ettd ihmiset kéyttavat ahkerasti verkkokaupan tuomia mah-
dollisuuksia. Sek& miehissg, ettd naisissa 10-19 ostokertaa vuodessa osoittautui
suosituimmaksi ostoméaaréaksi. Vastausten perusteella kavi ilmi, ettd moni ihminen
kayttdd verkkokauppoja ldhes kerran kuussa. Verkkokaupassa shoppailu” mielle-

taan helpoksi ja turvalliseksi

Kuvio 2 Ostokerrat vuodessa

Ostokerrat vuodessa

O Miehet
B Naiset

Henkildmaara
S

0-4 5-9 10-19 20-29 30-50 yli 50

Ostokerrat

5.3 Mita verkkokaupoista ostetaan

Neljantena kysymyksena kysyttiin mité4, ihmiset ostavat verkkokaupoista. Vasta-
ukset olivat monipuolisia ja ehkd hieman yllattavidkin. Suosituimpia ostoksia oli-
vat vaatteet, elokuvat, matkat, paasyliput ja pelit. Matkoihin siséltyi myos mokki-
en ja hotellien varausta. Vaatteita ostettiin seka suomalaisista ettd ulkomaalaisista
verkkokaupoista. Lisaksi tutkimuksesta selvisi, ettd verkkokaupoista ostetaan
my0s kodinkoneita, elektroniikkaa, piilolinssejd, kalastusvélineitd, liséravinteita ja
kirjoja. Perinteiset CD-levyn ostot ovat selvasti vahentyneet latauspalveluiden

myota.
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Etenkin naisten keskuudessa vaatteiden ostaminen verkkokaupoista on yleistynyt
huomattavasti sen helppouden takia. Miehet ostavat yleensa elektroniikkaan ja
viihteeseen liittyvia tarvikkeita. Kukaan testihenkil6ista ei ollut ostanut elintar-

vikkeita verkkokaupoista.
5.4  Suosituimmat verkkokaupat

Viidennessa kysymyksessd kysyttiin kolmea suosituinta verkkokauppaa. Suosi-
tuimmat verkkokaupat 16ytyivét tutuista osoitteista. netanttila.com oli suosituin
verkkokauppa. Perusteluna télle voidaan pitdd verkkokaupan hyvdad mainetta ja
tuotteiden monipuolisuutta. Suosittuihin verkkokauppoihin kuuluivat myds Hobby
Hall, cdon.com, huuto.net ja verkkokauppa.com

Taulukko 1 Suosituimmat verkkokaupat

Suosituimmat verkkokaupat

Net Anttila

Hobby Hall

Huuto.net

Verkkokauppa.com

Cdon.com

Hlos

Hennes & Mauritz

Booking.com

Nissen

Fitline

EMP

Muut (1-2kpl)
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5.5 Kaytannon testaus — Tee ostoksia verkkokaupassa

Kuudennessa kysymyksessé seurasin testihenkildiden kayttaytymistd verkkokau-
poissa. Seurasin vierestd, kun he tekivét annetut ostokset valitsemissaan verkko-
kaupoissa. Téalla tavalla sain helposti selville erilaisia ostokayttdytymisia. Jotkut
tekevét ostokset nopeasti, kun taas toiset saattavat verrata paljonkin hintoja eri
verkkokauppojen valilla. Tutuissa ja ennenkin kaytetyissé verkkokaupoissa on
helppo asioida ja ostotapahtumat sujuvat nopeasti. Monet olivat jopa valmiita
maksamaan hieman ylimaaraistd, kun saivat kayttad tuttuja ja hyvaksi koettuja

verkkokauppoja.
5.5.1 Osta kahden viikon lomamatka Kreikkaan

Henkilot kayttivat tuttuja verkkokauppoja, joissa he ovat asioineet ennenkin.
Kahden viikon lomamatkan etsintd Kreikkaan tapahtui enimmékseen Googlen
kautta. Useampi henkil0 vertaili hintoja vertaa.fi-sivuston kautta. Sivuilla saa ase-
tettua tarvittavat hakuehdot ja ndin ollen vertailu on helppoa eri matkatoimistojen
valilla. Vertaa.fi-sivusto on tehokas tapa etsia sopivinta matka- ja hotellikohdetta.
Myos booking.com-sivustoa kaytettiin paljon hotellia etsiessa. Sivustolla on run-

saasti valinnanvaraa, yli 85 000 hotellia maailmanlaajuisesti.

Matkatoimiston sivuja kaytettiin myos ahkerasti. Suuret matkatoimistot, kuten
Tjareborg, Finnmatkat, Suomen matkatoimisto ja Aurinkomatkat, olivat eniten
testihenkildiden kaytdssa. Sivut olivat hyvin suunniteltu eivatka ne tuonut kaytta-
jalle suuria ongelmia. Jos matkatoimiston palvelussa ilmeni ongelmia tai haluttua
matkaa ei 10ytynyt, kéyttdja siirtyi toiseen matkatoimiston palveluun. Pienemmis-
t4 matkatoimistoista edukseen erottuivat Supersaver ja Ready To Go. Testihenki-
I6iden valintaperusteissa painoivat aiemmat hyvat kokemukset ja matkatoimisto-

jen edullisuus.
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Taulukko 2 Suosituimmat matkatoimistot

Suosituimmat matkatoimistot

Supersaver

Ready To Go

Suomen Matkatoimisto

Aurinkomatkat

Finnmatkat

Tjareborg

Muut

N o HH O

|
|
|
|
|
7 |
|
I
1

5.5.2 Osta juhlakengat

Toisena kaytannon tehtava oli ostaa juhlakengéat. Juhlakenkien valinnassa kaytet-
tiin ainoastaan suomalaisia verkkokauppoja. Perusteluna oli, ettd vaaran kokoiset
kengat on helpompi palauttaa tai vaihtaa. Vain muutama testihenkild oli ostanut
kengat aikaisemmin verkkokaupasta. Useimmat olivat sitd mieltd, ettd kenkié ei

VoI ostaa ennen kuin on saanut sovittaa niita.

Verkkokaupan valinnassa oli eroa miesten ja naisten valilla. Naisten ylivoimaises-
ti suosituimmiksi verkkokaupoiksi osoittautuivat Netanttila ja Hobby Hall. Vain
kolme naisista osti kengat jostain muualta kuin ndistd kahdesta verkkokaupasta.

Valintaperusteena oli kauppojen hyva maine ja kohtalaisen hyva valikoima.

My®os suurin osa miehista yritti aluksi ostaa kengét Netanttilasta tai Hobby Hallis-
ta. Naissa kaupoissa ei kuitenkaan ollut myytdvand miesten juhlakenkia. Taman
jalkeen suurin osa miehista otti Googlen avuksi ja etsi kenkid hakusanalla miesten
juhlakengat. Haku antoi paljon onnistuneita tuloksia, joista he valitsivat halutun
verkkokaupan. Kéytetyimpi& verkkokauppoja olivat Brandos.fi, ellos.fi ja es-

hop.kenkaavenue.fi. Ndma kaikki verkkokaupat 10ytyivat hakulistan alkup&aasta.
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Niin miehilla kuin naisillakin kengén tyylikkyys oli hintaa tarkeampi. Kenkiéa ei
ostettu sen takia, ettd ne olisivat halvat vaan sen takia, ettd ne olisivat tyylikkaat.
Myos miehet haluavat panostaa ulkondkdon entistd enemman ja halvimmat juhla-

kengat jaivat suosiolla ostamatta.

Suurin osa testihenkiloista halusi maksaa juhlakengat laskulla, koska véaran ko-
koiset kengét olisi helpompi palauttaa. Laskulla maksettaessa on yleensa 14 pai-
van maksuaika. Tassé ajassa kengét voi palauttaa tai vaihtaa sopivan kokoisiin

ilman lisdkustannuksia.

Tama kaytdnnon ostos osoitti konkreettisesti, kuinka tarkedé verkkokaupoille on
paastd ylos hakulistoissa. Kaikki, jotka kayttivat Googlen apua paatyivat osta-
maan kenkansé viiden ensimmaisen hakutuloksen joukosta. Paasaantdisesti haku-
listoja selataan vain muutama sivu. Jos tdman jéalkeen ei I0ydy haluttua sivua, niin

hakusanoja vaihdetaan.
5.5.3 Osta halvin mahdollinen Xbox360-peli

Kolmannessa tehtdvassa tarkoituksena oli ostaa mahdollisimman halpa Xbox360-
peli. Tdma tehtava vaati vdhdn enemman etsintad, koska testihenkil6t eivat voi-
neet ostaa heti ensimmaisend vastaantulevaa pelid. Tehtava vaati vertailua ja etsin-
taé. Tehtdvan tarkoituksena oli selvittdd, kuinka ihmiset etsivat halvinta tuotetta ja

vertailevat hintoja internetissa.

Miehille tehtava oli selvasti mieluisampi ja tutumpi. Useampi mies tiesi heti mista
etsid ilman Googlen apua. Suosituimmiksi sivuiksi valikoitui cdon.com, Netanttila
ja huuto.net. Naistd halvimmat pelit 10ytyivat huutonetistd. Suurin osa naisista
kaytti Googlen apua ja paatyi lopulta samoille sivuille kuin miehet.

Vaikka huutonetista 16ytyikin kaikkein halvimmat pelit, niin moni oli kuitenkin
valmis ostamaan pelin esimerkiksi cdon.comista ja maksamaan muutaman euron
yliméaardista. Syyna tdhan pidettiin varmempaa toimitusta ja tuotteen laadun pa-
remmuutta. Jos tuotteen hinnassa olisi useamman kympin ero, silloin tuote voitai-

siin ostaa huutonetista.
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Tehtavéassd huomasin, ettd tutussa ja turvallisessa verkkokaupassa tuotteesta voi
maksaa vahan enemman. Moni sanoikin, ettd tuotteen hintaan siséltyy hyvé palve-

lu ja varma toimitus.
5.6 Loppuanalyysi

Tutkimuksesta selvisi hyvin juuri ne asiat, jotka siité pitikin selvita. Eli mitd ihmi-
set ostavat, minké ikéiset ostavat, kuinka usein he ostavat, mista he ostavat ja mi-

ten he ostavat tuotteita verkkokaupoista.

Verkkokaupan kayttoa perusteltiin kiireettomyydelld ja helppoudella. Myds hal-
vemmat hinnat ja tarjoukset houkuttelevat ihmisia verkkokauppoihin. Esimerkiksi
piilolinsseja saa 30 prosenttia halvemmalla verkkokaupasta kuin silmélasiliikkeis-
td ja kaiken lisaksi piilolinssit toimitetaan suoraan kotiovelle muutaman péivan

kuluessa. Téssa oli vain yksi esimerkki verkkokauppojen monista eduista.

Verkkokauppoja kayttavat kaiken ikéiset ihmiset eika se ole pelk&std&dn nuorten
tapa asioida, kuten on ehk& virheellisesti oletettu. 1al1& ja sukupuolella ei ole juu-
rikaan merkitystd, kun puhutaan kuinka usein tuotteita ostetaan. Toisaalta osto-
kayttdytymisessa on huomattavia eroja miesten ja naisten valilla. Kuten tavallista,
naiset saattavat kdyttad usean tunnin etsiessaan itselleen sopivia tavaroita. Miehet
taas tietavat, mitd ja mistd ostavat ja néin ollen ostotapahtuma suoritetaan muuta-

massa minuutissa.

Maksutavoissa ei ilmennyt suurtakaan eroa. Verkkomaksu ja lasku olivat suosittu-
ja maksutapoja. Postiennakkoa ei kaytetty juuri ollenkaan. Joissakin verkkokau-
poissa maksu pitéé suorittaa heti eika laskulla maksaminen ole edes mahdollista.
Vaatteita ostaessa maksutavaksi valittiin usein lasku, koska vadran kokoiset tuot-

teet voidaan palauttaa ennen kuin niista on maksettu

Selainta valittaessa kaksi osoittautui ylitse muiden. Internet Explorer ja Mozilla
Firefox. Tulosta voidaan pitdd oletetunlaisena. Verkkokaupoissa asioiminen ei
muuttanut selainvalintaa vaan ihmiset kayttivat samaa selainta, johon olivat tottu-

neet normaalissakin liikkumisessa internetissa.
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6 YHTEENVETO

Verkkokauppavaihtoehtoa valittaessa kannattaa ensimmaiseksi kartoittaa asiakas-
kunnan ja sivuston laajuus. Kotimaiset verkkokauppaohjelmistot ovat laadukkaita
ja sopivat hyvin suomalaisen verkkokauppaan. Aluksi kannattaa aloittaa pienim-
mista ja edullisimmista palveluista ja tarpeen mukaan kasvattaa niitd. Verkko-
kauppapalvelut ovat tyypillisesti melko kevyitd ja sopivat hyvin kokeilutyyppi-
seen tai kampanjaluonteiseen verkkokaupan perustamiseen. Ulkomaiset open-
source- ohjelmistot vaativat ohjelmistotaustaa, mutta verkkokaupasta saa raataloi-

tyd taysin yrityksen nakadiset.

Verkkokaupan pystyttdminen on vaativa urakka eika se aina onnistu ensimmaisel-
I& kerralla. Suunnittelu ja tuoteryhmien jako on usein tarkein, mutta samalla syr-
jaan siirrettdva vaihe verkkokaupan perustamisessa. Verkkokauppaohjelma kan-
nattaa valita oman tarpeen ja osaamisen mukaan. Tietokoneen ja internetin perus-
tietojen ymmartaminen riittdd verkkokaupan perustamiseen. Eli toisin sanoen jo-

kainen voi halutessaan perustaa menestyvan verkkokaupan.
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Tama kysely liittyy osana Ari-Pekka Piilolan opinnédytetychon — Verkkokaupan
mahdollisuudet. Opinndytety0 tehd&an Vaasan ammattikorkeakoululle. Kyselyn
tarkoituksena on selvittaa ihmisten kayttaytymista verkkokaupoissa. Vastuksista

tehdaan yhteenveto ja raportti. Kyselyyn vastaamiseen kuluu aikaa noin 10-15

minuuttia.
Kysymykset
1. Ika:
a. alle 20
b.20-29
c. 30-39
d.40-49
e. 50-59
f. yli 60
2. Sukupuoli:

3. Kuinka usein kéaytat verkkokauppoja?

a. 04 kertaa vuodessa
b.5-9 kertaa vuodessa

c. 10-19 kertaa vuodessa
d. 20-29 kertaa vuodessa
e. 30-50 kertaa vuodessa
f. enemman

4. Mité tuotteita ostat?

a. Lapsiin liittyvaa
Mita

b. Kauneus ja terveys
Mita

c. Kodinkoneet
Mita

d. Elektroniikka ja viihde
Mita

e. Vapaa-aika ja harrastukset
Mita

f. Pukeutuminen
Mita
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5. Mitd verkkokauppoja kaytat? (kolme eniten k&yttamaasi)

a.
b.

C.

6. Lopuksi tehtavéanasi on tehda kaytdnnodssa kolme ostosta verkkokaupoissa.

Seuraan vieresta ja teen muistiinpanoja ainakin seuraavista asioista.

onnistuiko ostos ensimmadisell& kerralla
vertailitko hintoja

kaytitké Googlen apua

mité selainta kaytit

mité verkkokauppoja kaytit

mitd maksutapoja kaytit

1) Osta kahden viikon lomamatka Kreikkaan

2) Osta juhlakengat

3) Osta halvin mahdollinen Xbox360- peli



