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1 JOHDANTO

Tédmin opinndytetyon aiheena on verkkokaupan perustaminen dropshipping-liiketoimintamallia hyo-
dyntden. Toimeksiantajana tdssd tyOssd toimii kirjoittaja itse. Aihe tdhdn opinndytetyGhon syntyi
omasta mielenkiinnostani sdhkdistd liiketoimintaa ja verkkokauppoja kohtaan. Verkkokauppa on ai-
heena myos erittdin ajankohtainen, koska verkosta ostaminen lisdéntyy jatkuvasti sekd Suomessa etté
maailmalla. Uusia verkkokauppoja syntyy jatkuvasti, miké tarkoittaa my6s kovempaa kilpailua asiak-

kaista. Kilpailussa pérjadvat ne, jotka osaavat hyodyntda nykypiivén trendejé ja teknologiaa.

Témi opinndytetyd on luonteeltaan toiminnallinen, ja sen tavoite on kuvata oman dropshipping-
verkkokaupan perustamisen avaamisen suunnitelmaa ja eri ratkaisujen valintaa. Tyossd kuvaillaan
perustamisen eri vaiheita mutta verkkokaupan tarkempaa sisdltod ei avata, jotta toimeksiantajan kilpai-
luetu séilyisi. Ty0 on siis ensisijaisesti kuvaus toimeksiantajan oman verkkokaupan toteutusprosessis-

ta, mutta siitd voi olla hydtyé ja apua myos muille omaa verkkokauppaa perustavillle.

Tyon teoreettisessd viitekehyksessé késitellddn verkkokauppojen suunnitteluun ja toteutukseen liittyvid
toimia, tarkastellaan ldhemmin dropshipping-liiketoimintaa verkkokaupan toimitusmallina, sekd kes-
kustellaan markkinoinnin eri keinoista ja vélineistd liittyen verkkokaupan toteutukseen. Teoriaosuu-
dessa tietopohjana on kéytetty aiheeseen liittyvid kirja- ja internetldhteitd. Tutkimusosuudessa toteute-

taan oma verkkokauppa teoriaosuudesta opittuja tietoja hyddyntéen.

Témai opinndytetyd rakentuu seuraavista tutkimuskysymyksistd: Mitd asioita tulee huomioida verkko-
kaupan toteuttamisessa? Miten dropshipping-toimitus verkkokaupan liiketoimintamallina toimii?
Opinndytetyon tarkoitus oli aluksi sisdltdd myos verkkokaupan avaamisen ja toiminnan seuraamista,
mutta opinndytetyOprosessin aikana selvisi, ettd verkkokauppaa ei ajanpuutteen vuoksi avata viel.
Téstd syystd opinndytetyd on rajattu késittelemdin oman dropshipping-verkkokaupan perustamisen ja
avaamisen suunnitelmaa ja eri ratkaisujen valintaa, ei verkkokaupan avausta ja sen onnistumista méé-

rittelemé&a dataa.

Luvussa 2 esitellddn verkkokaupan perustamiseen liittyvid toimia, kuten tuotteiden ja verkkokaupan
teknisen toteuksen valintoja. Luvussa keskustellaan my0ds verkkokaupan kiytettivyyteen ja luotetta-
vuuteen vaikuttavista tekijoistd sekd tehddén katsaus verkkokauppaan liittyyvain lainsdddiant6on niin

Suomessa kuin kansainvilisestikin. Luvussa 3 tarkastellaan dropshipping-liiketoimintamallia ja erityi-



sesti Shopify-verkkokauppa-alustan yhteensopivuutta juuri kyseiselle liiketoimintamallille. Luvussa 4
luodaan katsaus verkkokaupan markkinointiin. Luvussa 5 esitetddn suunnitelmakuvaus kohta kohdalta

verkkokaupan toteutusta varten. Varsinaisen verkkokaupan toteutusta kuvaillaan luvussa 6.



2 VERKKOKAUPAN PERUSTAMINEN

Verkkokauppojen méairé ja verkkokaupoista ostaminen lisdéntyvit jatkuvasti sekd Suomessa ettd maa-
ilmalla. Yha useammat kuluttajat ostavat tuotteita ja palveluita verkosta. Kuluttajien kulutus verkko-
kaupoissa jakaantuu selkeidsti kolmeen eri padryhméén, jotka ovat matkailu, tavarat ja palvelut. Verk-
kokauppojen liikevaihto Suomessa vuonna 2018 oli 12,2 miljardia euroa, miké on 18 prosenttia kasvua
vuoteen 2017 verrattuna. (Paytrail 2018a.) Maailmanlaajuisesti katsottuna verkkokauppojen liikevaihto

kasvoi vuonna 2018 2,88 biljoonan dollariin (Young 2019).

Yhé useampi yritys on perustanut verkkokaupan tai ainakin suunnittelee verkkokaupan perustamista.
Verkkokauppojen markkinapotentiaali on suuri, koska markkinat niissé ovat rajattomat. Yleensa suu-
rinta osaa tuotteista voi myds myydd kansainvélisilld markkinoilla, ja tdllaiset kansainvélistymisen
luomat laajemmat mahdollisuudet kannattaakin verkkokauppiaan hyodyntdd. Verkkokauppojen lisddn-
tyessd myds kilpailu verkkokauppojen asiakkaista kovenee. Pérjatikseen kilpailussa on verkkokauppo-
jen oltava ajan hermoilla ja panostettava omien menestystekijoiden vahvistamiseen. Onnistuneessa

verkkokaupassa kehitystyon tulee olla jatkuvaa. (Paytrail 2017, 4.)

Nykypéivén trendit verkkokaupoissa liittyvit kuluttajakdyttdytymiseen, maksutapoihin, teknologiaan
ja kansainvilisyyteen. Kuluttajista on tullut kokeneita verkko-ostajia, jotka haluavat asiantuntevaa pal-
velua ja arvostavat verkko-ostamisen nopeutta ja helppoutta. Myos teknologian saralla automaatio ja
tekodly, chatit ja virtuaalitodellisuus sekd hakutoiminnot kehittyvét jatkuvasti ja niitd aletaan hyddyn-

tad uusilla tavoilla. (Paytrail 2019, 2-26.)

Verkkokaupan toteuttaminen on nykyéan suhteellisen helppoa erilaisten internetistd saatavien verkko-
kauppaohjelmistojen ansiosta. On kuitenkin tiedostettava, ettd kuten miké tahansa menestyva liiketoi-
minta, myds verkkokauppa vaatii paljon aikaa ja tyotd. Menestyvéssd verkkokaupassa tdytyy olla huo-
lella valitut tuotteet ja toimiva varastonhallinta, liiketoimintasuunnitelma ja kannattuvuuslaskelmat
sekd hyvin rakennettu asiakaskokemus ja tehokasta markkinointia. Verkkokaupan toteuttamiseen liit-
tyvid toimia ovat verkko-osoitteen eli domainin ostaminen ja avaaminen, verkkokauppatoteutuksen
valinta, verkkosivujen laatiminen ja rakentaminen, sisillon tuottaminen sivuille, tuotteiden hankinta,
palveluntarjoajien valinta liittyen maksupalveluun ja logistiikkaan, varastonhallinta ja taloushallinto,

verkkokaupan tietoturvasta huolehtiminen seki markkinointi. Verkkokauppa ja sen toimivuus on myds



hyvé testata ennen kuin se avataan suurelle yleisdlle. Néin voidaan selvittdd, jos kdytdsséd ilmenee han-

kaluuksia tai visuaalinen ilme vaatii parantelua. (Havuméki & Jaranka 2014, 62-63.)

2.1 Verkkokaupan tekninen toteutus

Verkkokaupan kokonaisuus muodostuu eri osista, kuten domain-nimesté, palvelimesta, verkkokauppa-
ohjelmistosta ja kévijdseurannasta. Verkkokauppaa suunniteltaessa tulisi tdhdédtd mahdollisimman yk-
sinkertaiseen ja helppokéyttoiseen rakenteeseen. Verkkokauppasivuston suunnittelun keskiossé pitda
olla asiakkaat ja heiddn ongelmiensa ratkaiseminen. Sivuston tulee antaa asiakkaalle neuvoja ja vasta-
uksia héntd pohdituttaviin kysymyksiin. Hyva sivusto ohjaa asiakasta eteenpéin ja kehottaa toimintaan.
Verkkosivuston rakennetta suunniteltaessa asiakkaiden liséksi tulee ottaa huomioon toinenkin kohde-
yleisd, joka on hakukoneet. Hyvé sivusto on sellainen, jonka hakukoneet 16ytévit ja luokittelevat mer-
kittdvaksi. Verkkokaupan tekninen toteutus riippuu verkkokaupan tarpeista, esimerkiksi siitd kuinka
paljon tuotteita verkkokaupassa on ja millaisia lisdpalveluita sithen tarvitaan. (Havumiki & Jaranka

2014, 81-82.)

Oma domain-nimi on verkkokauppiaalle tirked, koska se on verkkokaupan osoite verkossa ja tarked
osa briandid. Hyvd domain-nimi on helppo muistaa seké helppo lausua ja kirjoittaa. Domain-nimessa
voi kéyttdd verkkokaupan tarkoitusta kuvaavia avainsanoja. Téllaiset avainsanat ovat pelkkd etu do-
main-nimessi, jos haluaa 16ytyé ndilld sanoilla erityisen hyvin Googlesta. Domain-nimeé suunnitelta-
essa kannattaa tarkistaa sen saatavuus yleisimmilld tunnuksilla, kuten .fi-, .com- ja .net-péitteilld. Ylei-
sin kdytetty tunnus on .com-pééte, ja se soveltuu hyvin kéytettdviksi niin Suomessa kuin kansainvéli-
silladkin markkinoilla. Verkkokauppias voi my0s varata itselleen véérinkirjoitetut verkko-osoitteet, jos
asiakkaat usein kirjoittavat verkko-osoitteen védrin. Néin kévijit saadaan ohjattua oikeaan osoitteeseen
verkossa. Domain-nimi on aina mairdajan voimassa, joten se tulee uusia tietyin véliajoin. (Havumaki

& Jaranka 2014, 70-73.)

Verkkosivut tarvitsevat sivuston sivuille ja tiedostoille internetiin kiintedsti kytketyn palvelimen ja
sdilytystilan. Palvelin voi olla joko oma fyysinen palvelin joko omissa tai vuokratiloissa, verkkohotelli,
virtuaalipalvelin tai vuokrattu fyysinen palvelin. Raskain vaihtoehto palvelimelle on oma fyysisen pal-
velin, ja se vaatii kdyttdonotossa ja ylldpidossa erittdin hyvaa tietoteknistd osaamista. Verkkokaupat
vaativat palvelimen, poissuljettuna pilvipalveluna eli toimittajan palvelinymparistdssd toimivat verk-

kokaupat. (Havuméki & Jaranka 2014, 74.)



Téssd opinndytetydssd verkkokauppa on ostettu pilvipalveluna, jossa ohjelmisto tarjotaan verkkokaup-
piaalle pilvessd sijaisevana palveluna. Pilvipalvelu tarjoaa kéyttdjilleen automaattisesti asennetun ja
ylldpidetyn ympdiriston. Pilvipalveluiden kustannukset ovat yleensd erittdin kohtuullisia, ja ratkaisut
ovat jopa tdysin maksuttomia kayttdjdlleen. Pilvipalveluita on kolmea eri tasoa: ohjelmisto palveluna
(Software as a Service, SaaS), palvelualusta palveluna (Platform as a Service, PaaS) ja infrastruktuuri

palveluna (Infrastructure as a Service, [aaS). (Lahtinen 2013, 256-259.)

Verkkokauppaohejelmistossa on niin sanotusti kaksi eri puolta, asiakkaille ndkyvid edusta ja verkko-
kauppiaan kéyttdmait taustajarjestelmit. Asiakkaille ndkyvéd edusta kisittdd verkkokaupan ulkoasun,
tuotekatalogin, tuotesivut, asiakastilin, ostoskorin, maksujirjestelmét, tiedot ja ehdot, ohjeet, SOME-
liitdnnét ja sdhkopostin. Verkkokauppiaan taustajérjestelmid ovat tuotteiden, varaston, tilausten ja asi-
akkaiden hallinta, markkinointity6kalut, raportit, ohjeet, integraatiot muihin jérjestelmiin, kévijdseu-

ranta ja sdhkoposti. (Lahtinen 2013, 251-252.)

Verkkokauppaohjelmistoja 10ytyy jokaiseen tarpeeseen ja budjettiin. On tirked valita oman yrityksen
tarpeisiin sopiva verkkokauppaohjelmisto. Verkkokauppaohjelmistoa valitessa tulee ottaa huomioon
kayton helppous ja loogisuus. Helppo ja looginen ohjelmisto on sekéd asiakkaan ettd verkkokauppiaan
etu. Mitd helpompi ja loogisempi ohjelmisto on asiakkaalle, sitd todenndkdisemmin asiakas myds klik-
kaa ostoksensa ostoskoriin. Helppo kéytettdvyys ja helppo ohjelmisto takaavat myds verkkokauppiaal-
le helpotusta verkkokaupan ylldpitoon ja tilausten hallintaan. Ohjemiston toimittajaa valitessa on myds
hyvé ottaa huomioon se, mahdollistaako ohjelmisto hakukoneoptimoinnin ja siséltyykd ohjelmistoon
myyntid tukevia elementtejd, kuten erilaisia kampanjakoodeja ja uutiskirjeitd. Hyvé verkkokauppaoh-

jelmisto on myds skaalattavissa, jos tuotteiden ja asiakkaiden mééra kasvaa. (Paytrail 2017, 15-16.)

Shopify on yksi maailman tunnetuimmista pilvipalveluna toimivista verkkokauppaohjelmistoista.
Shopify tulee olemaan keskeisessd osassa tdssd opinndytetydssd. Paytrailin tutkimuksessa (2018b)
Shopify-alusta oli yksi eniten kéytetyistd verkkokauppa-alustoista suomalaisten keskuudessa. Sen va-
lintaa verkkokauppa-alustaksi oli perusteltu etenkin sen helppokayttoisyyden, ulkoasun ja muokatta-
uuden suhteen. (Paytrail 2018b, 4—-14.) Shopify-alustasta ja sen ominaisuuksista kerrotaan lisdd luvussa

3.



2.2 Tuotteet ja kohderyhma

Verkkokaupan ensimmdisid ja tdrkeimpid tehtdvid on tietenkin pohtia, mitd myydddn ja kenelle myy-
daan. Tuotevalikoiman suunnittelu verkkokauppaan kannattaa aloittaa asiakkaan tarpeiden pohtimisel-
la. Hyva tuote ratkaisee jonkin asiakkaan ongelman, toiveen tai unelman. Kuuntelemalla keskustelua
digikanavissa voi saada ideoita asiakkaiden tarpeista ja unelmista. Tyovilineitd asiakkaan kuuntelemi-
seen ndissd kanavissa ovat esimerkiksi avainsanatydkalut ja Google Trends. Avainsanatydkalujen
avulla voi selvittdd, milld sanoilla asiakkaat hakevat tietoa. Verkkokauppias voi listata esimerkiksi 10
sanaa, jotka kuvaavat omia tuotteita, ja tarkistaa avainsanahaulla, kuinka ne tdsmaévit asiakkaiden
kayttamiin hakuihin. Google Trends on taas puolestaan oiva tydkalu, kun halutaan tietdd hakusanojen

sesongit, esimerkiksi mité avainsanoja haetaan juuri nyt ja milld alueilla. (Komulainen 2018, 37-38.)

Verkkokaupan kohderyhmaa tutkittaessa on hyvé tunnistaa ostajapersoonat. Ostajapersoonat ovat niitéd
henkil6itid, jotka ovat tyypillisid ostajia tuotteille. Kun ostajapersoonat tunnistetaan, tiedetéén kenelle
tuotteita, palveluita ja sisdltod tuotetaan. On térked kuunnella asiakkaiden kulutustarpeita ja niiden
pohjalta luoda ostajapersoonia. Ostajapersoonan profiili rakentuu tiedoista, kuten asiakkaan iésté, su-
kupuolesta ja asuinpaikasta sekd asiakkaan kulutustarpeista ja ostomotiiveista. Ostajaprofiilin raken-
tamisessa tirkedd on myds tietdd, mitd ovat ne kanavat, joista asiakas hakee tietoa ja ratkaisua ongel-
maansa. Ostajapersoonia voi olla useita, mutta aloittelevan verkkokauppiaan kannattaa aluksi keskittya
vain muutamaan ostajapersoonaan. Ostajapersoonien avulla markkinoinnin kohdentaminen helpottuu

ja siitd tulee myds kustannustehokasta. (Komulainen 2018, 42—47.)

2.2.1 Niche-tuotteet

Kilpailuasema parantuu, jos verkkokauppias valitsee verkkokauppaansa tietyn tarkkaan rajatun tuote-
ryhmén. Verkkokauppiaan kannattaa keskittyd verkkokaupassa erikoistuotteisiin eli niche-tuotteisiin.
Niche tarkoittaa kapeammin méériteltyd markkinaa laajemman markkinasegmentin sisdlld. Niche-
tuotteiden avulla on helpompi 16ytdé juuri oikea kohderyhmi ja markkinoida tuotetta kohderyhmalle
tehokkaasti. Niche-tuote 10ytyy tutkimalla markkinoita ja selvittimilld asiakastarpeita, jotka ovat va-

jaasti tyydytettyjd tai kokonaan tyydyttyméttomaksi jdéneitd. (Seppéldinen 2018.)

Téydellisté tuotetta ei ole olemassa, mutta hyvéllé tuotteella on tiettyjd ominaispiirteitd. Hyvélla tuot-

teella on véhin kilpailua ja paljon potentiaalisia asiakkaita. Hyvé tuote on helppo varastoida seki vai-



vaton ja edullinen postittaa. Hyvélld tuotteella on myds mahdollisimman hyvé kate. Verkkokauppiaan
tuote voi olla brindituote, omalla tuotemerkilld myytévi tuote tai jokin muu ei niin tunnetun merkin
tuote. Bréndituotteissa ehdoton vahvuus on niiden tunnettuus. Thmiset my0s etsivét tillaisia brandituot-
teita monesti hakukoneilla, joten jos hakukoneoptimointiin on panostettu, voi téllaisten brindituottei-
den myynti tuoda verkkokauppaan asiakkaita. Brandituotteissa haasteita luovat kilpailu, joten katteet
voivat jddda niissd alhaisiksi. Oman tuotemerkin tuotteilla verkkokauppias voi taata paremman kat-

teen, mutta uskottavan brindin rakentaminen vaatii investointeja. (Nippala 2015.)

2.2.2 Tuotteiden ryhmittely ja tuotekuvaukset

Tuotteet ja niiden tuotekuvaukset ovat verkkokaupassa tirkeitd, koska niiden pohjalta asiakas tekee
ostopditoksensd. Tuotteilla tulee olla selkeit ja informatiiviset tuotekuvaukset ja korkealaatuiset tuote-
kuvat. Tuotteet tulee jirjestdd eri tuoteryhmiin ja jos tuotteita on paljon, voi ne myds jakaa alaryhmiin.
Tédmai ryhmittely kannattaa tehdd vakiintuneen kidytannon mukaan. Jos verkkokaupassa on paljon tuot-
teita, voidaan kdyttda apuna erilaisia rajaus- ja suodatusmahdollisuuksia. Esimerkki téllaisesta voi olla
luokittelu hinnan tai tuotteen suosion mukaan. My0s verkkosivuston hakuun kannattaa panostaa ja

varmistaa, ettd tuotehaku varmasti 10ytéa tuotteet. (Havumiki & Jaranka 2014, §89-92.)

Tuotelistaussivulla tuotteista esitetddn pienet kuvat, tuotteen kuvaava nimi, kuvaus tirkeimmistd omi-
naisuuksista, eri vdrivaihtoehtojen tai ominaisuuksien maininta sekd saatavuustieto. Tuotesivulla puo-
lestaan tulee olla kuvaava tuotenimi, kattava tuotekuvaus, kuva, hinta, tuotteen saatavuustiedot, mah-
dollisuus lisdtd tuote ostoskoriin ja asiakasarvostelut. Tuotekuvien tulee olla korkealaatuisia ja kuvan
laatu ei saa kérsid zoomatessa. Kuvia kannattaa olla useita, ja tuotetta tulisi kuvata joka puolelta. Jos
tuotteesta 10ytyy useita eri virivaihtoehtoja, tulee niistd kaikista olla kuvat. (Havuméki & Jaranka

2014, 89-92.)

Hyvi tuotekuvaus on informatiivinen, asiakasta puhutteleva ja uniikki. Tuotekuvauksen tulisi olla vé-
hintdadn 5-10 rivid tekstid. Tuotekuvaukset tulee kirjoittaa houkuttelevaksi asiakkaan ndkdkulmasta,
mutta tirkedd on myos muistaa kirjoittaa ne hakukoneita varten. Tdmé onnistuu siséllyttimalld tuote-
kuvaukseen sopivia avainsanoja. On syytd muistaa, ettd Google ymmartii ja arvostaa tekstid. Kuvia se
ei ymmarré. Siksi tuotekuvaukset ovat erityisen tdrkeitd juuri hakukoneita varten. On myds térked kir-
joittaa tuotekuvaukset itse, koska kopioimista Google ei arvosta, ja siksi se on vahingollista hakukone-

sijoituksille. Kirjoittamalla tuotekuvaukset itse pystyy varmistamaan, ettd kuvaukset sisdltdvat hakusa-



noja tehdysté avainsanasuunnittelusta. Tuotekuvauksia kirjoittaessa voi miettid, mitd lauseita kdyttaisi,

jos myisi asiakkaalle tuotetta kasvokkain. (Suomen Digimarkkinointi.)

Tuotekuvauksia kirjoittaessa tulee pitdéd aina asiakas mielesséd. Tdlloin tulee esimerkiksi miettid, mitka
ovat ne edut, jotka asiakasta kiinnostavat, ja mitd tietoja asiakas tarvitsee ostopddtdksensd tueksi. Esi-
merkiksi vaatteita myyvin verkkokaupan kannattaa tuotekuvauksessa ilmoittaa tuotteen viri, materiaa-
li, mahdolliset yksityiskohdat, koko ja pesuohjeet. Tuotekuvauksen voi ryhmitelld viliotsikolla, lis-
toilla, korostuksilla tai kappalejaoilla, jos tuotekuvauksesta tulee pitkd. Kannattaa kiinnittdd myos
huomiota siihen, ettd samantyyppisten tuotteiden tuotesivut esittdisivét tiedot samalla tavalla. (Lahti-

nen 2013, 119-127.)

2.3 Ostoprosessi ja kiytettivyys

Verkkosivujen hyvé kiytettdvyys on todella tirkeédd, koska sen avulla asiakkaan ostoprosessi helpot-
tuu. Ostoprosessi muodustuu erilaisista vaiheista, joita ovat tietoisuuden herddminen, tarpeen havait-
seminen, tarjonnan kartoitus, vertailu, valinta, ostopditoksen vahvistaminen, osto, toimitus, tuotetuki
ja suosittelu (Hallavo 2013, 23). Ostoprosessin tulee olla mahdollisimman helppo ja looginen asiak-
kaalle. Asiakkaan pitdd koko ostoprosessin ajan selkeisti tietdd, missd vaiheessa prosessia hdn on me-
nossa. Jos ostoprosessissa tulee teknisié tai toiminnallisia hankaluuksia, on kovin todennékoisti, etti

asiakas hylk#a koko ostoskorinsa ja poistuu sivustolta. (Havuméki & Jaranka 2014, 94-95.)

Kun asiakas on klikannut tuotteen ostoskoriin, siirtyy hén kirjautumissivulle. Kaikkien lomakkeiden
tayttiminen tulee olla mahdollisimman helppoa, eiké ostosten teon pidd vaatia vaikeita kirjautumispro-
sesseja. Verkkokauppias voi pyytdd asiakasta tdydentdmién omaa asiakasprofiiliaan myds my6hem-
méssd vaiheessa. Asiakkaan aktivoiminen télld tavoin voi onnistua esimerkiksi erilaisten kilpailujen ja
kampanjoiden avulla. Parhammillaan koko ostoprosessi hoituu yhdelld sivulla, eiké asiakkaan tarvitse
siirtyd monen eri sivun kautta eteenpdin. Ostoprosessin viimeisessd vaiheessa asiakkaalle ilmestyy
kiitossivu, jossa ilmoitetaan onnistuneesta ostosta. Selked ja looginen ostoprosessi on tehokas keino
konversion parantamiseen. Konversio on prosenttiluku, joka saadaan verkkokaupan kévijoiden ja osta-

jien suhteesta. (Filenius 2015, 99-112.)

Tilauksen jdlkeiset toimenpiteet ja jalkimarkkinointi ovat myds erittéin tirkeitd asiakkaiden sitouttami-

sessa. Asiakkaalle voi esimerkiksi tuotteen ldhetyksesséd laittaa mukana tuotendytteitd tai vaikkapa



alennuskupongin seuraavaa ostosta varten. Tama yllattdd asiakkaan positiivisesti, ja alennuskuponki
tuo hénet verkkokauppaan takaisin ostoksille. Myds tuotearvostelut ovat tirkeitd asiakkaiden sitoutta-
misessa. Tuotearvostelut auttavat asiakkaita ostopéddtoksessd, ja siksi nithin on hyvd kannustaa. Kun
asiakkaita aktivoi arvostelemaan tilaamiaan tuotteita, osoittaa se myds, ettd verkkokauppias arvostaa
asiakasta ja tdmén palautetta. Kanta-asiakkaaksi kannustaminen on myds hyvé keino sitouttaa asiakas-

ta brandiin. (Filenius 2015, 110-114.)

Térked kiytettdvyyden tekijd on myds verkkosivuston responsiivinen toteutus. Nykyédén mobiililaittei-
den kayttd verkkokauppaostoksissa on yleistynyt todella paljon, ja siksi yritysten tulisi kehittdd palve-
luita my06s mobiilikdyton ndkokulmasta. Responsiivinen verkkosivusto mukautuu automaattisesti kayt-
tdjan selaimen ruudun kokoon, oli kyseessi sitten tabletti, dlypuhelin tai poytdkone. (Filenius 2015,

81-82.)

2.4 Maksutavat

Verkkokaupassa oleellista on maksamisen sujuvuuden takaaminen. Asiakkaille tulee tarjota erilaisia
maksutapoja, joista asiakas voi valita itselleen sopivimman vaihtoehdon. Erilaisia vaihtoehtoja ovat
verkkopankkien maksupainikkeet, korttimaksut, lasku, mobiilimaksut ja PayPal. Ostoprosessin suju-
vuuden kannalta katsottuna on erityisen tdrkedd, ettd asiakkaalle on tarjolla mahdollisimman laaja
maksutapavalikoima. Maksamisen pitdd olla helppoa seké tietokoneella ettd mobiililaitteella. Niin

taataan, ettd asiakas suorittaa ostosprosessinsa loppuun asti. (Maksuturva 2017.)

Eristyisesti ulkomaan myyntid tekevdn verkkokaupan kannattaa tarjota PayPal yhtend maksutapana.
PayPal on johtava kansainvilinen maksujérjestelmé ja erittdin suosittu maksutapa verkkokaupoissa.
PayPal mahdollistaa kansainvilisilld luottokorteilla maksamisen, mutta jarjestelmdssd luottokorttinu-
mero ei tule kauppiaan tietoon niin kuin suorassa luottokorttimaksamisessa. Tdmé tekee PayPal-
maksutapahtumasta asiakkaan kannalta turvallisempaa. Verkkokauppiaalta veloitetaan PayPalin mak-

suista transaktiohinta ja provisio. (Lahtinen 2013, 277.)
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2.5 Asiakaspalvelu ja luotettavuus

Asiakaspalvelusta on tullut tirked kilpailutekijé verkkokaupoille. Asiakkaat odottavat saumatonta pal-
velukokemusta kaikissa kanavissa, ja siksi yhteydenottamisesta pitdd tehdéd asiakkaalle mahdollisim-
man helppoa ja mutkatonta. Asiakaspalvelu kannattaa tarjota asiakkaalle mahdollisimman monen ka-
navan kautta. Asiakaspalvelua voi tarjota verkkosivujen kautta, sdhkopostitse, puhelimitse, chat-
palvelun kautta ja palautelomakkeen avulla. Myos sosiaalinen media on tirked kanava asiakaspalve-
lussa. Verkkokaupan luotettavuutta lisdd, kun asiakas tietdd saavansa palvelua myos oston jélkeen.
Asiakkaalle pitdd antaa selkedt ohjeet yrityksen kaytinndistd esimerkiksi maksujen, palautusten ja ta-

kuiden suhteen. (Filenius 2015, 73; Lahtinen 2013, 65.)

Hyvi asiakaspalvelu rakentaa my0s luotettavuutta verkkokaupalle. Muita keskeisid luotettavuuteen
vaikuttavia tekijoitd ovat verkkokauppasivuston ulkoasu, rakenne, tunnettuus ja maine, sekd informaa-
tio. Sivuston ulkoasun tulee olla ammattimaisen nékoinen, jotta se olisi uskottava. Jos sivusto ei ndyté
luotettavalta, ei asiakas todennékdisesti uskalla sieltd ostaa. Kolmantena térkednd tekijand on sivuston
rakenne. Verkkokaupan rakenteen tulee olla hyvin organisoitu ja looginen, jolloin tuotekatalogien jé-
sentely ja tuoteryhmien rakenteen suunnittelu ovat erittdin tirkedssd asemassa. Neljis tirked luotetta-
vuuteen vaikuttava tekijd on tunnettuus. Uudelle verkkokauppiaalle timé on luo tietenkin haasteensa,
mutta pitkdjénteisen brandimarkkinoinnin ja sosiaalisen median kautta bridndid saadaan pikkuhiljaa
rakennettua ja tunnettuutta lisattyd. Viides tirked luotettavuuteen liittyvéa tekijd on verkkokauppasivus-
ton riittdva informaatio itse yrityksestd ja tuotteista. Puuttelliset ja vdhdiset tiedot voivat viedd verkko-

kaupalta uskottavuutta. (Lahtinen 2013, 62—-65.)

Luottamusta verkkokaupalle voi rakentaa, kun varmistetaan, ettd kaikki tiedot, ehdot ja ohjeet ovat
verkkokaupassa selkedsti nékyvilld ja ajantasalla. Kuluttajansuojalakikin vaatii, ettd tietyt tiedot ovat
ndkyvilld. Naitd ovat esimerkiksi yrityksen yhteystiedot, yrityksen virallinen nimi, y-tunnus, lakisié-
teiset rekisteriselosteet ja yksityisyydensuojan kannalta oleelliset tiedot, myyntiehdot, maksu- ja toimi-
tustavat, toiminta palutustilanteissa tai viallisten tuotteiden kanssa. Luotettavuutta lisddvit myos luotet-
tavat maksutavat ja korkea tietoturva. Verkkokauppiaan kannattaa harkita SSL-sertifikaatin hankkimis-

ta, silld turvallinen https-yhteys lisdé luotettavuutta. (Lahtinen 2013, 65-67.)



11

2.6 Mittarit

Verkkokaupassa keskeisid lukuja ovat kdvijat, konversio, keskiostos ja kate. Ndiden neljan muuttujan
avulla saadaan kaava, jolla voidaan laskea verkkokaupan kannattavuutta. Kédvijoiden méérd * konver-
si0% * keskiostos € * kate% = myyntikate. Voitto saadaan laskettua, kun myyntikatteesta vihennetién
kiintedt kulut. Kévijoilld tarkoitetaan verkkokaupassa vierailleiden kdvijéiden madraa. Konversio puo-
lestaan tarkoittaa prosenttilukua, joka saadaan verkkokaupan kdvijoiden ja ostajien suhteesta. Keskios-
tos kertoo verkkokaupan tilausten loppusumman keskiarvon. Kate on verkkokauppiaan saama kate

myytévistd tuotteesta vihennettynd muuttuvat kulut. (Lahtinen 2013, 36.)

Verkkokaupalle tirkedssd asemassa ovat kédvijat. Verkkokaupan kavijaimiadrad voi kasvattaa, kun
markkinointiin panostetaan ja se kohdennetaan oikealle kohderyhmélle. Vield tarkedmpié ovat tieten-
kin ne kidvijét, jotka myds ostavat verkkokaupasta. Konversio on yksi merkittdvimmistd mittareista
verkkokaupassa, ja se tarkoittaa prosenttilukua, joka saadaan verkkokaupan kévijoiden ja ostajien suh-
teesta. Esimerkiksi jos konversioprosentti on kaksi, tarkoittaa se kiytannossi sitd, ettd verkkokaupassa
kavijoistd kaksi tekee sieltd ostoksen. Verkkokaupan konversioprosenttia voi parantaa, kun ostoproses-

sia yksinkertaistetaan ja siihen lisdtdén ohjeistusta. (Filenius 2015, 32.)

Verkkokaupan keskiostosta voidaan parantaa muun muuassa toteuttamalla ristiinmyyntid ja upselling-
strategiaa. Ristiinmyynnilld tarkoitetaan strategiaa, jolla pyritddn tarjoamaan asiakkaalle mahdollisuut-
ta ostaa oheistuotteita tai muita tuotteen kanssa yhteensopivia muita tuotteita. Upselling-strategialla
puolestaan tarkoitetaan asiakkaalle kalliimpien korvaavien tuotteiden tarjoamista kuin minké hén aluk-
si ostoskoriin klikkasi. Nykypéivian kehittyneen web-analytiikan avulla néitd myyntistrategioita voi-
daan toteuttaa erittdin tehokkaasti. Ristiinmyynnissd voi kdyttdd apuna erilaisia kannustimia. Yksi voi
esimerksi olla ota 3, maksa 2 -tyyppinen tarjous. Toinen hyvé kannustin voi olla ilmaisen toimitusku-
lun tarjoaminen tilauksen ylittdessa tietyn arvon. Onnistunut myyntistrategia verkkokaupoissa rakentuu
loogisesta péittelystd ja asiakkaiden ostokdyttdytymisen ymmartdmisestd, tuotteiden yhteensopivuu-

desta ja kannustavista tarjouksista. (Alhonen 2014, 121-123.)

2.7 Verkkokaupan lainsiidanto

Lainsdadéntd asettaa tiettyjd velvoitteita verkkokauppojen toiminnalle. Verkkokaupassa tirkedd on

huomioida kuluttajansuoja ja tietosuoja. Yksi keskeinen asia verkkokaupoissa on kuluttajan oikeus
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peruuttaa verkkokaupassa tekeménsd ostokset, ja tdhin tulee aina 10ytyd lakisddteinen peruutusilmoi-
tuslomake. Hyvé verkkokauppa pohjautuu avoimeen, lépindkyvédn ja reiluun toimintaan. Kuluttajan
on tiedettdvd, mihin hin sitoutuu, ja parhaiten timi onnistuu, kun verkkokauppias selkeésti informoi
asiakasta kaikista tilaukseen liittyvistd kdytannoistd. On tdrkedd, ettd asiakas ymméirtdd mitd ostaa,
mihin hintaan hédn sen ostaa ja milld ehdoin tdma tapahtuu. Verkkokaupan tietojen ja toimintatapojen

tulee 10ytyé selkedsti verkkokaupan sivuilta. (Checkout 2018.)

2.7.1 Kuluttajakauppa kotimaassa

Verkkokaupan kannalta keskeinen laki on kuluttajansuojalaki ja erityisesti siind esiintyvét etimyyntié
koskevat sdddokset. Kuluttajansuojalaki sdételee elinkeinoharjoittajan ja kuluttajan vélistd kauppaa, ja
verkkokauppa katsotaan kuluttajansuojalain mukaan etdmyynniksi. Muita keskeisid verkkokauppaan
liityvid juridiikan aihealueita ovat henkilGtietojen suoja, verotus ja kansainvilisyksityisoikeudelliset
saannokset. Verkkokaupan kannalta keskeisid juridisia tietoja ja asiakirjoja ovat ennakkotiedot, toimi-

tusehdot ja tietosuojaseloste. (Lindfelt 2017.)

Verkkokaupassa kuluttajalle on tarjottava tietyt ennakkotiedot ennen kaupan syntymistd. Kuluttajan-
suojalaissa on médritelty 21 kohdan lista ndistd ennakkotiedoista. Néihin kuluttajalle annettaviin en-
nakkotietoihin lukeutuu muun muuassa verkkokauppiaan nimi ja maantieteellinen osoite, tiedot tuot-
teen pddominaisuuksista ja kokonaishinnasta sekd maksua, toimitusta ja tilauksen peruuttamista kos-
kevat kédytdnnot ja ehdot. Verkkokauppaa perustettaessa on hyvid kdyda tdma lista lépi ja tarkistaa, ettd

ndmi ennakkotiedot 16ytyvit omasta verkkokaupasta. (Lindfelt 2017.)

Verkkokauppiaan tulee laatia kattavat ja selkeidt sopimusehdot verkkokauppaan ja huolehtia, ettd asia-
kastietojen késittely ja informointi on lainmukaista. Sopimusehdoissa on myds hyvé ilmoittaa, minka
maan lakia verkkokaupassa sovelletaan. Kuluttajalla on myos oikeus saada etaimyyntikaupasta tilaus-
vahvistus ja sen tulee sisdltdd laissa maaritellyt tiedot, kuten esimerkiksi peruuttamisoikeuttta koskevat
ehdot, méiéraajat ja menettelyt. Suurimmalla osalla etdmyyntituotteista on nimittdin 14 péivin peruut-
tamisoikeus, jonka kuluessa kuluttaja voi perua kaupan ilman erityistd syytd. Jos asiakasta ei ole in-
formoitu asianmukaisella tavalla peruuttamisoikeudesta ja sen sisdllostd, voi kuluttajalla olla jopa 12

kuukauden peruuttamisaika. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2014.)

Verkkokaupassa henkilGtietoja tulee késitelld luottamuksellisesti, ja verkkokauppiaan on laadittava

EU:n tietosuoja-asetuksen mukaiset tietosuojaselosteet liittyen henkildtietojen késittelyyn. Verkko-
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kauppiaan tulee huomioida henkildiden oikeudet omien henkil6tietojensa hallintaan, ja ndistd pitda
myo0s viestid tietosuoja-asetuksen vaatimalla tavalla. Asiakkaita pitdd my0s tiedottaa siitd, mité tietoja

kerdtadn ja kauanko niité sédilytetddn. (Lindefelt 2017, 18-20.)

2.7.2 Kansainvilinen kuluttajakauppa

Maailmanlaajuisesti ei ole olemassa mitdén yhtendistd sdintelyd liittyen sdhkoiseen kaupankdyntiin.
Myoskéddn Euroopan unionin jdsenmaissa kuluttajakauppaan liittyvit sddnnokset eivit ole tdysin yh-
denmukaisia. Séhkoistd kaupankdyntid on kuitenkin pyritty yhdenmukaistamaan. Suomen lainsdddan-
ndssd on otettu huomioon Euroopan unionin sééntely. Jos verkkokauppa toimii siis Suomen lainsdé-
dénnén mukaan, toimii se myds hyvin pitkdlti Euroopan unionin sidéntelyn mukaisesti. Kun verkko-
kauppaa suunnataan ulkomaille, on hyvé tutustua kotimaan etdmyyntid koskeviin ohjeisiin ja noudattaa
niitd myds kansainvélisessd kaupassa. Jos haluaa vdhentdé kuluttajansuojakysymyksiin liittyvid oikeu-
dellisia riskejéd, kannattaa my0s tutustua kohdemaan eli kuluttajan kotimaan lainsdddéntdon. Jos mark-
kinointi suunnataan aktiivisesti tiettyyn maahan, on yrityksen péadsddntdisesti noudatettava sen maan
saantdjd. Verkkokauppiaan on siis hyvé tehdd maakohtainen selvitys ennen markkinoinnin aloittamis-

ta. (Tieke)

Kansainvilisessd kaupankdynnissé tulee huomioida myds mahdollinen arvonlisidverotus ja tullaus. Ve-
rot ja tullit madrdytyvét sen mukaan, tapahtuuko myynti EU:n sisd- tai ulkopuolelle. Euroopan unionin
sisdkaupassa tavaroista ei tarvitse maksaa tullimaksua. Tullivapaus ei kuitenkaan koske autoja, alkoho-
lia, tupakkaa ja polttoainetta. EU:n ulkopuolelle suuntautuvassa kaupassa tullien ja veron méériin vai-
kuttavat kansainviliset kauppa- ja verosopimukset sekd mahdolliset maiden véliset sopimukset. Niin
sanotut aineettomat hyddykkeet, kuten digitaaliset tuotteet, ovat tullimaksuista vapaita, oli kyse EU:n

sisdpuolelle tai ulkopuolelle suuntautuvasta kaupasta. (Tieke)



14

3 DROPSHIPPING VERKKOKAUPAN LIIKETOIMINTAMALLINA

Dropshipping-verkkokauppa tarkoittaa suoratoimitusverkkokauppaa. Dropshipping, eli suoratoimitus
on tavarantoimitusmuoto, jossa yrityksen tuotteet toimitetaan asiakkaalle kolmannen osapuolen varas-
tolta. Dropshipping-verkkokauppias listaa tuotteet myyntiin omassa verkkokaupassaan ja hoitaa tuot-
teiden markkinoinnin ja asiakaspalvelun. Dropshipping on helpoin tapa aloittaa verkkokauppiaana,
koska verkkokauppiaan ei itse tarvitse investoida rahaa varastoon ja myytiviin tuotteisiin. Tdméa on
dropshipping-toimintamallin yksi suurimmista eduista. Dropshipping-toiminnassa on paljon hyvid
puolia, mutta my0s omat haasteet ja riskinsd. Hyviéd puolia dropshipping-toimintamallissa ovat pienet
riskit ja alhaiset kustannukset sekd mahdollisuus laajaan tuotevalikoimaan. Hyvédnd puolena myds
mainittakoon, ettd bisnestd voi pyOrittdd mistd tahansa, eikd se ole paikkaan sidottua. Haasteita
dropshipping-toiminnalle luovat tavaransaatavuus ja toimitusajat sekd alhainen myyntikate. (Sundberg

2017.)

3.1 Dropshipping-liiketoiminnan edut

Dropshipping-toimintamallin kustannukset ovat alhaiset, koska verkkokauppiaan ei tarvitse investoida
rahaa varastoon ja myytédviin tuotteisiin. Verkkokauppiaan kuluja ovat verkkosivuston ylldpidosta ja
markkinoinnista aiheutuvat kulut. Varastointi ja toimitusjérjestelyt hoituvat myds valmistajan tai kol-
mannen osapuolen toimesta, mikd mahdollistaa dropshipping-verkkokauppiaalle laajan tuotevalikoi-
man omassa verkkokaupassa. Moni pienempi yritys perustaa verkkokaupan toteuttaen dropshipping-

liiiketoimintamallia juuri sen yksinkertaisuuden ja kustannustekhokkuuden takia. (Shopify a.)

Suoratoimitusta eli dropshipping-toimintaa voi myds hyddyntdd oman varaston rinnalla. Dropshipping-
toimituksen avulla omaa tuotevalikoimaa voi laajentaa ja tuoda niin lisdarvoa verkkokaupalle. Verk-
kokauppias voi esimerkiksi hoitaa dropshipping-toimituksen kautta sellaiset tuotteet, jotka ovat liian
isoja varastossa sdilytettdviksi. Néin tuotteet myydddn suoratoimituksella suoraan asiakkaalle, eikd

tuote kierrd verkkokauppiaan oman varaston kautta. (Skycode 2018.)

Dropshipping-toimituksen avulla voi myos kokeilla jonkin tietyn tuotteen menekkié, ennen kuin ostaa
sitd itse tukkukaupalla varastoon. Dropshipping-liitketoiminta on hyvé tapa aloittaa ja kokeilla oman

verkkokaupan pyorittdmistd. Vihitellen dropshipping-toiminnasta voi siirtyd kokonaan omaan varas-
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toon ja toimittamaan tuotteita itse. Dropshipping-liiketoiminnan hyviin puoliin lukeutuu myos se, ettei
verkkokauppa ole paikkaan sidottua. Verkkokauppiaan liiketoiminta on paikasta riippumaton, silld
verkkokauppiaalla ei ole omaa varastoa hoidettavanaan, eiké tuotteita ldhetettdvénd, joten verkkokaup-

pias voi tehda toitd missd tahansa hédnelld on internet-yhteys ja kannettava tietokone. (Lazazzera 2018.)

3.2 Drophipping-liiketoiminnan riskit

Dropshipping-liiketoimintamallissa on paljon etuja, mutta siithen liittyy myds omat haasteet ja riskinsé.
Aloittelevan verkkokauppiaan on hyva olla tietoinen ndistd. Dropshipping-liiketoimintamallissa riskit
liittyvit tavaransaatavuuteen ja toimitukseen, sekd myyntikatteeseen. Riskejd voi minimoida tai valttaa
kokonaan, kun panostaa hyvén tavarantoimittajan 10ytymiseen. Hyvé tavarantoimittaja takaa hyvin

kokemuksen seki asiakkaalle ettd dropshipping-kauppiaalle.

Tavaransaatavuus- ja toimitusongelmat ovat yksi suurimmista riskeistd dropshipping-verkkokaupalle.
Riskind on, ettd asiakas tilaa tavaran, jota ei olekaan kolmannen osapuolen varastossa tai asiakkaalle
lahtenyt toimitus on vddrd. Kun dropshipping-kauppias ei itse ole vastuussa varastoinnista, inventaari-
osta ja kuljetuksista, on ndiden asioiden tdydellisen toimivuuden takaaminen todella haasteellista. On
syytd muistaa, ettd dropshipping verkkokauppias joutuu kantamaan vastuun tillaisista virheellisistd
toimituksista, vaikka ei olisikaan niité itse aiheuttanut. Jatkuvat tuotteisiin ja toimituksiin liittyvét on-

gelmat voivat pahimmassa tapauksessa pilata koko verkkokaupan maineen. (Skycode 2018.)

Toinen merkittava riski on tuotteiden myyntikate. Dropshipping-verkkokauppias ei omista omaa varas-
toa, ja se ndkyy pienempind myyntikatteena ja pienempind voittomarginaaleina. Pienissd tilauserissé
voi olla lisdkustannuksia, koska tavarantoimittajat myisivat tietenkin mielummin isoja erid kuin pienié
yksittdisiéd tilauksia. On siis erityisen tdrkedd miettid, mitd tavaroita alkaa myymiédn dropshipping-
verkkokaupassa. Pienen katteen tuotteita kannattaa valttdd kokonaan. Koko dropshipping-
verkkokaupan tuotto voi jadda tdysin kannattamattomaksi, kun otetaan huomioon kaikki kulut ja mak-
sut, joita verkkokaupasta kertyy maksettavaksi. Téllaisia kuluja ja maksuja ovat esimerkiksi liiketoi-

minnasta aiheutuvat kustannukset, kuljetusmaksut ja markkinointikulut. (Skycode 2018.)
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3.3 Shopify dropshipping-verkkokauppa-alustana

Shopify on yksi maailman tunnetuimmista pilvipalveluna toimivista verkkokauppa-alustoista. Shopify
on perustettu Kanadassa, ja sen kdyttdonotto tapahtui vuonna 2006. Nykydian Shopify on kdytdssd noin
175 eri maassa ja jopa yli 800 000 verkkosivustoa kdyttdd Shopifyita alustanaan verkkokauppaliike-
toiminnassa. Shopifyn avulla voi luoda ammattimaisen ja tyylikkdan nékoisen verkkokaupan, ja se

tapahtuu myds helposti ja edullisesti. (Shopify b.)

Shopify on hyva ratkaisu dropshipping-verkkokauppaan, koska Shopify tarjoaa kayttéjilleen sovelluk-
sen nimeltddn Oberlo. Oberlo on sovellus, jonka avulla voi selata ja lisdtd tuotteita toimittajilta omaan
verkkokauppaan helposti. Tuotevalikoima Oberlossa on laaja, ja tuotteiden toimittajia 10ytyy ympéri
maailmaa. Oberlon avulla monet toiminnot verkkokaupassa automatisoituvat, kuten esimerkiksi tuot-
teiden varastosaldo péivittyy automaattisesti. My0s tilausprosessi on nopea ja yksinkertainen Oberlon

ansiosta. (Digital.com.)

Kaytdnnossa tuotteiden toimittajia on kolmea erilaista tyyppid Oberlossa: Oberlo Verified -toimittajat,
Oberlo-toimittajat ja AliExpress-toimittajat. Oberlo Verified -toimittajat ovat Oberlon itse valitsemia
huippuluokan toimittajia, joilla on laaja tuotevalikoima ja jotka ovat tarjonneet palveluitaan Oberlossa
jo pitkdédn. Oberlo-toimittajat tarjoavat myos laajan valikoiman tuotteita, ja ndiden toimittajien tuotteil-
le Oberlo tarjoaa automaattisen, yhdelld klikkauksella tapahtuvan toimituksen. Néiden Oberlo-
toimittajien varastot ja tydolosuhteet on myos tarkistettu Oberlon toimesta, jotta kdyttdjille taattaisiin
vain parasta ja laadukkainta palvelua. AliExpress-toimittajat puolestaan tarjoavat valtavan méérin
tuotteita, mitd on mahdollista listata ja myydd omassa verkkokaupassa. AliExpress on kuitenkin oma
itsendinen alustansa, ja toimittajat sielld toimivat itsendisesti. Tdstd syystd Oberlo ei ole tarkistanut
ndiden toimittajien toimintaa ja ei voi ndin ollen taata kaikkien toimittajien korkealuokkaista suoritus-
kykya. AliExpress-toimittajien kautta listattujen tuotteiden kohdalla ei voi mydskédn hyddyntdéd auto-

maattista yhdella klikkauksella tapahtuvaa toimitusta. (Oberlo a.)

AliExpress on kiinalainen verkossa toimiva kauppa-alusta, jossa myyjét ja valmistajat myyvit tuotteita
kuluttajille. AliExpress kuuluu Alibaba Group -konserniin. Konserniin kuuluva Alibaba.com on eri-
koistunut tukkukauppaan ja myy isompia erid kerralla, kun taas AliExpress.com on puolestaan suun-
nattu kuluttajille ja myy yksittdisid tuotteita. Vaikka AliExpress onkin péddosin kuluttajille suunnattu,
ovat monet AliExpress-asiakkaista droshipping-jdlleenmyyjid. Jos verkkokauppias haluaa lisatd Ali-

Express-toimittajien tuotteita verkkokauppaansa, on tissd hyddyllisend apuna Oberlon Google Chrome
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extension -laajennus, jonka avulla saa automatisoitua tuotteiden lisddmistd suoraan AliExpressista.

(Digital.com.)

3.3.1 Kulut

Shopify toimii kuukausimaksuperiaattella. Uudelle kéyttdjdlle Shopify tarjoaa 14 péivin ilmaisen ko-
keilujakson, jonka aikana verkkokauppaa voi rakennella ja testailla. Tuotteita ei ole mahdollista myyda
tuon kokeilujakson aikana, mutta varsinaiset myynnit voi aloittaa heti ensimmaéisen laskun maksettu-
aan. Shopify tarjoaa kiyttdjille erilaisia kuukausimaksuja riippuen verkkokaupan ominaisuuksista.
Shopifyn kuukausimaksuun kuuluu aina sivuston hostaus heiddn palvelimella sisdltien SSL-sivuston
suojauksen. (Perustamo 2016.) Halvimmillaan Shopify-verkkokaupan voi perustaa 9 dollarin kuukau-
simaksulla, mutta téssd Shopify Lite -versiossa tuotteita voi myydd ainoastaan Facebookin kautta.

(Tuotemaailma).

Basic Shopify on Shopifyn peruspaketti, ja se maksaa 29 dollaria kuukaudessa. Tdmén liséksi Shopify
veloittaa jokaisesta myynnistd 2 prosentin provisiomaksun. Shopifylla on tarjolla myds Shopify-paketti
79 dollarin kuukausimaksulla ja Advanced Shopify -paketti 299 dollarin kuukausimaksulla. Niissa kal-
liimmissa kuukausimaksuissa on muun muassa paremmat ominaisuudet ja pienemmaét provisiomaksut
myynneistd. Ndiden edelldmainittujen pakettien lisdksi Shopify tarjoaa myds Shopify Plus -tason, joka
on suunnattu verkkokauppiaille, joiden liikevaihto on miljoonasta eurosta ylospdin. Kuukausimaksuis-
ta on mahdollista saada 10 tai jopa 20 prosentin alennus, jos kuukausimaksut maksaa kerralla vuodeksi

tai kahdeksi eteenpdin. (Shopify ¢; Tuotemaailma.)

Verkkokauppaa perustettaessa on myos hyvé ostaa oma domain eli verkkotunnus. Verkkokauppias voi
ostaa com-péétteisen tunnuksen suoraan Shopifylta alkaen 12 dollaria per vuosi. Domainin ostaminen
onnistuu myds muiden palveluntarjoajien kautta. Domainin osto kannattaa, silld ilman domainin ostoa
verkkokauppa jaad myshopify.com -péitteiseksi, mikd ei anna verkkokaupasta kovin ammattimaista

kuvaa. (Perustamo 2016.)

Shopifyin kuukausimaksuun kuuluu myds Stripe-maksunvilityspalvelun tarjoamat maksutavat, kuten
Visa, Mastercard ja PayPal. Namé kuuluvat verkkokauppaan ilman lisimaksuja. Maksutavat veloitta-
vat aina transaktiokohtaisesti noin 2 prosenttia per myynti. Jos verkkokauppa perustetaan Suomen

markkinoille, on suositeltavaa hankkia my06s suomalaisten suosimat maksutavat, kuten verkkopankki-



18

maksaminen. Suomessa téllaisia palveluita voi ostaa esimerkiksi Paytraililta tai Maksuturvalta. Kuu-
kausimaksut néissd ovat 60—80 euron luokkaa, ja lisékuluina tulee transaktiokohtaisesti pankkimaksut

myyntitapahtumista. (Perustamo 2016.)

Shopify-verkkokaupan kuluja ovat myds mahdolliset sovellukset ja lisdosat, joita on mahdollista hank-
kia Shopifyin App Store -sovelluskaupasta. Téllaiset sovellukset ja lisdosat voivat olla joko ilmaisia tai
maksullisia, ja ne voivat liittyvét esimerkiksi myyntiin, markkinointiin, varaston hallintaan, toimituk-
seen, asiakaspalveluun, kirjanpitoon ja hakukoneoptimointiin. Maksulliset sovellukset toimivat yleensa
kuukausiveloituksella, mutta jotkin voi lunastaa omaan verkkokauppaan myds kertaveloituksella. Tal-
laiset sovellukset ja lisdosat ovat kétevid, koska niiden avulla saa integroitua uusia toimintoja verkko-
kauppaan. On kuitenkin syytd varoa asentamasta liikaa lisdosia Shopifyn App Store -sovelluskaupasta,
koska jos verkkokaupassa on samanaikaisesti liian monta sovellusta aktivoituna, voivat ne hidastaa
sivuston nopeutta. Maksulliset sovellukset nostavat myds helposti verkkokaupan kustannuksia. (Tuo-

temaailma.)

Jos verkkokauppias haluaa monikielisen verkkokaupan, tarvitaan Langify-nimisen lisdosan osto, joka
mahdollistaa verkkokaupan monelle eri kielelle. Shopify on saatavilla vain yhdelld kielelld kerrallaan,
mutta tdmin lisdosan ansiosta verkkokauppias voi toteuttaa monikielisen kaupan. Langify-lisdosa

maksaa noin 20 dollaria kuukaudessa. (Perustamo 2016.)

3.3.2 Ulkoasu

Shopifyn teemojen avulla verkkokaupalle luodaan ulkoasu. Shopifyn valikoimassa on kymmenen il-
maista teemaa. Halutessaan verkkokauppaan voi myds ostaa maksullisia ulkoasuja, joiden hinnat ovat
kertamaksullisia ja vaihtelevat 120-180 dollarin vélilla. Kaikki teemat ovat responsiivisia eli mukau-
tuvat automattisesti eri laitteille, kuten dlypuhelimelle, tabletille ja tietokoneelle. Teeman lataamisen
jédlkeen voi sivuille ryhtyd lataamaan tuotekuvia, laatimaan tekstisdltod ja muita grafiikoita. (Tuote-
maailma.) Verkkokaupan yhteyteen voi my0s luoda erilaisia sisédltdsivuja ja vaikkapa blogin, joissa voi

kertoa yrityksen historiasta ja perehtyé tarkemmin verkkokaupan tuotteisiin. (Perustamo 2016).

Kuten jo aiemmin on tuotu esiin, on verkkokaupan ulkoasu erittdin tirked kéytettdvyyden ja luotetta-
vuuden tekijd. Verkkokaupan ulkoasun suunnittelussa on todella tirkeéa, ettd teema, kuvat, kirjaisimet,
logot ja virit ovat kaikki johdonmukaisia ja sopivat brindiin ja myytdviin tuotteisiin. Shopify-

verkkokauppaa perustettaessa on hyva kéyttdd aikaa eri teemojen kokeiluun ja vertailuun ennen lopul-
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lisen teeman valintaa. Kun kokonaisuus on ehed ja johdonmukainen, helpottaa se jatkossa sisdllon
tuottamista verkkokauppaan ja esimerkiksi sosiaalisen median kanaviin. Kun brindilld on tietty tuttu

ulkoasu, tunnistavat my0s asiakkaat brandin helpommin. (Odjick 2018.)

Verkkokauppojen ulkoasuille on muodostunut tiettyjd vakiintuneita kdytint6jd. Sivun yldpalkissa on
yleensd kaupan logo, slogan, mainos, hakukenttd ja keskeisid navigointielementtejd. Sivun alapalkista
16ytyvit yleensé yhteystiedot ja tietoa esimerkiksi maksutavoista. Sivupalkeissa voi olla tuoteryhméva-
likko ja muita elementtejd kuten myydyimpien tuotteiden esittely. Nykydédn enemmén suositaan kui-
tenkin sivupalkitonta designia, jossa tuotekategoriat ovat sivustolla ylhailld eivitka sivupalkeissa. Paa-
tason kategoriavalinnan jdlkeen monesti tarkempi valikko avautuu kuitenkin vasempaan sivupalkkiin.

(Lahtinen 2013, 113-117.)
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4 VERKKOKAUPAN MARKKINOINTI

Verkkokaupan hienosta ulkoasusta ja tarkoin valituista tuotteista ei ole mitéén iloa, jos asiakkaat eivét
16yda verkkokauppaan. Verkkokaupan kannattavuuden kannalta markkinointi on siis ensisijaisen tir-
kedd. Kun markkinointia 1dhdetdén suunnittelemaan, on ensin tiedettevd verkkokaupan kohderyhma.
Aloittelevan verkkokauppiaan on syyta keskittyd tarkasti mééariteltyyn kohderyhméén. Kun kohderyma
on pieni ja kapea, on todenndkdisempid tavoittaa juuri oikea asiakasryhmdi. Téllainen tarkka kohde-
ryhmén tunnistaminen mahdollistaa myos kustannustehokkaammat markkinointitoimet, koska oikean-
lainen ja hyvin kohdennettu markkinointi tuottaa yleensd myds parempia tuloksia. Tdmén opinndyte-
tyon kannalta neljd tirkeintd markkinoinnin keinoa ovat hakukoneoptimointi, Google Adwords, sosiaa-

lisen median markkinointi ja sdhkdpostimarkkinointi.

4.1 Hakukoneoptimointi

Hakukoneoptimoinnin tarkoituksena on saada verkkokauppa nidkymddn mahdollisimman korkealla
Googlen hakutuloksissa ja titd kautta saada lisattyd verkkokaupan kévijoiden médrdd. Hakukoneesta
puhuttaessa tarkoitetaan yleensd Googlea, koska sen markkinaosuus on sekd Suomessa ettd maailmalla
suurin. Hyva ja korkea ndkyvyys on verkkokaupalle elintirkedd, koska todella harva ostaja edes klik-
kaa Googlessa hakutulosten toiselle sivulle. Hakukoneoptimoinnissa pyritdén parantamaan sivuston

orgaanista eli luonnollistaa ndkyvyytti. (Lahtinen 2013, 175-178.)

Hakukoneoptimoinnissa ensimmaéinen vaihe on avainsanakartoitus, jossa verkkokauppiaan tulee miet-
tid milld hakusanoilla verkkokaupan tulisi 16ytyd Googlesta, eli mitkd ovat sanat, joilla asiakas toden-
nékoisesti tekee hakuja l10ytddkseen verkkokauppiaan tarjoamia tuotteita ja palveluita. Avainsanoja
mietittdessd apuna voi kayttdd internetistd 16ytyvid avainsanatydkaluja, joista voi tarkistaa, kuinka pal-
jon eri sanoilla tehddin hakuja. (Lahtinen 2013, 180.) Tdssd opinndytetydssd avainsanatutkimukseen

hy6dynnettiin internetistd saatavaa ilmaista Ubersuggest-avainsanatydkalua (Ubersuggest).

Avainsanat ovat tirkeitd, silld verkkokaupan sivujen siséltd rakennetaan ndiden avainsanojen pohjalta.
Hakukoneoptimoinnissa tulisi kiinnittdé erityistd huomiota sivun otsikoihin ja tuotekuvauksiin, koska
tekstisisdllon merkitys hakukoneoptimoinnissa on suuri. Itse leipdtekstissd kannattaa kdyttdd samoja
avainsanoja kuin pai- ja véliotsikoissa. Hakukone ei osaa lukea kuvia, joten siksi on tirkedd, ettd ku-

vaan lisdtdéin aina avainsanoja sisdltavd ALT-tekstit. Kuvien tiedostonimet tulee myds nimeti avainsa-
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nojen mukaan. Jokaiselle verkkokaupan sivulle kannattaa my0s lisétd metatietona lyhyt kuvaus sivus-
ton sisdllostd. Téllainen metatieto ei ndy itse asiakkaalle, mutta hakurobotit lukevat nditd. (Havumaiki

& Jaranka 2014, 138-139.)

4.2 Google Adwords

Googlen hakukonemainokset tunnetaan myos nimelld Google Adwords. Hakukonemainoksien ja ha-
kukoneoptimoinnin ero on siind, ettd Googlen varsinaisiin hakutuloksiin ei voi ostaa nakyvyyttd, silld
ne ovat lahjomattomia. Google Adwords -mainokset ovat maksullisia mainoksia, ja ne nidkyvit Goog-
lessa varsinaisten hakutulosten ylidpuolella ja sivulla. Mainokset toimivat huutokauppaperiaatteella, ja
mainoksen tekiji maksaa mainoksesta vasta silloin, kun joku klikkaa mainosta. Google-mainosten

luonti ja hallinta onnistuu Googlen Adwords-tyokalussa. (Havuméki & Jaranka 2014, 142-145.)

Google-mainoskampanjassa ensimméinen vaihe on méérittdd mainosbudjetti. Tassa itse voi méadritella,
kuinka paljon haluaa maksaa mainoksen nikyvyydestd per pdivd. Mainoskampanjan voi aloittaa vaik-
kapa yhden euron pdivibudjetilla. Toinen vaihe on kohdeyleison valitseminen. Mainoksen voi méérit-
tad ndkymdin maan, kunnan, kielen tai vaikkapa vuorokaudenajan mukaan. Kolmas vaihe on hintata-
jouksen asettaminen, jossa voi médrittdd, antaako Googlen mairittdd hintatajouksen automaattisesti vai
tehdddnkd hintatajous manuaalisesti. Neljds vaihe on itse mainostekstin kirjoittaminen. (Komulainen

2018, 161-167.)

Itse mainosteksti rakentuu kolmesta osasta: otsikosta, url-osoitteesta ja kuvauksesta. Mainoksen en-
simmadinen rivi on otsikko, ja se voi olla enintddn 25 merkkid pitkd. Otsikkoon kannattaa lisdtd avain-
sana, koska se on kaikista nikyvin osa mainoksessa ja toimii myos linkkind kohdesivulle. URL-
osoitteen on oltava lyhyt ja ymmdrrettivd, ja se voi olla enintddn 35 merkkid. Otsikon ja URL-
osoitteen jdlkeen tulee kaksi rivid mainoksen kuvausta; kummallakin rivilld saa olla enintddn 35 merk-
kid. Kuvauksessa tulee kuvailla myytivaa tuotetta ja sen keskeisid etuja ja ominaisuuksia. Kuvaukseen
kannattaa myds liittdd toimintaan kannustava kehotus, kuten tilaa jo tdnddn tai katso ja tutustu. (Ha-

vumiki & Jaranka 2014, 142-145.)
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4.3 Sosiaalisen median markkinointi

Sosiaalinen media antaa verkkokaupan markkinointiin paljon mahdollisuuksia. Sen avulla yritys voi
lisdtd brinditietoisuutta, verkostoitua ja luoda keskustelua kohderyhmén kanssa. Sosiaalinen media
antaa my0s mahdollisuuden tehdd maksettuja mainoksia juuri oikealle kohderyhmadlle. Verkkokaupan
kohderyhma maéérittelee sen, missé eri sosiaalisen median kanavissa verkkokaupan kannattaa olla 14s-
nd. Suosittuja sosiaalisen median kanavia ovat Facebook, YouTube, Instagram, Twitter, LinkedIn,
Snapchat ja Pinterest. Onnistunut sosiaalisen median strategia on aktiivista, persoonallista ja somepos-
taukset luovat arvokasta sisdltod asiakkaille. Yritys voi vaikkapa postata vinkkejd ja ohjeita, kuinka
tuotteita kdytetddn ja millaista arvoa ne antavat asiakkaalle. Suositeltu hyvé postaustiheys esimerkiksi

Facebookissa ja Instagramissa on noin yksi postaus pdivéssd. (Komulainen 2018, 227-241.)

Sosiaalisen median markkinoinnissa on nykyisin yleistd kdyttda vaikuttajamarkkinoinnin voimaa. Vai-
kuttajamarkkinoinnilla tarkoitetaan kaupallista yhteistyotd, jota tehdddn somevaikuttajan kanssa. Tal-
laisilla somevaikuttajien viesteilld ja postauksilla on suuri vaikutus asiakkaiden ostopditokseen. So-
mevaikuttajien hyddyntdminen on hyva tapa lisdtd ndkyvyyttd ja asiakkaita. Kannattaa rohkeasti ottaa
yhteyttd oman alan somevaikuttajiin ja kysyd, olisivatko he kiinnostuneita kokeilemaan tuotetta ja ja-
kamaan kokemuksiaan omissa sosiaalisen median kanavissaan. Tdmi tietenkin tapahtuu yleensé kor-
vausta vastaan. Somevaikuttajia valittaessa on hyvé tutkia, keitd ovat vaikuttajat, joita oma kohderyh-

mi seuraa. (Komulainen 2018, 229-230.)

Vaikuttajamarkkinointi ja sen somevaikuttajat jaetaan padsaintdisesti kolmiportaisesti julkkisvaikutta-
jiin, makrovaikuttajiin ja mikrovaikuttajiin riippuen vaikuttajan seuraajamiérdstd. Viime aikoina myos
nanovaikuttaminen on noussut trendiksi maailmalla. Tillaiset somevaikuttajat ovat vaikutusvaltaisia
henkilditd sosiaalisessa mediassa ja osaavat vilittdd brandin viestid omalle yleisolleen uskottavasti.
Seuraajat kokevat somevaikuttajat puolueettomina, luotettavina ja kaverinomaisina henkildind, ja siksi
heididn mielipiteilld on vaikutusvaltaa. Vaikuttajamarkkinoinnin suunnittelussa tulee ottaa huomioon

kohderyhmd, tavoitteet ja mittarit. (Saukko & Vilimaa 2018.)

Facebook on sosiaalisen median kanavista suurin ja suosituin. Facebookin suuri kdyttdjamééard maail-
manlaajuisesti tekee siitd mainostajalle kiinnostavan ja hyddyllisen. Facebook-mainonnan etuja ovat
mainonnan tarkka kohdistaminen oikealle kohderyhmalle. Facebook pyrkii tuntemaan kéyttdjénsa aina
mahdollisimman hyvin, mik& mahdollistaa mainoksien kohdentamisen. Facebook-mainonnassa mainos

voidaan kohdentaa eri demografisien muuttujien perusteella, kuten kohderyhmédn maantieteellisen si-
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jainnin, idn, sukupuolen tai koulutuksen tai tydpaikan perusteella. Kohdentaminen voidaan myos tehda

perustuen kiyttdjien tykkayksiin ja kiinnostuksen kohteisiin. (Havuméki & Jaranka 2014, 149-151.)

Somepostaukset voivat olla erilaisia, mutta niiden perimmaiinen tarkoitus on edistdd seuraajien sitou-
tumista ja generoida liikennettd verkkosivuille. Kun siséltdd sosiaalisen median kanaviin suunnitellaan,
on tirked muistaa luoda my0s orgaanista eli luonnollista sisdltod. Pelkdstddn mainosviestejd julkaise-
malla on mahdollista karkottaa seuraajat. Somepostaukset voivat olla esimerkiksi ajankohtaisia tarjo-
uksia, kuvia tai videoita, blogipostauksia, kuvia uusista tuotteista tai vaikkapa muiden postauksia ai-
heeseen liittyvistd teemoista. Facebook ei tunnetusti anna orgaanisille eli ei-maksetuille postauksille
paljoa nékyvyyttd, ja siksi postausten sisdltd kannattaa suunnitella tarkkaan. Postausten yhteydessé voi
seuraajille esittdd kysymyksid, mikéd heréttdd keskustelua. Postauksessa voi jirjestdd myds vaikkapa
kilpailun, joka antaa ihmisille syyn innostua ja jakaa sisddltod. Mitd enemmaén tykkayksid, kommentte-

jaja jakoja postaus saa, sitd suuremman yleison se voi saavuttaa. (Komulainen 2018, 239-240.)

Facebookin ohella Instagramista on tullut merkittdvé sosiaalisen median kanava markkinoinnissa. In-
stagram on suosittu kanava kuvien ja videoiden jakamiseen, joita voi myds muokata erilaisilla filtte-
reilld. Facebookiin verrattuna Inragram o visuaalisempi, koska siind kuvat ovat keskeisessd asemassa.
Instagram on myos vaikuttajamarkkinoinnin kannalta keskeinen kanava. Instagramissa nakyvyyttd voi
edistdd kiyttdimalla hashtigejd sekd tdgddmalld paikkoja, ihmisid ja brindejd kuviin. Nékyvyyden li-
sadmiseksi kannattaa postata sdfinndllisesti omalla kanavalla seké aktiivisesti tykétd ja kommentoida
my0s muiden kidyttdjien postauksia. Myds Instagramissa on mahdollisuus markkinoida postauksia.

(Komulainen 2018, 258-264.)

4.4 Sahkopostimarkkinointi

Sdhkopostiosoitteiden kerddminen ja sahkopostimarkkinointi on tirked osa verkkokaupan toimintaa.
On hyvé tarjota verkkokaupan sivustolla nikyviasti mahdollisuutta liittyd séhkopostilistalle. Uutiskir-
jeen tilaukseen voi myds kannustaa erilaisten alennusten ja arvontojen muodossa. Tuloksellinen sdh-
kopostimarkkinointi on suunnitelmallista, sdénnollistd ja sen toteutus on ammattimainen. Asiakkaille
lahtevdssd sdahkopostissa yksi tirkeimmistd elementeisti on kehotus toimintaan, esimerkiksi linkki
“tilaa”. Sdhkoposti voi olla uutiskirje, mutta my6s henkilokohtainen markkinointiviesti, esimerkiksi

muistutus keskenerdisestd ostostapahtumasta. (Lahtinen 2013, 196-197.)
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Sadhkopostimarkkinointi on myds edullista. Sdhkopostimarkkinointi ja sosiaalisen median markkinointi
taydentdvét hyvin toisiaan. Uutiskirjeen tilauslomake kannattaa liittdd verkkosivujen lisdksi myos Fa-
cebook-sivuille ja kaikkiin sellaisiin paikkoihin, joissa asiakkaat ovat aktiivisia. Uutiskirjeen tilauslo-
makkeessa kannattaa mahdollisille tilaajille kertoa, mitd sdahkopostilistalle liittyminen tarjoaa hénelle.
Uusille uutiskirjeen tilaajalle voi ldhettdd tervetuloviestin ja vaikka jonkun erityistarjouksen kiitokse-
na. Itse uutiskirje ja sen siséltd pitdd suunnitella oman brindin pohjalta. On tirkedd, ettd uutiskirjeen
visuaalinen ilme vastaa brandin ulkoasua. Sdhkopostien sisdltoon pitdd myds kiinnittdd huomiota. Eri-
tyisen tirkedd on, ettd sdhkopostit ovat nopeasti silmailtdvid ja selkeitd. Sisdllossd kannattaa kiinnittda

huomiota lyhyisiin kappaleisiin, koukuttaviin otsikoihin ja kuviin. (Komulainen 2018, 193-195.)
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S SUUNNITELMAKUVAUS

Tietoperustan ja teoreettisen viitekehyksen tarkastelun jélkeen on aika toteuttaa oma verkkokauppa
nditd opittuja tietoja hyddyntden. Verkkokaupan toteuttamiseen liittyvid toimia tissd tydssd ovat tuot-
teiden valitseminen, verkkokauppaohjelmiston valinta ja domainin ostaminen, verkkosivujen ulkoasun
ja teeman rakentaminen, tuotteiden ja sisdllon lisddminen sivuille, sovellusten ja palveluntarjoajien
valinnat liittyen maksupalveluihin ja logistiikaan sekd asiakashankinnan ja markkinoinnin suunnittelu.
Toteutuksen tarkoituksena on luoda verkkokauppa, joka olisi valmis julkaistavaksi. Tutkimusosiossa
tullaan kuvaamaan oman verkkokaupan toiminnan toteutusta ja siihen liittyvid valintoja. Vaikka ky-
seessd on oman toiminnan kuvaus eikd niinkdén opas muille, toivon siitd olevan apua my6s muille

omaa verkkokauppaa suunnitteleville ja etenkin dropshipping-liiketoimintamallista kiinnostuneille.

Ensimméinen vaihe verkkokaupan toteutuksessa on tuotteiden valitseminen. Ideoinnin apuna kéytin
Google Trends -tyokalua ja Ubersuggest-avainsanasuunnittelijaa. Tuotteiden valinnan jélkeen rekiste-
roidyn kayttdjaksi Shopifyihin, ideoin nimen verkkokaupalle ja ostan oman domain-nimen Shopifyin
kautta. Rekisterdinnin ja domainin hankinnan jdlkeen on vuorossa verkkokaupan ulkoasun ja teeman
muokkaaminen. Verkkokaupan ulkoasun muokkaamisen jélkeen verkkokaupalle on ladattava tarvitta-
vat sovellukset Shopifyin App Store -sovelluskaupasta. Omaan verkkokauppaani lataan aluksi ainakin

Oberlo-sovelluksen, joka mahdollistaa tuotteiden lataamisen ja dropshipping-toiminnan sujuvuuden.

Ulkoasun ja sovellusten jilkeen verkkokauppaan voi alkaa etsimdén ja lisidiméén tuotteita. Tuotteiden
lisddmisen yhteydesséd kuvailen tuotteiden lisddmiseen ja muokkaamiseen liittyvét vaiheet. Tuotteiden
ja tuotesivujen lisddmisen jdlkeen verkkokauppaan pitdd myds lisdtd informatiivisia sivuja, kuten esi-
merkiksi tietoja verkkokaupasta, rekisteriselosteet ja tietosuojakédytdnnét. Sivujen lisddmisen yhteydes-
sd katsotaan my0s, ettd kaikki asetukset ovat ajantasalla. Téssd verkkokaupan toteutussuunnitelmassa
verkkokauppaa ei oteta kdyttoon aikataulusyistd, mutta kuvailen toteutussuunnitelmassa, kuinka tilaus-
ten kasittely ja raportointityokalut kidytannossd toimivat, kun verkkokaupan toiminta vihdoin kdynnis-
tetddn. Viimeisessd vaiheessa luon my0s katsauksen oman verkkokaupan asiakashankinnan ja markki-

noinnin suunnitteluun, koska ne ovat oleellisessa osassa verkkokaupan toteutuksessa.
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6 OMAN VERKKOKAUPAN TOTEUTUS

Téssd luvussa luodaan oma verkkokauppa Shopify-verkkokauppa-alustalle. Verkkokaupan toimitus-
mallina toimii dropshipping, jossa verkkokauppiaan tuotteet toimitetaan asiakkaalle suoraan toimitta-
jan varastolta. Kilpailuedun siilyttdmiseksi verkkokaupan nimi, verkko-osoite, kohdemarkkina ja tuot-

teiden tarkat nimet pidetéédn salassa.

Verkkokauppa-alustaksi valikoitui Shopify. Yksi tdrkeimmistd syistd Shopifyin valintaan oli se, ettd
kyseesséd on pilvipalveluna tarjottava alusta ja sen kadyttdonotto on helppoa ja mutkatonta. Shopify ei
vaadi siis kdyttdjaltddn koodaustaitoja, mikd sopii néin aloittelevalle verkkokauppiaalle erinomaisesti.
Pystyn itse ylldpitimdén ja hallinnoimaan omaa verkkokauppaani kétevisti verkkoselaimen tai dlypu-
helimen kautta. Toinen erittdin painava syy Shopifyn valintaan oli sen soveltuvuus dropshipping-
litketoimintaan. Shopify tarjoaa kéyttdjilleen Oberlo-nimisen sovelluksen, jonka avulla dropshipping-
tuotteiden listaus ja toimitus onnistuu helposti omassa verkkokaupassa. Dropshipping-toimitusmallissa

tuotteet tulevat padsantdisesti Kiinasta.

6.1 Tuotteiden valinta

Ensimmadinen askel oman verkkokaupan rakentamisessa on selvittdd, mitd ollaan myymaissa ja kenelle.
Alun alkaen oli selvii, ettd tdiméd verkkokauppaprojekti tulee keskittymédan johonkin tiettyyn tarkkaan
rajattuun tuoteryhméén eli niche-tuotteisiin. Haluan keskittyd niche-tuotteisiin, koska niiden avulla
16ydén ja tavoitan helpommin juuri oikean kohderyhmén. Tdmi auttaa kohdentamaan markkinoinnin
juuri oikealle yleisolle, ja siitd tulee my0Os kustannustehokkaampaa. Kuten teoriaosuudessa keskustel-
tiin, on hyvélla tuotteella tiettyjd ominaisuuksia. Hyvéllé tuotteella on paljon potentiaalisia asiakkaita,
siind on mahdollisimman hyva kate ja se on helppo varastoida ja postittaa. Hyvé tuote ratkaisee jonkin

asiakkaan ongelman tai toiveen.

Aloitin tuotteiden pohtimisen oman harrastukseni ja kiinnostuksen kohteeni, kuntosalitreenaamisen
kautta. Mielesséni oli pyOrinyt idea treenivaatteiden dropshipping-toimituksesta. Jokainen kuntosalilla
treenaava nainen tietdd, kuinka térkeitd on hyvin istuvat ja mukavat treenivaatteet ja etenkin treenitri-
koot. Pelkdstdin oma innostus jotain tiettyd tuotetta kohtaan ei riitd. On selvitettdvd, onko tuotteille

oikeasti kysyntdd ja tdyttdvdatkd ne edellimainitut hyvin tuotteen ominaisuudet. Vaikka en itse
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dropshipping-toimintamallissa varastoi tai postita tuotteita, on helppo postitus ja varastointi tirked.
Vaatteet tdyttdvit ndma kriteerit hyvin. Kevyet ja pienet paketit tarkoittavat pienempié toimituskuluja,

ja pehmed paketti ei mydskédédn helposti vahingoitu kuljetuksen aikana.

6.1.1 Google Trends

Pelkkd oma innostus tuotetta kohtaan ei riitd. Selvittddkseni treenitrikoiden toimivuutta ja suosiota
tarkemmin ldhden tutkimaan, saisinko ideoilleni tukea avainsanasuunnittelijoiden ja Google Trendsin
kaltaisten tyokalujen avulla. Tuotteita valitessa on tiedettdva, miké on trendikdsté ja pinnalla juuri nyt.
Téssd apuna on Google Trends. Se ei kerro avainsanojen tarkkoja hakunumeroita toisin kuin avainsa-
natyokalut, mutta se kertoo avainsanojen suosion suuntauksia helposti luettavista kaavioista. Google
Trends mahdollistaa myds saman alan kilpailijoiden keskindisen vertailun ja sen avulla voi seurata
hakusanojen vaikutusta eri sesonkeihin. Verkkokauppani ideana on myyd4 treenivaatteita naisille, ja
siksi tein Google Trends -tyokalun avulla hakuja treenivaate-hakutermeihin liittyen. Esimerkiksi tissd

otan haun "workout leggings” -hakutermille (KUVA 1).

® workout leggings
takuterm + Vertaa

Koko maailma « Viimeiset 12 kuukautta Kaikki luokat « Verkkohaku

Hakumaarat ajan mittaan $F <<

DSV At NG

Kiinnostus alueittain Alue

«
A

1 Yhdysvallat

’ £ 2 Iso-Britannia
w 3 Irlanti

4 Kanada

5 Australia

KUVA 1. Google Trends -haku (Google Trends)

Google Trends -haun voi tehdd koskemaan tiettyd ajanjaksoa ja tiettyd kohdemaata. Kuvassa 1 on ku-

vattuna hakutermin “Workout leggings” suosio kuluneen vuoden ajalta, kohteena koko maailma. Kaa-
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viossa asteikon arvo 100 on alue, jolla termi oli suosituin, ja 50 on alue, jolla termilld tehtiin puolet
vihemman kuin 100 pisteen alueella. Tarkemmin tarkasteltuna selvidd, ettd kyseinen haku oli suosituin
kyseiselld ajanjaksolla Yhdysvalloissa. Google Trendsin avulla voidaan myos selvittdd, milld muilla
hauilla hakusanaa kaytténeet tekivdt hakuja. Muuttujiksi voi valita suosituimmat hakukyselyt ja nou-

sussa olevat hakukyselyt.

Google Trendsin antamat tulokset antavat paljon ideoita siitd, mikd mahdollisia ostajia kiinnostaa.
Saamani tulokset vahvistavat myds omaa ideaani tuotteiden valinnassa. Esimerkiksi juuri edelld esite-
tyt tulokset treenitrikoiden hakumééristd kertovat, ettd suosio on ollut tasaista eikd ndytd hiipuvan mi-
hink&én, pdinvastoin. Google Trendsin tarjoamat tiedot suosituista ja nousussa olevista hakukyselyisté
antavat itselleni arvokasta tietoa my0s siitd, minkédlaisia ominaisuuksia asiakkaat etsivit tuotteelta.
Esimerkiksi timén avulla saan selville, ettd timanhetkisid suosituimpia hakuja tehdddn muun muuassa

saumattomista ja leopardikuvioisista treenitrikoista.

6.1.2 Avainsanatyokalut

Toisin kuin Google Trends, avainsanatydkalut kertovat avainsanojen tarkat hakumairit. Avainsana-
tyokalujen avulla voidaan selvittdé, mitd tuotteita asiakkaat hakukoneista etsivit, miké heitd kiinnostaa
ja millaisia ovat heidén ongelmat, joihin ratkaisuja voidaan tarjota. Avainsanatydkalut eivit ole pelkés-
tadn hyvid selvittiméén tuotteiden suosiota, mutta ne ovat myds mydhemmén vaiheen hakukoneopti-
mointia varten elintdrkeitd, koska avainsanat auttavat asiakkaita 10ytdmaian verkkokauppan Googlesta.
Itse aloitan avainsanojen suunnittelun tekemdilld luettelon niistd avainsanoista ja hakulausekkeista,
joilla asiakkaat mahdollisesti etsivit tuotteitani verkosta. Pohdin, mitd ovat ne kysymykset ja ongel-

mat, joihin asiakkaani etsivét ratkaisuja.

Teen avainsanakartoituksen englanniksi, koska kohderyhmini tulee olemaan englanninkielinen. Kay-
tdn apuna internetistd 10ytyvad ilmaista Ubersuggest-avainsanatydkalua. Syottamélld haluamani avain-
sanan avainsanatyokaluun saan selville, kuinka paljon kilpailua avainsanalla on ja kuinka paljon silld
tehdddn hakuja keskiméarin kuukaudessa. Mité suositumpi ja kilpaillumpi jokin avainsana on, sitd vai-
keampi silld on nostaa oman sivuston rankingia Googlessa. Tillaisilla suosituilla avainsanoilla on
myo0s kalliimpi klikkihinta Google Adwordsin maksetuissa mainoksissa. Olisi tirked 10ytda sellaisia
avainsanoja, joilla on tarpeeksi hakuja mutta jotka eivét ole liian kilpailtuja. Omaa rankingia Googles-

sa ei saa nostettua myoskddn sanoilla, joilla ei ole lainkaan hakuja.
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KEYWORD IDEAS SUGGESTIONS

KEYWORD TREND VOLUME 44 PD sD

workout leggings 9] 22200 S175 100 55
workout leggings best [S] 6,600 $157 100 45
workout leggings for women 9] 6,600 5165 100 37
workout leggings womens O 6,600 5165 100 45
workout leggings high waist : 5,400 SLI9 100 37
workout leggings pockets 9] 2,900 $1.25 100 44
workout leggings with pockets = 2,900 $1.25 100 36

KUVA 2. Avainsanasuunnittelua Ubersuggest-avainsanatydkalulla (Ubersuggest.com)

Esimerkkind téssd on tekeméni avainsanahaku hakutermille "Workout leggings”, kohdemaana Yhdys-
vallat. Kuten kuvasta 2 ndhdddn, on kyseinen hakutermi todella haettu ja kilpailtu. Sarakkeessa ”Vo-
lume” on ilmoitettu, kuinka monta hakua sanalla tehddén keskimairin kuukaudessa. Workout leggings
-hakutermilld tehdddn 22 200 hakua kuukaudessa. Sarake "CPC” kertoo sanan klikkihinnan Google
Adwordsissa, joka tdlld kyseiselld avainsanalla on 1,75 dollaria. Viimeisen sarakkeen ”SD” kertoo,
kuinka kilpailtu avainsana on orgaanisessa rankingissa. Mitd korkeampi tdaméd SD-luku on, sitd enem-
mén kilpailtu sana on kyseessé. Télld samalla periaatteella teen avainsanakartoitusta muillekin listaa-
milleni avainsanoille ja hakulausekkeille ja vertailen niiden suosiota ja kilpailutilannetta. Tadmé avain-
sanasuunnittelu auttaa itseini ymmartdméain avainsanojen tirkeyden. Se auttoi ymmaértdméén tuottei-
den suosiota, mutta etenkin se auttoi minua ymmaértdmaén, ettd avainsanasuunnittelu on suureksi avuk-
si minulle kun teen hakukoneoptimointia verkkokauppaani. En voi vaan sokkona valita mieleisiéni
avainsanoja, koska vaarana on, ettd niilld ei ole tarpeeksi hakuja tai sitten toisesta ddripdéstd niilld on

litkaa hakuja.

6.2 Shopify verkkokauppa-alustan kiyttoonotto

Kun tuotteet on valittuna, voi vihdoin oman verkkokaupan rakentaminen alkaa. Shopify oli luonnolli-
nen valinta verkkokauppa-alustaksi, koska monet dropshipping-verkkokaupat hyddyntévit juuri Shopi-

fyita alustanaan. Shopify toimii pilvipalveluna ja omaa verkkokauppaa siis pystyy hallinnoimaan suo-
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raan verkkoselaimella tai omalla dlypuhelimella. Néin uutena verkkokauppiaana helppo ja looginen
alusta oli erittdin tdrked valintakriteeri. Koska Shopify on pilvipalveluna tarjottu alusta, kuuluu sithen
aina sivuston hostaus sen palvelimella sisdltden SSL-sivuston suojauksen. SSL-suojaus on tirked verk-
kokaupan luotettavuuteen vaikuttava tekijd, ja tdtd puoltavia argumentteja nousi esille myos teo-

riaosuudessa.

Rekisterdidyin Shopify-alustalle kdyttdjdksi ja sain heti aluksi 14 pédivin ilmaisen kokeilujakson. Tané
aikana sain mahdollisuuden tutustua Shopify-alustaan ja kokeilla erilaisia teemoja kauppaan. Kokeilu-
jakson loputtua ostin Basic Shopify -paketin, joka maksaa 29 dollaria kuukaudessa. Shopify veloittaa
minua tdstd eteenpdin aina automaattisesti kerran kuukaudessa. Kuukausimaksuun kuuluu Stripe-
maksunvilityspalvelun tarjoamat maksutavat, kuten Visa, Mastercard ja PayPal. Toistaiseksi en koe
tarpeelliseksi ostaa muita maksutapoja verkkokauppaan, koska myyntini kohdistuu kansainvilisille
markkinoille eikd Suomeen. Jatkossa, jos haluan laajentaa toimintaani Suomeen, voin integroida verk-

kokauppaani my0s suomalaisten suosimat maksutavat, kuten esimerkiksi verkkopankkimaksamisen.

Domain-nimen ostaminen on myds tirked osa verkkokaupan kéyttoonottoa, koska domain ei ole vain
verkkokaupan osoite, vaan se on tirked osa koko brindid. Jo verkkokaupan alkumetreilld ja ideoimis-
vaiheessa tutkin erilaisten nimien saataavuutta verkossa. Halusin, ettd oman brindini nimessi olisi
mukana verkkokaupan tarkoitusta kuvaava avainsana eli sana “workout” tai ”sports”. Teoriaosuudessa
esille nousi myds tatd tukevia argumentteja, joiden mukaan verkkokaupan tarkoitusta kuvaava avain-
sana domain-nimessé on etu verkkokaupalle ja sen 10ytymiselle Googlesta. Brindinime& ideoidessani
kriteereind olivat myds nimen helppo lausuminen ja helppo kirjoitusasu. Lopullinen pditds brandin

nimesta oli helppo, koska valitsemani nimi on mieleenpainuva ja kuvaa brandid hyvin.

Shopify tarjoaa verkkokauppaan automaattisesti myshopify.com -pditteen. En halunnut luonnollisesti-
kaan kayttda tata paatettd, koska se ei antaisi kovin ammattimaista kuvaa verkkokaupastani. Siksi ostin
domainin Shopifyin kautta. Verkkokauppaan domainin ostaminen onnistuu oman verkkokaupan hallin-
tasivulta. Taaltd pystyy tarkistamaan, onko verkkosivun osoite saavavilla, mitd erilaisia paitteitd on
tarjolla ja mitd ne maksavat. Yleisin pdédte on .com-pddte, jonka itsekin pdddyin valitsemaan verkko-
kaupalleni. Muita Shopifyn ehdottamia paitteitd olisivat ollet esimerkiksi .net-, .org-, .store- ja .shop-
paitteet. Rekisterdin oman verkkokauppani domainin vuodeksi eteenpdin, ja tdmi kustansi 14 dollaria.
Halusin omaan verkkokauppaani ehdottomasti .com-péétteen, koska verkkokauppani on suunniteltu

kansainvilisille markkinoille.
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6.3 Ulkoasun ja teeman valinta

Kun rekisterdinti Shopifyihin on tehty ja verkkokaupan nimi ja domain piitetty, voi verkkokaupan
ulkoasun rakentaminen alkaa. Ulkoasun luominen on tirked vaihe verkkokaupan perustamisessa, silld
olkoasu on kuin kasvot omalle brindille. Ulkoasun tiytyy sopia myytéviin tuotteisiin ja sen pitdd pu-
hutella ostajia. Ulkoasu on myds erittdin tirked kaytettdvyyden ja luotettavuuden tekijd, mikd nousi

toistuvasti esille teoriaosuudessa.

Shopifyilla on oma teemakauppa, jossa on mahdollista valita omaan verkkokauppaan sopiva teema.
Taélld tarjolla on sekd ilmaisia ettd maksullisia teemoja. Shopify tarjoaa kayttdjilleen kymmenen il-
maista teemaa, ja maksullisia teemoja on tarjolla useita kymmenid. Niin aloittelevana verkkokauppi-
aana ilmainen teema on luonnollinen valinta, koska Shopifyin kaikki ilmaiset teemat ovat tyylikkéit4 ja
todella ammattimaisen nikoisid. Kaikki Shopify-teemat mahdollistavat my6s hakukoneoptimoinnin ja

ovat responsiivisia kaikilla laitteilla.

Ishopifyrhemes Collections Industries All themes Q_ Search  Login
Browse all themes
Price 2 1-24 of 71 ther r;ﬁ‘ésl recent

Number of products ~
Samphe Produets, Flevased LY
Single product
Small catalogs
Medium cata |
Large eatalog I
Layout style ~
Wide Seting the e
Gric
lag e o o
Editorial Broadcast - $180 Avenue - $180 Story - $180
Row 3 styles 3 styles 3 style:
Product page v
Home page v
Navigation v
Marketing and social media v
Industry v

KUVA 3. Shopity Theme store (Shopify Themes)
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Shopify Theme Store -teemakaupassa voi suodattimien avulla selata eri teemoja tietyn ominaisuuden,
ulkoasun tai toimialan mukaan (KUVA 3). Suodattimesta voi valita ominaisuudeksi esimerkiksi mini-
malisten tyylin. Itselleni tdrked valintakriteeri on se, ettd teema on ilmainen. Haluan myds teemalta
selkedd ja modernia ulkoasua. Valitsin ilmaisista teemoista teeman nimeltd Brooklyn (KUVA 4). Va-
litsin kyseisen teeman, koska se tdyttdd kriteerini modernista ja selkedstd ulkoasusta. Brooklyn on

myo0s saanut hyvét arvostelut muilta kayttd;jilta.

Brooklyn Theme styles B 0 Start with this theme X

MENS WOMENS BAGS HOME OUTDOOR O\ -

FRESH START

\ Spring Collection

N SHOP WOMENS

KUVA 4. Brooklyn-teeman demoversio (Shopify Themes)

Teeman valinnan jilkeen teemaa voi muokata haluamallaan tavalla. Kaikki muokkaukset tapahtuvat
Shopify-hallintapaneelin kautta, kun olen kirjautuneena sisdan Shopify-kayttéjatililleni. Hallintapanee-
lista pddsee niin kutsuttuun teemaeditoriin, jonka avulla voi luoda mieleisen ulkoasun juuri omalle
verkkokaupalle. Teemaeditorissa pystyy muokata teeman otsikoita, tekstejd, kirjaisimia ja niiden vére-
ja. Jokaisessa teemassa on sisddnrakennetut tyylit ja véripaletit, mutta niitd voi muokata oman maun

mukaan.

Kuten teoriaosuudessa nousi ilmi, on tdrked huomioida, ettd kaikki kuvat, kirjaisimet ja virit ovat joh-
donmukaisia ja sopivat brindiin. Kun itselld on selked kuva kokonaisuudesta ja sen visuaalisesta il-
meestd, on jatkossa helpompi tuottaa sisdltod niin verkkokauppaan kuin sosiaalisen mediankin kana-

viin. On selvii, ettd my0s asiakkaat tunnistavat brindin paremmin, kun ulkoasu on ehed ja johdonmu-
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kainen kaikissa kanavissa. Kdytin itse paljon aikaa ulkoasun muokkaamiseen ja vérien valitsemiseen
teemaeditorissa. Kirjoitin esimerkiksi itselleni muistiin kdyttdmiéni tarkkoja virikoodeja ja kirjaisimia,

mika helpottaa itseéni jatkossa muun siséllon luomisessa.

Teemaeditorin avulla voi muokata sivuston yldpalkkia (header) ja sivuston alapalkkia (footer). Voin
maédritelld, mitkd sivut haluan nédkyviin sivuston yldpalkkiin ja mitkd puolestaan sivuston alapalkkiin.
Ylapalkkiin tulee keskeisimmit navigointielementit, kuten hakukenttd ja ostoskori. Tdman lisdksi li-
sadn ylépalkkiin pddtason tuotekategoriat ”All Products” ja "New Arrivals”. Sivun alapalkkiin lisdén
tietoja yrityksestd sekd maksutavoista ja toimituksesta. Sivun alapalkkiin tulee my0s lakisddteiset tie-
dot ja ehdot. Pyrin tietoisesti pitdimain sivun yldpalkin (header) mahdollisimman selkeénd ja suoravii-
vaisena, koska haluan, ettd kaikki navigointielementit ja tuotekategoriat mahtuvat ylapalkkiin. Verk-
kokaupan rakenteen tulee olla hyvin organisoitu ja looginen. Sivuston tuotekategorioiden pitdéd olla
selkedt, jotta asiakas 10ytdd helposti etsiminsd. Verkkokauppojen ulkoasuissa on tietyt vakiintuneet
kiytannot, kuten teoriaosuudessa nousi esille. Nykyédédn verkkokaupoissa suositaan sivupalkitonta ul-

koasua. My0s oman verkkokauppani ulkoasu on sivupalkiton.

Teemaeditorissa sivustolle voi lisdtd myds oman logon ja muita kuvia. Shopifylta 16ytyy oma kuva-
pankki nimeltd Burst. Kuvalikoimasta 10ytyy paljon kuvia eri teemoihin liittyen, ja kuvat ovat ilmaisia

b

kayttad. Itse etsin omaan verkkokauppaani kuvia liittyen “workout”-teemaan. Valmiin kuvapankin
kuvia kdytettdessa riskind toki on, ettd myds muilla verkkokaupoilla on samat kuvat kdytdssddn. Nailla
kuvilla paisee kuitenkin alkuun, ja verkkokauppaprojektin edetessd voin panostaa tdysin omiin kuviin.
Etusivun kuvat ovat todella térkeitd, silld ne ovat se ensimmadinen asia, johon sivuston kivija kiinnittia

huomion. Kuvien tulee kertoa, misté verkkokaupassa on kyse ja mitd sielld myydéan.

6.4 Sovellukset ja lisiosat

Kun ulkoasu on valmis, on aika keskittyd tuotteiden valintaan liittyviin asetuksiin. Koska omassa
verkkokaupassani on kyse dropshipping-liiketoimintamallista, aion hyodyntdd verkkokaupassani Ober-
lo-nimistd sovellusta. Sovelluksen lataaminen onnistuu helposti Shopifyn App Store -sovelluskaupan
kautta. Shopifyin sovelluskaupassa on yli 2500 sovellusta, ja osa ndistd on ilmaisia ja osa maksullisia.

Naéin alkuun Oberlo on itselleni kuitenkin tarkein. Oberlo on Shopifyn oma integroitu sovellus, joten se
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on todella helppo asentaa ja kdyttdd. Kuvassa 5 on kuvattuna, kuinka dropshipping-toimintamalli kay-

tannossd Oberlon kautta toimii.

Oberlo Features  Pricing Blog Success Stories Resources ~ Login

How does Oberlo work?

Oberlo is a marketplace that makes it easy to find awesome products to sell online.

1. Import Products 2. Make a Sale 3. Place an Order 4. Supplier Ships the Product
1. Browse Oberlo for products Congratulations — you'’ve just Place an order with the supplier Your supplier will ship the
and add them to your store with sold your first product! for the product you just sold. product directly from their
just a few clicks. warehouse to your customer’s
doorstep.

KUVA 5. Dropshipping-toimintamalli Oberlon avulla (Oberlo b)

Etsin haluamiani tuotteita Oberlosta ja lisdédn ne muutamalla klikkauksella omaan verkkokauppaani
myyntiin. Kun asiakas tilaa tuotteen minulta, hin maksaa minulle hinnan X, jolla olen tuotteen omalla
sivullani listannut. Saan ilmoituksen téstd tilauksesta ja tilaan itse tuotteen toimittajalta Y-hinnalla.
Verkkokauppiaana tekeméni voitto tuotteesta on siis yhtd suuri kuin X-Y. Tama jilkeen toimittaja 14-

hettdd omalta varastoltaan tuotteen suoraan asiakkaalle. (KUVA 5.)

Oberlon eri ominaisuudet mahdollistavat dropshipping-toiminnan sujuvuuden. Oberlossa on mahdol-
lista kdyttdd eri tuotteiden tilastoja hyddykseen, kun valitsee tuotteita omaan verkkokauppan. Tilastot
kertovat esimerkiksi, kuinka moni on ladannut tuotteen omaan verkkokauppaansa ja kuinka monta
tilausta tuote on saanut. Tuotteista on yleensd myds arvostelut saatavilla. Muista hyddyllisistd ominai-
suuksista on erityisesti mainittava tuotesivujen muokkaus, jossa voi helposti vaihtaa tuotteiden nimia
ja tuotekuvauksia. Lisdksi automaattinen hinnoittelu helpottaa tuotteiden listausta omassa verkkokau-
passa. Oberlo mahdollistaa myds tuotteiden suodattamisen ePacket-ominaisuudella, miké takaa nope-

ammat toimitusajat tuotteille.

Vaikka houkutus on suuri ladata erilaisia sovelluksia, ndin verkkokaupan alkumetreilld kannattaa lada-

ta vain kaikista pakollisimmat. Maksulliset sovellukset nostavat verkkokaupan kuluja ja samanaikaset
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monet sovellukset voivat hidastaa vain turhaan sivuston nopeutta. Oberlon lisdksi lataan verkkokaup-
paani currency converter -sovelluksen, joka mahdollistaa asiakkaalle tuotteiden hinnan esittdmisen eri
valuutoissa, kuten esimerkiksi euroissa ja dollareissa. On mahdollista valita lukuisista eri valuutoista
juuri ne, jotka ovat oleellisia oman verkkokaupan kohdemarkkinolle. Hinnat muuntuvat automaattisesti
asiakkaan sijainnin mukaan, mutta asiakas voi myo0s itse vaihtaa valuutan manuaalisesti valikosta.

Néma lisddvit ostosprosessin sujuvuutta.

Verkkokauppaprojektin edetessd voin harkita lataavani lisdéd erilaisia myyntid tukevia elementteji,
kuten sovelluksia, joiden avulla voidaan helpommin toteuttaa esimerkiksi upsell- ja ristiinmyynti-
strategioita. Myos erilaisia alennuskoodeja ja tuotearvosteluita varten on sovelluksia saatavilla, joista

voisin uskoa hydtyvani myohemmin.

6.5 Tuotteiden lisiaminen

Kun verkkokaupan teema on valittuna ja mahdolliset sovellukset ladattuna, on aika siirtyd lisddmain
tuotteita verkkokauppaan. Lisddn tuotteita omaan verkkokauppaani Oberlon kautta. Kéytdn Oberlon
sivuilta 16ytyvdd hakutoimintoa, jossa voin selata tuotteita esimerkiksi tuoteryhmittdin. Oberlo myds
ehdottaa kayttéjilleen tuotteita, jotka ovat myydyimpid tai joissa on korkea voittomarginaali. Oberlossa
minun on mahdollista valita Oberlo Verified- ja Oberlo-toimittajia, joiden toiminta on huippuluokkaa.
Voin my0s suodattaa hakutulokset rajaamaan vain ePacket-toimituksia. Epacket on kdtevé vaihtoehto,
koska se mahdollistaa nopeamman toimituksen Kiinasta tuleville tuotteille. Epacket on saatavilla usei-
siin eri kohdemaihin, ja se on myds edullinen vaihtoehto, jollei jopa tdysin ilmainen monissa tuotteis-

sa.

On myds mahdollista lisdtéd tuotteita AliExpress-toimittajilta, mutta kuten teoriaosuudessa ilmeni, Ali-
Express-toimittajia kdytettdessd on syytd tiedostaa, ettd kyseessd on oma itsendinen kauppa-alustansa,
ja tdstd syystd Oberlo ei voi taata kaikkien AliExpress-toimittajien toimintaa. Tuotteita on mahdollista
lisatd suoraan AliExpress-verkkosivuston kautta. Tdssd apuna on Oberlon Chrome extension -
laajennus. Oberlo Chrome Extension on ilmainen automaatiotydkalu, jonka avulla tuotteiden lisddmi-
nen AliExpress-sivustolta kdy vain muutamalla klikkauksella. Oberlon Chrome extension -
laajennuksen avulla voi esimerkiksi suodattaa tuotteet eri toimitusvaihtoehtojen, kuten vaikkapa

ePacket-toimituksen mukaan.
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Ennen tuotteiden lisddmisté ja valintaa luen aina huolella tietoja myyjdstd, kuinka moni kyseisen tuot-
teen on ladannut ja millaiset arvostelut kyseinen tuote on saanut. Kun mieluinen tuote 10ytyy, tuotteen
lisddminen omaan kauppaan kdy muutamalla klikkauksella. Tuotteen tiedot pitdd kuitenkin muokata,
ennen kuin julkaisen tuotteen. Kun tuotteita ladataan Oberlon kautta, on niilld valmiina jo otsikot ja
tuotekuvaukset. Ndmai otsikot ja tuotekuvaukset ovat yleensd hieman sekavia, koska niihin on kirjoitet-
tu kaikki mahdolliset hakusanat yhteen ja samaan kuvaukseen. Teoriaosuudessakin jo korostettiin, ettd
tuotteiden otsikoiden ja tuotekuvauksien tulisi olla informatiivisia ja uniikkeja. Kopioiminen ei siis

tule kyseeseen.

Ennen tuotteen julkaisemista kirjoitan tuotteelle uuden otsikon ja lisddn sen haluamaani tuotekategori-
aan. Tdman jilkeen kirjoitan tuotteelle tuotekuvauksen ja muokkaan tuotteen hinnan. Oberlo ehdottaa
automaattisesti hintaa tuotteelle, mutta sen voi halutessaan vaihtaa haluamakseen. Viimeisessd vai-
heessa tuotteelle saa valita haluamansa kuvat, jotka tuotteen valmistaja on antanut tuotteelle kaytetté-
véksi. Yleensd tuotteesta on paljon kuvia tarjolla, eikd niitd kannata kéyttdd ldheskddn kaikkia. Olisi
hyva pyrkid valitsemaan mahdollisimman hyvilaatuisia kuvia, jotka eivit kirsi zoomatessa. Huomasin
tamén olevan haasteellista monien 10ytdmieni tuotteiden kohdalla. Vaikka tuote olisi muuten ollut so-
piva omaan verkkokauppaani, oli kuvien laatu zoomatessa huono. Tuotekuvia valitessa on myds var-
mistettava, ettd tuote on kuvattuna eri puolilta ja ettd jokaisesta vérivaihtoehdosta on oma kuvansa
saatavilla. Kun tuotteen kaikki tiedot on piivitetty, on tuote valmis lisdttdviksi omaan verkkokaup-
paan. Tuotteen tietoja ja tuotekuvauksia voi muokata vield myohemmadssékin vaiheessa suoraan verk-

kokaupan hallintapaneelista.

Tuotekuvauksiin kannattaa kdyttdd aikaa ja varmistaa, ettd tuotekuvaukset tiyttdvat vaaditut kriteerit.
Kirjoittaessani tuotekuvauksia siséllytin tuotekuvaukseen avainsanoja, joita sain avainsanatutkimuk-
sessani. Vaatteita myytdessd tuotetekstin oleellisia tietoja ovat tuotteen viri, materiaali, mahdolliset
yksityiskohdat, kuten saumattomuus ja taskut, sekd kokotiedot ja hinta. Tuotekuvauksia kirjoittaessani
pyrin pitdimédn mielessd, mitd ovat ne edut ja ratkaisut, joita tarjoan asiakkaalle. Teoriaosuudessa nou-
si esille, ettd hyva tuotekuvaus olisi vahintdén 5-10 rivid tekstid. Huomasin tdmén rivimiirén olevan

ylldttédvin aikaa vievaa.

6.6 Sivujen lisééiminen ja asetukset

Pelkka tuotteiden lisdiminen verkkokauppaan ei riitd, vaan sivustoon pitdé lisdtd myds muuta sisdltod,

kuten informatiivisia sivuja. Informaatio on yksi tirked verkkokaupan luotettavuuteen vaikuttava teki-
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ja, ja titd puoltavat myos teoreettisen viitekehyksen argumentit. Informatiiviset sivut voivat sisaltad
esimerkiksi tietoja yrityksestd, yhteystietosivun, tietoja toimituksesta ja palautuksista. Lisddn omaan
verkkokauppaani informatiiviseksi sivuksi ”"About us” -sivun, jossa kerron verkkokaupasta ja yrityk-
sestdni. Tamén lisdksi verkkokauppaan tulee lisétd sivut kdyttdehdoista, tietosuojakdytdnnoistd, sekd

sivu toimituksista ja palautuksista.

Verkkokauppaan pitdd my0s tuotteiden ja muun sisdllon liséksi lisdtd tietyt perusasetukset. Shopifyin
hallintapaneelista 16ytyy 12 kohdan lista asetuksista, jotka liittyvit lakisddteisiin tietoihin ja ehtoihin,
maksupalvelun valintaan, logistiikkaan ja verotukseen. Esimerkiksi tddltd voin lisdtd verkkokauppaani
yleisid tietoja, kuten kaupan nimen ja yhteystiedot. Maksupalveluun liittyvistd asetuksista voin ottaa
kayttoon maksupalveluntarjoajat. Omaan verkkokauppaani otan kéyttoon PayPalin ja Stripe-
maksunvilityspalvelun tarjoamat luottokorttimaksut. Asetuksista on myds mahdollista muokata niité
tietoja, joita asiakkaalta vaaditaan itse tilausvaiheessa. Kun asiakkaalla on tuote ostoskorissa tulee lo-
makkeen tdyttiminen olla mahdollisimman helppoa, kuten teoriaosuudessa keskusteltiin. Mahdolli-
simman yksinkertainen ostosprosessi parantaa verkkokaupan konversioprosenttia. Voin esimerkiksi

valita, ettd tilausvaiheessa asiakkaalta vaaditaan etu- ja sukunimen sijasta vain pelkkd sukunimi.

Omassa dropshipping-verkkokaupassani tuotteiden toimittajat ovat pddosin Kiinassa, joten tdmé vaatii
muutaman erittdin huomionarvoisen seikan. Yksi néistd on toimitusaika, joka pitdé ilmoittaa asiakkaal-
le selkedsti ja ldpindkyvésti. Dropshipping-verkkokaupassa toimitusajat ovat pidemmait verrattuna
verkkokauppaan, jolla on oma varasto. Varsinkin dropshipping-toiminnassa toimitusajan ilmoittamisen
kanssa on syyti olla ldpindkyva ja rehellinen. Saadakseni mahdollisimman ripeén toimituksen tuotteil-

le, valitsen aina ne tuotteet, joissa on ePacket-ldhetys saatavilla.

Toinen huomionarvoinen asia dropshipping-toimitusmallissa on mahdolliset tullimaksut. Dropship-
ping-tuotteet tulevat pddsddntoisesti Kiinasta, ja tdmé tarkoittaa sitd, ettd mahdolliset tullimaksut on
huomioitava ja niistd on viestittdva verkkokaupan sivuilla selkeésti. [Imoittamatta ylldtys voi olla ko-
vin ikdvé asiakkaalle. Tullimaksuihin vaikuttaa verkkokaupan kohdemaa ja tietenkin asiakkaan tilaa-
mian tuotteen arvo. My0s vaihtojen ja palautusten toimintatavat on ilmoitettava selkeésti. Kun verkko-
kauppias toimii EU:n sisélld, on hédn velvollinen tarjoamaan vdhintdén 14 vuorokauden vaihto- ja pa-
lautusoikeiden tuotteille. EU:n ulkopuolelle, kuten esimerkiksi Yhdysvaltoihin tdmi sééntd ei pade.
Mabhdollisia vaihtoja ja palautuksia pystyy minimoimaan, kun huolehtii, ettd tuotekuvaukset ovat to-

tuudenmukaisia ja selkeita.
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6.7 Tilausten Kaisittely ja raportointityokalut

Kun verkkokaupan sisdlt on kasassa ja tuotteet lisdtty, on aika viimeistelld kaupan ulkoasu. On téirke-
a4 kayda lapi kaikki kaupan sivut, tuotteet, tuotekuvaukset, tiedot, ehdot, ohjeet, ostoskori ja maksu-
palvelu. Hyvésséd verkkokaupassa kaikki tiedot ja toimintatavat pitdd olla selkeésti asiakkaan saatavil-
la. Viimeistelty kokonaisuus lisdd luottamusta, ja asiakas todennékodisemmin tekee tilauksensa lop-
puun. Ennen verkkokaupan julkaisemista on hyvé ndyttdd verkkokauppaa testiryhmélle, vaikkapa jou-
kolle asiakkaita tai ystéville ja tutuille. Testiryhmi voi kertoa mielipiteensd ja palautteensa verkkokau-
pasta. Tdmédn palautteen pohjalta voi tehdd mahdollisia muutoksia. Shopifyssa on helppo antaa verk-
kokauppa testiryhmén kéyttoon, koska ennen julkaisua verkkokauppa on suojattu salasanalla, jonka

halukkaille voi antaa.

Téssd opinndytetydssd verkkokauppaa ei julkaista, joten varsinaisia tilauksia ei paéstd vield késittele-
méén. Tilausten késittely Oberlon avulla on kuitenkin helppoa. Kun asiakas tilaa verkkokaupastani
tuotteen, saan sekd Shopifyihin ja Oberloon ilmoituksen. Dropshipping-toiminnassa tirkedd on, ettd
tuotteen toimittaja ei ldhetd omia markkinointimainoksia tai tilauslaskuja asiakkaalle. Tdmé sekottaisi
asiakkaan pédédn, kun hidn tilaa paketin yhdeltd yritykseltd, mutta paketissa lukeekin toisen yrityksen
nimi. Tdmin takia on suositeltavaa, ettd kun lisdtdén tuotteita AliExpressin kautta, toimittajalle ilmoi-
tetaan tilauksen yhteydessi, ettd kyseessd on dropshipping-toiminta. Omassa verkkokaupassani on
tuotteita kaikilta eri toimittajilta, myds AliExpress-toimittajilta, joten tdiméd seikka minun on otettava

huomioon.

Ilman verkkokaupan avausta ei saada vield mitédn kévijidataa. Kun sivusto on avattu ja sivustolle on
saatu kévijoitd, voidaan eri seurantojen avulla tutkia esimerkiksi, mitd tuotetta asiakkaat katselevat
eniten, mitd tuotteita klikataan ostoskoriin ja kuinka moni sivustolla vierailleista tekee ostoksen. Sho-
pify tarjoaa kayttéjilleen raportointitydkaluja juuri ndistd keskeisistd luvuista kuten kévijdliikenteestd,
konversiosta, keskiostosksesta ja katteesta. Verkkokauppaan halutaan saada mahdollisimman paljon
kavijoitd, mutta avainasemassa tietenkin on myd0s, ettd mahdollisimman moni ostaa jotain. Konversio-
prosentti saadaan juurikin tuosta kévijoiden ja ostajien suhteesta. Raporteista saadun datan avulla si-

vuston siséltod ja toimivuutta voidaan kehittdd ja parantaa.
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6.8 Asiakashankinnan ja markkinoinnin suunnittelu

Verkkokauppaan voi saada myyntejd vain ja ainoastaan, kun sitd markkinoi. Ilman markkinointia ei
ole asiakkaita ja ilman asiakkaita ei ole myyntid. Dropshipping-toimintamallissa markkinoinnin térke-
ys korostuu erityisesti, koska dropshipping-verkkokauppiaan ei tarvitse hoitaa varastointia ja ldhetyk-
sid. Talloin markkinoinnista muodostuu siis se kaikista tirkein tehtdvd. Uudelle verkkokaupalle on
tietenkin oma haasteensa ldhted rakentamaan asiakaskuntaa aivan tyhjédstd. Tunnettuutta saadaan kui-
tenkin rakennettua véhitellen pitkéjénteisten markkinointitoimien kautta. Markkinointia suunniteltaes-
sa on aivan aluksi tiedettdvd kohderyhmi. Teoriaosuudessa puhuttiin myds ostajapersoonista. Nama

ostajapersoonat auttavat tavoittamaan juuri oikean kohderyhmén.

Téssd verkkokauppaprojektissa asiakashankinta ja markkinointi suunnitellaan neljén eri markkinointi-
keinon ja -kanavan pohjalta. Néitd ovat hakukoneoptimointi, Google Adwords, sosiaalisen median
markkinointi ja sdhkdpostimarkkinointi. Erityisesti sosiaalinen media markkinoinnin keinona tulee
olemaan keskeisessd osassa, koska kohderyhmini lukeutuvat aktiivisiin sosiaalisen median kayttéjiin.
Erityisesti Facebook ja Instagram ovat kanavat, joista kohderyhmén tavoittaa. Aion aluksi keskittya
niihin kahteen sosiaalisen median kanavaan. On mielesténi tirkedampéad hoitaa aktiivisesti ja hyvin yksi
tai kaksi kanavaa kuin yrittda olla lasnd kaikissa kanavissa puoliteholla. Sosiaalisen median kanavissa

onnistumisen strategia rakentuu nimittéin aktiiviselle vuorovaikutukselle.

Instagram soveltuu erinomaisesti vaatteiden markkinointiin visuaalisuutensa ansiosta. Instagram sovel-
tuu hyvin brandin tunnettuuden rakentamiseen ja vaikuttajamarkkinointiin. Instagramissa hyvit nyrk-
kisddnndt ovat sddnnoéllisyys ja johdonmukaisuus. Oman yritystilin ndkyvyyttd saan edistettyd, kun
postaan aktiivisesti kuvia. Instagramissa hyva postaustiheys on védhintddn yksi postaus pdivédssid. Omiin
postauksiin minun tulee myds miettid aina aiheeseen ja toimialaan sopivat hashtigit. Somepostauksia
varten laadin tarkan kalenterin ja suunnitelman, mitd julkaisen ja milloin. Pyrin olemaan sosiaalisessa

mediassa aktiivinen ja luomaan vuorovaikutusta ja keskustelua seuraajieni kanssa.

Vaikuttajamarkkinointi on nykyéén kovassa suosiossa, ja haluan omassa markkinoinnissa myds ko-
keilla tavoittaa kohderyhmini vaikuttajien kautta. Vaikuttajalla saattaa olla satoja ja jollei tuhansia
seuraajia. Tdma voi antaa itselleni ja verkkokauppani tuotteille erittdin arvokasta nédkyvyyttd. On vain
osattava valita oikeat vaikuttajat, joiden seuraajat ovat omaa kohdeyleisdéni. Oman alan vaikuttajiin on
rohkeasti otettava yhteyttd ja kysyttdvd mahdollisuudesta yhteistyohon. Ei ole pakko tavoitella satojen

tuhansien seuraajien tilejd, vaan nykyadn puhutaan myds paljon mikro- ja nanovaikuttajista. Vaikutta-
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jamarkkinointi tulee olemaan avainasemassa erityisesti uuden verkkokauppani lanseeraamisessa. Us-

kon somevaikuttajien avulla saavani oman verkkokauppani juuri oikean kohderyhmén eteen.

Instagramin ohella aion myos toteuttaa Facebook-markkinointia. Facebookin etuna on mainosten tark-
ka kohdennettavuus juuri oikealle kohderyhmaélle demografisten muuttujien perusteella. Esimerkki
omasta Facebook-mainokseni kohdentamisesta voisi olla mainos, joka on kohdennettu 18-30-
vuotiaille naisille, jotka ovat treenaamisesta kiinnostuneita ja jotka asuvat Yhdysvalloissa. Tdmaén li-
saksi kohdentamisen kohteena voisivat olla kdyttdjdt, jotka ovat tykdnneet oman sivuni kaltaisista si-

vuista Facebookissa.

My6s hakukoneoptimointi on tarkedd, koska sen tarkoitus on saada verkkokauppa nédkyméén mahdolli-
simman korkealla Googlen orgaanisissa hakutuloksissa. Hakukoneoptimoinnin kannalta oleellisessa
osassa ovat ne avainsanat, joita avainsanasuunnittelussa saatiin. Koko verkkokaupan sisélté rakentuu
nédiden avainsanojen pohjalle. Kun lisdén tuotteita verkkokauppaani, varmistan, ettd tuotteiden nimet ja
kuvaukset sisdltdvdt avainsanoja. Tuotteita lisdtessd laitan myos kuviin aina avainsanoja sisdltdvin
ALT-tekstin, koska teoriaosuudessa nousi esille hakukoneiden kykemittimyys lukemaan kuvia, joten
tastd syystd kuvia on hyvé avata hakukoneille tarkemmin. Hakukoneoptimoinnin ohella aion hyddyn-
tdd myOds Googlen maksullisia mainoksia eli Google Adwords -mainoksia. Ndmédkin mainokset on
mahdollista kohdentaa. Kohdentaminen voisi olla kutakuinkin samanlainen kuin Facebook-

mainoksessani. Mainoskampanjan aloitan yhden euron péivibudjetilla.

Viimeisend markkinointikeinona aion kéyttdd sdahkopostimarkkinointia. Omassa verkkokaupassani
tulee olemaan ndkyvédsti mahdollisuus liittyd sdhkopostilistalle. Sdahkdpostin ldhettdmisessd pyrin
saannollisyyteen ja suunnitelmallisuuteen. Mielestini asiakkaalle voi 14hettdd yhden sdhkopostiviestin
viikossa, ja sisdlloltddn viesti voisi siséltdd tietoa vaikkapa uutuustuotteista tai mahdollisista alennuk-
sista tai alennuskoodeista. Aion my0s hyddyntdd sdhkopostia muihinkin kuin markkinointiviesteihin,
silld sdhkopostin kautta ldhetdan asiakkaalle muistutuksen, jos hénelld on jadnyt ostostapahtuma verk-

kokaupassa kesken.

6.9 Tulokset

Oman verkkokaupan toteutus 14hti liikkkeelle tuotteiden valinnalla. Tuotteiden valinnassa pohdin hyvén

tuotteen ominaisuuksia, kuten helppoa toimitusta ja varastointia, ja totesin, etti treenivaatteet tayttavét
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ndmd kriteerit hyvin. Tuotteiden suosioon ja hakutuloksiin kdytin my0s apuna avainsanasuunnittelijaa
ja Google Trends -tyokalua. Ndiden tyokalujen avulla oli mahdollista saada tarkedd tietoa tuotteiden
suosiosta. Sain myds erittdin hyvid vinkkeja siitd, millaisia ominaisuuksia asiakkaat tuotteelta haluavat.
Tuloksien perusteella sain selville, ettd tdménhetkisid suosittuja ominaisuuksia treenitrikoissa ovat
esimerkiksi saumattomuus ja leopardikuvio. Niilld ominaisuuksilla oli tehty nousevassa mairin hakuja
viime aikoina. Avainsanasuunnittelu auttoi ymmaértaméén, etti avainsanoilla on todella suuri merkitys
verkkokaupan toteutuksessa. Avainsanojen valinnassa tulisi 10ytdd sanat, joilla on tarpeeksi hakuja,
mutta jotka eivit ole kuitenkaan kaikista haetuimmat. Haetuimmilla avainsanoilla on kilpailu kovem-

paa ja hyva sijoittuminen Googlen tuloksissa vaikeaa.

Shopify verkkokauppa-alustan kdyttodnotto oli nopea ja helppo toimenpide. Itse Shopify-tilille rekiste-
rointi ja domain-nimen osto hoituivat vaivattomasti. Domain-nimen ja brindinimen valinnassa halusin
nimen sisdltdvén tuotteitani kuvaavan avainsanan. Domain-nimi ja sen .com-paite olivat helppo valin-
ta, silld ne sopisivat hyvin kansainvilisille markkinoille. Myos teeman valinta kadvi sujuvasti Shopify
Theme Store -teemakaupassa. Shopifyn hallintapaneeli oli myds helppo ja selked kayttda, ja pystyin
tehdd verkkokauppaani muokkauksia niin verkkoselaimella kuin mobiilissakin. Verkkokaupan ulko-
asun ja sisdllon lisddminen ja muokkaaminen veivit kuitenkin oman aikansa. Ulkoasussa pyrin mah-
dollisimman selkedin, loogiseen ja johdonmukaiseen kokonaisuuteen. Halusin, ettd kokonaisuus olisi

ehed ja soveltuisi hyvin brandiin.

Oberlon kautta tuotteiden lisddminen on tehty mahdollisimman automatisoiduksi ja helpoksi, mutta
tuotteiden 16ytdminen ei ollut niin yksinkertaista kuin olin aluksi olettanut. Yksi merkittdva tutkimus-
osuudessa kohtaamastani ongelmasta oli, kun tuotteessa oli mahdotonta saada kaikki hyvén tuotteen
kriteerit tdyttyméédn. Tuotteiden kuvat saattoivat monesti olla huonolaatuisia, eivitkd ne soveltuneet
zoomaukseen. Jos taas kuvat olivat hyvélaatuisia, olisi tuotteesta saamani kate ollut todella olematon.

Tédmin liséksi etsin aina tuotteita, jotka olivat saaneet hyvét arvostelut ja joilla oli ePacket-ominaisuus.

My®ds tuotteiden otsikoiden ja tuotekuvauksien tydstdminen vaati oman aikansa, ennen kuin tuote oli
valmis julkaistavaksi. Huomasin tuotekuvauksien suositellun 5-10 rivimdiridn olevan todella aikaa
vievdd. Tuotteiden otsikot ja tuotekuvaukset piti myds muistaa kirjoittaa niiden avainsanojen pohjalta,
joihin avainsanasuunnittelussa pdadyin. Tarkat ja selkedt tuotekuvaukset myds ehkdisevét tuotteiden

palautuksia.
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Shopify App Store -sovelluskauppa oli tdynnéd sovelluksia ja lisdosia, joita olisi tehnyt mieli ladata
omaan kauppaan. Néin aloittelijana latasin kuitenkin omalle toiminnalleni vain ne kaikista valttamét-
tomimmat osat, joita olivat Oberlo ja Currency converter -valuuttamuunninsovellus. Sovelluksia ja
lisdosia ladattaessa on aina hyvé pohtia, helpottavatko ne asiakkaan ostoprosessin sujuvuutta tai saan-
ko niistd itse hyotyd verkkokauppani hallintaan. Turhat sovellukset ja lisdosat nostaisivat vain omia

kulujani ja pahimmassa tapauksessa hidastaisivat koko verkkokaupan toimivuutta.

Tuotesivujen ja tuotteiden lisdksi lisésin verkkokauppan informativiisia sivuja, kuten sivut kayttdeh-
doista ja tietosuojasta seké tietoja toimituksista & palautuksista. Kuten missé tahansa verkkokaupassa,
myo0s dropshipping-verkkokaupan toiminnan tulee pohjautua ldpindkyvéén ja rehtiin toimintaan. Asi-
akkaalle pitdd ilmoittaa toimitusaika selkeédsti. Omassa dropshipping-verkkokaupassani tuotteet tulevat
padosin Kiinasta, joten asiakkaille on myds ilmoitettava verkkokaupan sivuilla mahdollisista tullimak-

suista. Nama seikat oli siis tdrked huomioida informatiivisia sivuja laadittaessa.

Térkeimpid oivalluksiani markkinoinnin suunnittelussa olivat kohderyhmén ja oikeiden kanavien tun-
nistaminen, avainsanasuunnittelun tarkeys hakukoneoptimointia varten ja aktiivinen ja osallistuva ote
sosiaalisen median kanavissa. Maksetut mainokset sekd Google Adwordsissi etti sosiaalisessa medi-

assa ovat tdrkeitd, mutta orgaanista eli luonnollista nikyvyyttd ei saa unohtaa.
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7 YHTEENVETO JA POHDINTA

Témin opinndytetyOn tavoitteena oli toteuttaa oma verkkokauppa dropshipping-toimintamallia hyo-
dyntden. Idea omasta verkkokaupasta syntyi omasta innostuksestani verkkokauppoja kohtaan. Pdétos
oman verkkokaupan perustamisesta opinndytetyond syntyi kuitenkin aika yhtdkkii, ja koko projektin
toteutus on tapahtunut nopealla aikataululla. Verkkokaupan ideana oli myyda treenivaatteita naisille, ja
talle idealle sain myds tukea avainsanasuunnittelijan ja Google Trends -tydkalun kautta. Tyon tulokse-
na syntyi dropshipping-liiketoimintamallina toimiva verkkokauppa, joka olisi valmis julkaistavaksi
yleisolle. Lahdin opinnéytetyOssa liikkeelle seuraavista asettamistani kysymyksistd: Mité asioita tulee
huomioida verkkokaupan toteuttamisessa? Miten dropshipping-toimitus verkkokaupan liiketoiminta-
mallina toimii? Etsin kysmyksiini vastauksia teoreettisen viitekehyksen avulla ja toteutin tutkimus-

osuudessa oman verkkokaupan ndiden kysymysten ja vastausten pohjalta.

Teoreettisessa viitekehyksessd nousi esille monia asioita, joita verkkokaupan toteutuksessa on huomi-
oitava. Sain huomata, ettd toteutukseen eivit riitd pelkéstidén ulkoasu ja tuotteet. Menestyvissd verk-
kokaupassa pitdd huomioida my0s paljon muita asioita. Yksi keskeinen vastaus ensimmadiseen tutki-
muskysymykseen on, ettd luotettavuus ja kdytettdvyys ovat onnistuneessa verkkokaupassa avainteki-
jOitd ja ne tulee huomioida kaikissa verkkokauppaan liittyvissd ratkaisuissa. Kaikki valinnat, joita
verkkokaupan siséltoon ja ulkoasuun liittyen tehdddn, vaikuttavat verkkokaupan luotettavuuteen ja
kiytettdvyyteen. Luotettavuus rakentuu ulkoasusta, rakenteesta, riittdvastd informaatiosta, tunnettuu-
desta, luotettavista maksutavoista ja korkeasta tietoturvasta. Luotettavuuden liséksi toinen tarked tekija
on kéytettdvyys. Helppo kdytettdvyys takaa hel]pomman ostoprosessin asiakkaalle. Verkkokaupan tek-
nisissé ja sisdllollisissd valinnoissa pitdisi aina miettid ratkaisuja, jotka ovat mahdollisimman helppoja
ja loogisia asiakkaalle. Helppo kiytettavyys lisdd nimittdin my0ds verkkokaupan konversiota. Tdmén
lisdksi kéytettdvyys ei ole vain asiakkaan etu, vaan my0s verkkokauppiaalle verkkokaupan ylldpito

helpottuu.

Toinen tutkimuskysymykseni liittyi dropshipping-liiketomintamalliin. Teoreettisessa viitekehyksessi
tarkasteltiin titd toimintamallia tarkemmin ja selitettiin, kuinka se kdytdnndssé toimii. Tutkimusosuu-
dessa kuvailin ratkaisuja, joiden avulla dropshipping mahdollistetaan kdytdnndssd. Oberlo-sovellus
nousi kysymyksen kannalta keskeiseen asemaan. Oberlo-sovelluksella on kiistatta todella suuri merki-
tys onnistuneessa dropshipping-liiketoimintamallissa. Teoriosuudessa nousi esille paljon dropshipping-

toimitusmallia puoltavia kommentteja, mutta my6s kommentteja liittyen timén toimintamallin ongel-
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mallisuuteen. En pysty tédhin ottamaan omakohtaisten kdytdnnon toimien kautta kantaa, koska en aloit-
tanut varsinaista dropshipping-toimitusta tuotteille, joten en saanut siitd varsinaisia tuloksia. Ndin
opinndytetyon loppusuoralla kuitenkin itsedni pohdituttaa dropshipping-liiketoimintamalli luotettavuu-
den ja kéytettdvyyden nidkokulmasta, ja se, ovatko ndmad ristiriidassa keskendén. Dropshipping-
toiminnassa en voi nimittiin taata itse tuotteen ja toimitusprosessin tiydellistd toimivuutta. Naité riske-
jd kuitenkin minimoin panostamalla hyviin toimittajiin, kuten esimerkiksi Oberlon takaamiin luotetta-

viin toimittajiin.

Tédmin verkkokaupan toteutusprosessin kulun aikana ymmaérsin my6s markkinoinnin tirkeyden verk-
kokaupan toteutuksessa ja siksi suunnittelin valmiiksi, mitd markkinoinkeinoja ja -vélineitd lahden
verkkokaupassani toteuttamaan. Markkinointi on tdrkedd mille tahansa verkkokaupalle, mutta erityi-
sesti ymmarsin sen korostuvan juuri dropshipping-toiminnassa, koska verkkokauppiaana minun térkein
tehtdvd on markkinointi tuotteiden varastoinnin ja ldhetyksen hoituessa kolmannen osapuolen toimes-

ta.

On ollut hienoa huomata, kuinka opinndytetyon ja verkkokauppaprojektin edetessd uusia ideoita on
avautunut koko ajan. Tdma lopullinen opinndytetyd tulee olemaan vain osa laajempaa kokonaisuutta,
koska verkkokauppaa varten minulla on jo paljon kehittimisideoita ja jatkosuunnitelmia. Taméa
opinndytetyd perustui dropshipping-toimintamalliin, mutta sain huomata, ettd onnistunut verkkokaup-
pa rakentuu tiettyjen tekijoiden varaan toimitusmallista riippumatta. Kaikki verkkokaupat haluavat
panostaa luotettavuuteen ja kiytettdvyyteen ja sitd kautta generoida mahdollisimman paljon liikennetté

ja asiakkaita verkkokauppaansa.
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