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Suomalaiset kaupanalan yritykset ovat havainneet verkkokaupan valttamattomyyden
selviytyakseen monikanavaisilla markkinoilla kotimaassa. Kansainvalisilla markkinoilla eivat
suomalaiset isotkaan verkkokaupat ole menestyneet, mutta erikoistuneelle verkkokaupalle
kansainvalistyminen voi olla mahdollisuus.

Tassa opinnaytetyossa toteutettiin  yritykselle kansainvalinen verkkokauppa Finqu-
verkkokauppapalvelulla. Toiminnallisessa opinnaytetyossa tehtiin yrittajan paatoksen tueksi
erilaisia selvityksia verkkokaupan kansainvalistamiseksi ja samaan aikaan rakennettiin
verkkokauppaa. Yritys paatti muuttaa kesken toteutuksen verkkokaupan toteutustapaa. Tama
vaikutti siihen, etta varsinainen verkkokauppa tullaan julkaisemaan vasta taman opinnaytetyon
valmistumisen jalkeen.

Etukateen oli oletuksena, ettei verkkokaupan rakentaminen ole kovin vaikea teknisesti
toteuttaa. Toinen hypoteesi oli, etta logistiset kustannukset voivat olla suuret. Molemmat
odotukset osoittautuivat todeksi. Finqu-verkkokauppapalvelu on helppokayttoinen ja soveltuva
myos kansainvaliseen toimintaan. Logistisia kustannuksia voi saada kohtuullisemmaksi
kayttamalla esimerkiksi Pakettikaupan kaltaisia palveluita, joissa yhdella sopimuksella on
kaytettavissa valmiiksi neuvotellut hinnat eri toimitustavoille myos kansainvaliseen toimintaan.

Prosessi opetti havaitsemaan, etta nopeaa vauhtia muuttuvassa maailmassa myos projekteissa
on oltava valmis tekemaan muutoksia viime metreilla. Se, mista ja miten tietoa saa, on myos

oleelliseksi.
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Finnish retail stores have noticed the necessity of having a web store, so that they could com-
pete in domestic omni-channel markets. Larger Finnish online retailers have not been able to
compete in international markets, but for smaller and more specialized retailers, international
markets could provide a great opportunity.

The goal of this thesis was to help a company implement an international web store using the
Finqu service. There were two distinct objectives: the first one was to research everything
that goes into starting and maintaining an international web store, and the second objective
was to create it in practice. While working on the project, the company decided to switch to
a different approach. This decision resulted us in not opening the web-store until after the
thesis is complete.

Building the web store was expected to be a relatively easy task, thanks to the easy to use
Finqu service. The second hypothesis was that logistical costs could be too high. Both of these
assumptions turned out to be correct. Finqu service is very easy to use and is well suited for
international retailing. Logistical costs can be lowered by using services such as Pakettikauppa.
This service allows the company to gain access to multiple means of packet delivery, at a cheap
price and with only one agreement. They also provide international delivery.

This process made me realize that in an everchanging environment, you must be ready to make
important lastminute changes in your projects. Also, the way how and where people gain more
information has changed. All the different online groups and the information
| received from the head of the company turned out to be crucial in this project.

Keywords: Finqu, web store, internationalization
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1 Johdanto

Tassa opinnaytetyossa kasitellaan kansainvalisen verkkokaupan rakentamista suomalaiselle
mikroyritykselle  Osuuskunta  Orrelle. Rakentamisteknologiana  kaytetaan  Finqu-
verkkokaupparatkaisua, joka mahdollistaa edullisen ja helpohkon tavan rakentaa verkkokauppa

ilman suurta teknista ponnistelua.

Tyon johdannossa kuvataan suomalaisen verkkokaupan nykytilannetta ja kappaleessa kaksi
kuvataan perusteet tyolle, esitellaan tyon tilannut yritys ja sen tarve kansainvalistymiselle seka
kuvataan kehittamisprojekti, tyon tavoitteet ja kaytetty tutkimusmetodi. Kolmannessa
kappaleessa kaydaan lapi, millaista verkkokauppa on Suomessa ja kansainvalisesti, keskittyen
erityisesti Pohjoismaihin. Kolmannessa kappaleessa kasitellaan lisaksi verkkokaupan
hoitamiseen vaikuttavia asioita kuten maksutapoja, monikanavaisuutta, lainsaadantoa,
verotusta, logistiikka ja esitellaan valittu verkkokaupparatkaisu. Neljannessa kappaleessa
kuvataan toiminnallinen tutkimusmenetelma ja perusteet sen kayttoon tassa tutkimuksessa.
Viidennessa kappaleessa kerrotaan, miten projekti toteutettiin kaytannossa ja kuudennessa
kappaleessa esitetaan yhteenveto seka pohditaan tutkimuksessa ja toiminnallisessa tyossa esiin

nousseita merkittavia asioita ja tehdaan lopuksi johtopaatokset.

Suomalaiset erikoisliikkeet ymmartavat jo verkkokaupan tarkeyden. Moni on jo perustanut
verkkokaupan, ja seuraava vaihe voisi olla verkkokaupan kansainvalistaminen.

Etenkin erikoistuneille verkkokaupoille kansainvalistyminen on hyva mahdollisuus kasvattaa
lilketoimintaa, koska yhdella ratkaisulla voi helposti palvella kansainvalisesti. Yksittaisella
mikroyrittajalla on kuitenkin harvoin riittavasti tietoa ja taitoa kansainvalisen verkkokaupan

rakentamiseen.

Parhaimmaksi arvostellutkaan suomalaiset verkkokaupat eivat menesty kansainvalisesti (Tivi
26.1.2017). Tata lopputyota valmistellessa haettiin esimerkkeja kansainvalisesti hyvin
menestyneista suomalaisista verkkokaupoista. Tama tehtava osoittautui haasteellisesti.
Merkittavia menestystarinoita ei ole. Ylen aamutv:n haastattelussa Business Forumin Leevi
Parsama (15.1.2018) sanoi, etta suomalaisten yritysten on pakko lahtea kansainvalistymaan
menestyakseen. Menestymattomyyden syyksi asiantuntijat sanoivat, etta suomalaiset
verkkokaupat valmistelevat prosessit kuntoon, mutta markkinointiin ei kayteta yhta paljon

rahaa kuin kansainvaliset kilpailijat kayttavat (Ylen Aamutv 15.1.2018).

Jos isot suomalaiset yritykset Prismasta ja Verkkokauppa.comista alkaen eivat isoilla
resursseillaan menesty kansainvalisessa verkkokaupassa, miten pienen suomalaisen yrityksen

verkkokauppa voisi? Leevi Parsaman (Aamutv 15.1.2018) mukaan erityisesti erikoistuneet



verkkokaupat voivat parjata, silla niille sopii hyvin koko maailma markkinaksi. Erikoistuneena

verkkokauppana Osuuskunta Orrella voisi olla mahdollisuus menestya.

2  Tyon tausta ja tavoitteet

Osuuskunta Orrella on syksylla 2016 perustettu yritys, joka Kananlento-nimella markkinoi
elainaiheisia tuotteita. Tuotteet ovat kaytannossa lahja- ja sisustustuotteita. Yrityksella on
2017 perustettu Suomen markkinoille tarkoitettu verkkokauppa. Yritys hankkii myytavat
tuotteet eri puolilta maailmaa ja Suomesta. Osuuskunta Orrella on uudehko yritys, jolla on
kuitenkin tausta jo vuodesta 2005. Paatoimija yrityksessa on edelleen sama. Vuosien varrella
yritykselle on tullut selkea kuva siita, millainen brandin pitaa olla. Yrityksen tyypillinen asiakas
on huumorintajuinen elainten ystava. Tama nakyy yrityksen paivittaisessa toiminnassa. Monelle
asiakkaalle on tarkeaa myos yrityksen tekema tyo elainten hyvaksi. Yritys lahjoittaa 10 %
tuotosta elainten hyvaksi tehtavaan elainsuojelutyohon ja tutkimukseen. Yrityksella on tapana
myos jarjestaa erilaisia tempauksia ja tapahtumia, joiden tuotto kaytetaan elainten hyvaksi.

(Kananlennon verkkosivut)

Jo yrityksen ensimmaisten vuosien aikana ilmeni, etta kysyntaa tallaiselle erikoistuneelle
kaupalle olisi ulkomaillakin. Silloisessa kivijalkamyymalassa vanhassa Porvoossa oli paljon
kansainvalisia asiakkaita, jotka pitivat tuotteista ja kysyivat myos verkkokauppaa. Tuolloin
kotimaistakaan verkkokauppaa ei ollut eika siis luonnollisesti kanavaa myyda ulkomaille.
Yrittaja alkoi pohtia pian suomalaisen verkkokaupan perustamisen jalkeen, kannattaisiko
verkkokauppa perustaa myos kansainvalisena. Kevaalla 2018 ajatukset olivat jo melko pitkalla,
mutta yrittajalla ei ollut viela riittavasti tietoa paatoksenteon pohjalle. (Rauvanto-Erikssonin
haastattelut).

2.1 Kananlennon kansainvalistaminen

Yrityksen tuoteryhma ei ole kovin tyypillinen ja se on myos maailmanlaajuisesti suhteellisen
harvinainen. Yritys on tutkinut tarjontaa kansainvalisessa verkkokaupassa eika ole tormannyt
kovinkaan moneen juuri naihin tuoteryhmiin yksinomaan keskittyviin yrityksiin. Suomessa osaa
Kananlennon myymia tuotteita Oytyy myynnista muistakin verkkokaupoista ja
kivijalkamyymaloista, mutta nama yritykset myyvat myos muita tuotteita eivatka ole
keskittyneet elainaiheisiin  tuotteisiin.  Erityista Kananlennon verkkokaupassa on
tuotevalikoima. Yhtaan tyyliltaan ja valikoimaltaan samanlaista yritysta ei Osuuskunta Orrella

ole viela loytanyt. (Rauvanto-Erikssonin haastattelu).

Haasteena yrityksen kansainvalistymiselle ovat muun muassa Suomen sijainti pohjoisessa, jonka
seurauksena rahtikustannukset nousevat korkeiksi. Yrityksella ei ole ollut myoskaan riittavasti

tietoa eri maiden kansalaisten ostokayttaytymisista, esimerkiksi millaisia maksutapoja ja



kuljetusmuotoja suositaan missakin maassa. Koska iso osa yrityksen markkinointia pohjautuu
huumorilla tehtyyn sisallon tuottamiseen, ongelmaksi muodostuu myos kielisyys. Kaikki sisalto
ei valttamatta kaanny tai vality niin hyvin esimerkiksi englannin kielelle. Mahdollisuuksiin taas
kuuluu liikevaihdon kasvattaminen. Yrityksessa koetaan myos nykyinen Finqu-
verkkokauppajarjestelma mahdollistavana tekijana, koska sen avulla on mahdollista kayttaa
samaa varastoa molempien verkkokauppojen kanssa. Taman ansiosta ei tule ylimyynteja eika

ongelmia varaston saldojen kanssa. (Rauvanto-Erikssonin haastattelu).

Yrityksella on jo olemassa oleva verkkokauppa rakennettuna Finqu -palvelulla. Finqu on
suomalainen verkkokaupan rakentamiseen kehitetty palvelu. Finqun avulla voidaan myos
helposti yllapitaa useaa verkkokauppaa, jos esimerkiksi halutaan pitaa kotimaan ja ulkomaan
verkkokauppa erillaan. Ratkaisun vahvuus on yhteisen varaston kaytto. (Rauvanto-Erikssonin

haastattelu).

Osuuskunta Orrella ehdotti tutkimuksen tekijalle opinnaytetyoksi kehitysprojektia
kansainvalisen verkkokaupan perustamiseen. Aihe vaikutti monipuoliselta, koska siihen liittyy

erilaisia IT seka liiketalouden asioita, joten taman tutkimuksen tekija otti ehdotuksen vastaan.

2.2 Kehittamisprojektin kuvaus

Valittu tutkimusmenetelma vaikutti paljon tahan kehittamisprojektiin. Toiminnallista

tutkimusmenetelmaa kuvataan tarkemmin kappaleessa nelja.

Projektissa selvitettiin erilaisia asioita, esimerkiksi toimitusehtoihin, lainsaadantoon,
kuljetuskustannuksiin liittyen. Tassa projektissa toteutettiin kansainvalinen verkkokauppa,
mutta sita ei toteutetussa muodossa julkaistu. Kolmas tehtava oli dokumentoida kyseinen
projekti opinnaytetyon muotoon. Aluksi verkkokauppa oli tarkoitus toteuttaa nopealla
aikataululla, mutta yrityksen sisaiset asiat hidastivat prosessia. Yrityksessa oli aiemmin myos
toinen yrittaja, mutta pian projektin aloittamisen jalkeen han luopui osuudestaan ja toisella
yrittajalla oli taman takia kiireita. Toinen hidastava tekija oli verkkokaupparatkaisussa tehty

strateginen valinta, jota muutettiin melko myohaisessa vaiheessa.

Osuuskunta Orrella paatti kokeilla kohdistettua markkinointia alkuun yhdella tuoteryhmalla.
Tuoteryhmaksi valittiin eri elainlajien joukosta kanatuotteet, koska yrityksella on laajin
valikoima juuri niita tuotteita. Osuuskunta valitsi aluksi oman domainin ja verkkokaupan
kansainvaliselle kaupalleen. Varasto oli tarkoitus pitaa kotimaisen ja kansainvalisen
verkkokaupan yhteisena. Mitaan paatoksia kohdemaista, toimitustavoista yms ei oltu etukateen

paatetty.



2.3 Tyon tavoitteet

Tavoitteena oli perustaa Osuuskunta orrelle toimiva verkkokauppa kansainvalista toimintaa
esimerkiksi rahtikulut, toimitusehdot, lainsaadantoa, seka verotukseen liittyvia seikkoja.
Toimivan kansainvalisen verkkokaupan toteuttamiseen vaaditaan myos kaiken olemassa olevan

materiaalin, kuten logojen, tekstien ja tuotekuvausten kaantaminen englanniksi.

Opinnaytetyon teettavan yrityksen vetaja toimii Finqu kauppiaat Facebook ryhmassa ja voi
jakaa saatua tietoa ryhmassa myos muille verkkokauppiaille. Ryhmassa on talla hetkella yli 500
jasenta. Finqua kayttaa talla hetkella yli 800 yritysta ja maara kasvaa jatkuvasti. Tutkimuksella
ei ole tarkoitus puuttua markkinointiin. Kansainvalisen verkkokaupan markkinointi on

haasteellista ja siihen perehtyminen olisi jo oman opinnaytetyon aihe.

Hypoteesiina oli, etta kansainvalisen verrkokaupan tekninen toteutus Finqu-
verkkokaupparatkaisulla ei ole vaikeaa. Oletuksena oli, etta kuljetuskustannukset voivat olla

korkeat.

3 Verkkokauppa

Tassa luvussa kasitellaan verkkokauppaa sen maaritelman kautta, kuvataan suomalaista ja
kansainvalista, lahinna pohjoismaalaista verkkokauppaa seka verkkokaupan monikanavaisuutta.
Luvussa kasitellaan myos verkkokauppaa teknisena ratkaisuna keskittyen valittuun Finqu-
verkkokauppaan. Tassa luvussa on myos kuvattuna tekijoita, jotka on hyva ottaa huomioon

verkkokauppaa rakentaessa.

Tilastokeskuksen sivuilta suora lainaus: “Verkkokaupalla eli internetkaupalla tarkoitetaan
ostamista tai tilaamista internetin kautta kuluttajan omaan tai kotitalouden kayttoon
riippumatta siita, tuleeko lasku maksettavaksi myohemmin vai maksetaanko ostokset
valittomasti verkkopankin, luottokortin, verkkomaksun tai vastaavan kautta. Internetkauppaa
on valmiille sahkoiselle lomakkeelle internetissa taytetty ja lahetetty tilaus seka
verkkokaupoissa tehty kauppa. Verkkokauppaan sisaltyy kotimainen ja ulkomainen
verkkokauppa.” Verkkokauppa alkaa olemaan kasitteena jo erittain yleinen, joten sita ei

todennakoisesti tarvinne maaritella enempaa.
3.1 Verkkokauppa Suomessa

Taulukossa 1 nakyy, etta keskiostosten arvo Suomessa on (Paytrail, 2018) jatkanut kasvamista.
Se pysyi suurin piirtein samana vuosina 2014 ja 2015, mutta sen jalkeen kasvu on ollut

huomattavaa. Vuonna 2014 keskiostos on 73,07 €, kun se 2017 on ollut jo 84,17.
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2014 73.07 §
2015 73.32 €
2016 80,05 §
2017 84,17 §

Taulukko 1: Verkkokaupan keskiostosten arvon kehittyminen Suomessa

Suomessa kaytetaan talla hetkella arviolta noin kaksi miljardia euroa sahkoiseen
kaupankayntiin, ja maara nousee joka vuosi. Verkkokaupasta suurin osa, eli noin 36 % tulee
lipunmyynnista, 31 % digitaalisesta mediasta, 28 % peleista, 20 % televiestintaan liittyvista
palveluista ja loput muista. Kaikista suurin kategoria suomalaisessa verkkokaupassa on matkailu
ja matkailuun liittyvat palvelut. Matkailuun kohdistuu lahes puolet suomalaisten

kokonaiskulutuksesta verkossa. (Paytrail 2018.)

Verkkomaksu on ylivoimaisesti suosituin maksutapa Suomessa. Noin 70 % kaikista kuluttajista
on sanonut kayttavansa verkkomaksua. Toiseksi suosituin maksutapa on korttimaksu, jota taas
kayttaa 59 % kuluttajista. Sen jalkeen tulevat perinteinen lasku 37 % ja PayPal 29 %. Erilaiset
mobiilimaksamiseen liittyvat jarjestelmat, kuten MobilePay ovat myos kasvattanut suosiotaan
viime vuosina. Toisaalta MobilePayta sanoo kayttaneensa vain noin 4 % kuluttajista, joten sen

ero suosituimpiin maksutapoihin on viela tassa vaiheessa varsin iso. (Paytrail2018.)

Suomalaisilla verkkokaupoilla on useita haasteita. Naita ovat esimerkiksi: kilpailu, yleisesti

korkea hintataso, pitkat valimatkat seka varsin pienet sisamarkkinat. (Paytrail 2018.)

Suomalaiset tekevat verkko-ostoksia muita pohjoismaalaisia keskimaaraisesti vahemman.
Nuorimman ikaryhman (18-29 vuotiaat) keskuudessa verkkokaupan suosio on muiden
pohjoismaalaisten tasolla ja huomattavasti korkeampaa kuin Tanskan vastaavan ikaryhman.
Vanhempien ikaryhmien (30-49, 50-65 ja 65-69 vuotiaat) keskuudessa verkko-ostosten maara
putoaa huomattavasti muista pohjoismaista. Tama johtuu todennakoisesti verkkokauppaan

tottuneisuuden, ostovoiman ja suuren kysynnan yhteisvaikutuksesta. (Paytrail 2018.)

3.2 Kansainvalinen verkkokauppa

“Kansainvalisesta verkkokaupasta etenkin EU:n alueella oli yllattavan vaikea saada tuoretta
relevanttia tietoa”, vastasi Leevi Parsama Busines Finlandin eComGrowth-hankkeesta

tiedusteluuni sahkopostilla (25.10.2018). Taman tutkimuksen tekija oli myos itse havainnut.

Tutkimuksessa selvitettiin, miten yleista verkkokauppa on EU:n alueella ja millaisia
maksutapoja kaytetaan. Koska tietoa oli melko niukasti saatavilla, paadyttiin tutkimaan

Pohjoismaista verkkokauppaa tarkemmin, kun siita loytyi tietoa edes hieman
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3.2.1 Kansainvalisen verkkokaupan yleisyys

Verkkokaupan suosio on kasvanut lahes jokaisessa EU-maassa joka vuosi. Euroopan
tilastokeskuksen mukaan joka seitsemas kymmenesta internetin kayttajasta on ostanut jotakin
verkkokaupasta viimeisen 12 kuukauden aikana. Verkkokaupan kaytto on suunnilleen yhta
suosittua ikaryhmissa 16-24 seka 25-54. Suurin kasvu viime vuosina on tapahtunut varsinkin

nuorimman 16-24 ikaluokan keskuudessa. (EU most popular online purchases.)

Eurooppalaiset ostavat verkkokaupoista ylivoimaisesti eniten vaatteita ja urheiluun liittyvia
tuotteita. Kyseisia tuotteita ostivat noin 64 % kayttajista. Seuraavaksi suosituimmat olivat
matkailuun ja lomailuun liittyvat palvelut ja tuotteet (53 %), taloustavarat (46 %) ja liput
tapahtumiin (39 %). Seuraavaksi tulivat kirjat, lehdet ja sanomalehdet (34 %), teleyhteydet (19
%), tietokonelaitteisto (18 %) ja laakkeet (13 %). E-oppimiseen liittyvaa materiaalia ostettiin 6

prosenttia. (EU most popular online purchases.)

3.2.2 Kansainvalisen verkkokaupan maksutavat

Maksutavat eri EU-maiden valilla vaihtelevat huomattavasti. Lansieurooppalaiset suosivat
yleisemmin luotto- ja debitkortteja, kun taas Itaeurooppalaiset suosivat postiennakkoa.
Yleisesti suosituin maksutapa EU-maissa on kuitenkin erilaiset digitaaliset lompakot, kuten
Paypal ja Alipay. (EU statistics 2018.)

Digitaalisia lompakkoja kayttaa noin 42 % kaikista eurooppalaisista verkkokauppojen
asiakkaista. Seuraavaksi suosituimmat maksutavat ovat: Visa/Mastercard (35 %), paikalliset
luotto- ja debitkortit (24 %), pankkimaksu (21 %) seka postiennakko (13 %). (EU statistics 2018.)

3.2.3 Verkkokauppa Pohjoismaissa

Pohjoismaiset verkkokauppamarkkinat kuuluvat Euroopan kehittyneimpiin, ja verkkokauppa
kasvaa Pohjoismaissa jatkuvasti. Postnordin (verkkosivusto) mukaan kuusi kymmenesta
Pohjoismaalaisesta tekee verkko-ostoksia kuukausittain, mika vastaa keskimaarin lahes
kahtatoista miljoonaa henkiloa. Verkkokauppa Pohjoismaissa on kasvanut muutamien
internetilla on laaja levinneisyys, seka infrastruktuuri on kehittynytta ja verkkokauppatoimijat
ovat aktiivisia (EU statistics, 2018).

Ruotsi on ylivoimaisesti Pohjoismaiden suurin verkkokauppamarkkina, jonka markkina-arvo on
noin 4,2 miljardia euroa. Ruotsalaiset ostavat verkkokaupoista eniten erilaisia kauneus- ja
terveydenhoitotuotteita. Verkkokauppojen kaytto on suositumpaa 18-29 vuotiaiden
keskuudessa, ja tassa ikaluokassa on myos suhteessa enemman verkkokaupan kayttajia kuin
muissa Pohjoismaissa. Apteekkituotteiden verkkokauppa on selvasti kehittyneempaa Ruotsissa

verrattuna muihin. Ruotsalaiset suosivat paljon saksalaisia verkkokauppoja. Noin 28 %
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kuluttajista on ostanut saksalaisista verkkokaupoista viimeisen vuoden aikana. (EU statistics,
2018)

Tanskalaiset ovat muita pohjoismaalaisia enemman kiinnostuneita kuljetuksista kotiovelle. He
kokevat myos valinnanvapauden toimituksissa tarkeammaksi. Tanskalaisten tyytyvaisyys
verkko-ostosten toimituksiin on korkein Pohjoismaiden keskuudessa, noin 90 prosenttia.
Tanskalaiset kayttavat myos huomattavasti enemman rahaa erityisesti paivittaistavaroiden
ostamiseen verrattuna muihin. Brittilaiset verkkokaupat ovat suosituimpia ulkomaisia
verkkokauppoja tanskalaisten keskuudessa. Noin 33 % prosenttia kuluttajista on asioinut

jossakin brittilaisessa verkkokaupassa viimeisen vuoden aikana. (EU statistics, 2018)

Norjalaiset kayttavat huomattavasti enemman rahaa verkko-ostoksiin kuin muut
pohjoismaalaiset. Tama on loogista, koska heilla on myos enemman ostovoimaa. Norjalaiset
eroavat muista myos suosiessaan yhdysvaltalaisia verkkokauppoja. Esimerkiksi eBay on erittain
suosittu norjalaisten keskuudessa. Viimeisen vuoden aikana 27 prosenttia norjalaisista oli
tehnyt ostoksia kyseisesta verkkokaupasta. Myos erilaisten paivittaistavaroiden ostaminen
verkosta on huomattavasti suositumpaa Norjassa kuin muissa Pohjoismaissa, mika on

todennakoisesti seurausta Norjan korkeista kuluttajahinnoista. (EU statistics, 2018)

3.3 Monikanavainen kauppatapa

Kaupan alan merkittava megatrendi on ollut viime vuosina monikanavaisuuden merkityksen
kasvu (Havumaki & Jaranko 2014). Monikanavaisuudella tarkoitetaan sita, etta asiakas voidaan
tavoittaa usealla eri valineella ja tavalla (Havumaki & Jaranko 2014). Osuuskunta Orrella on
verkkokaupan lisaksi myos myymala, joten on tarkea ymmartaa mita monikanavaisuus

tarkoittaa ja ottaa se huomioon myos kansainvalistymisessa.

Verkkokaupankaynnissa on omat haasteensa, silla verkkokaupassa ei pysty toimimaan kaikilla
aisteilla, kuten myymalassa. Toisaalta myymalassa ei ole esimerkiksi kaytettavissa asiakkaan

tunnistamiseen liittyvia tunnisteita, kuten verkkokaupassa. (Yrjola ym. 2018)

Erityisen tarkeaa monikanavaisuus ja etenkin mobiilit kaupankayntitavat ovat, kun tehdaan
kauppaa nuorten kanssa. Nuorille on jo lapsesta saakka asioiden hoitaminen mobiilisti ollut

mahdollista eika heita helposti saa asiakkaaksi perinteisiin kanaviin. (Hendriyani ym. 2018)

Cookin (2014) mukaan ostoprosessia voidaan kuvata kuvion 1 mukaisesti. Ostaja tutkii eri
vaihtoehtoja ja kokeilee joitakin. Taman jalkeen han ostaa tuotteen. Joskus tuotteen saa heti,
ja joskus tuote noudetaan tai se toimitetaan asiakkaalle. Osa ostoprosessia on myos
jalkimarkkinointi. Kuviossa 1 kuvatussa ostoprosessissa voidaan prosessin kaikissa vaiheissa
toimia monikanavaisesti. Monikanavaisuus ei tarkoita vain yhta laitetta per kanava, vaan

esimerkiksi matkapuhelin voi toimia myos monessa eri kanavassa eri sovellusten kanssa.
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Esimerkiksi matkapuhelimella voi tehda tilauksen, mutta my0s asioida yrityksen kanssa

Facebook messengerin valityksella.
. Testi tai e Tilaa tai s .
Tutkimus kokeilu Ostopaatos ‘ kerid P Jalkimyynti

Kuvio 1. Ostoprosessi Cookin mukaan

Monikanavaisuudesta esimerkkina Hiltin toimintatapa. Tyokaluja tarvitseva henkilo tutkii
tarjontaa matkapuhelimestaan. Han ostaa tuotteen verkkokaupasta ja noutaa sen myymalasta
kayttaen niin sanottua ”klikkaa ja poimi” -toimintoa. Hiltin toimintatapaa kuvataan heidan

verkkosivuillaan kuvion 2 mukaisesti.

Click & Collect -palvelun ansiosta voit nyt tehda tilauksen verkkokaupassa ja
noutaa tuotteet lahimmasta Hilti Myymalasta vain 1 tunnin kuluttua tilaamisesta
- milloin tahansa myymalan aukioloaikana.

HELPPOUS Ei toimituskuluja Nopea nouto

Haluatko varmistaa ennen lahtoa, Kun noudat tuotteet Onko sinulla kiire? Haluatko

etta tarvitsemasi tuotteet ovat myymalastamme, hintaan ei lisata saastaa aikaa? Kun saavut
myymalassa? Tee tilaus toimitus- tai kasittelymaksuja. myymalaan hakemaan tilaustasi,
verkkokaupassamme ja nouda tarvitsemme vain allekirjoituksen.
tuotteet lahimmasta Hilti Sitten voit jatkaa matkaa!

Myymalasta vain 1 tunnin kuluttua
tilaamisesta - milloin tahansa
myymalan aukioloaikana.

Kuvio 2. Kuvakaappaus Hiltin sivuilta

3.4  Verkkokaupan tekninen toteutus

Tassa opinnaytetyossa kasitellaan verkkokaupan toiminallisuutta teknisesta nakokulmasta.
Erityisesti kuvataan suomalaisen Finqun toiminallisuutta. Tyossa tarkastellaan mikroyrittajalle

sopivia ratkaisuja.
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3.4.1 Finqu

Finqu on suomalainen helppokayttoinen verkkokauppapalvelu, joka on perustettu vuonna 2014.
Heilla on asiakkaina yli 800 kauppiasta. Finqun etuna muihin vastaaviin palveluihin on sen

helppokayttoisyys ja maksujarjestelmien integrointi.

Hinta on varsin kohtuullinen. Osuuskunta Orrella paatyi Finquun, koska yrityksessa oli
kokemusta samojen kehittajien aiemmasta verkkokauppapalvelusta. Finqun tulevaisuuden

suunnitelmat ja visiot vakuuttivat yrittajan. (Rauvanto-Eriksson).

3.4.2 Finqun ominaisuudet

Finqusta loytyy lukuisia ominaisuuksia, jotka tekevat siita houkuttelevan valinnan. Ehka
ylivoimaisesti parhain ominaisuus on sen nopeus ja helppokayttoisyys. Oman verkkokaupan
avaaminen Finquun on nopea prosessi. Tuotteiden lisaaminen ja ylipaataan verkkokaupan
ulkonaon muokkaus on varsin helppoa jopa kokemattomalle kayttajalle. Finquun on myos
integroitu paljon muita palveluita, joiden kayttoonotto on helppoa. Finquun ei myoskaan
tarvitse ostaa mitaan erillisia moduuleita tai lisensseja. Finqua ei tarvitse itse ominaisuus
kerrallaan paivittaa vaan osa paivityksista tulee automaattisesti Finqun kautta. Ainoastaan

teeman joutuu itse paivittamaan. (Finqun internetsivusto)

Saatavilla on useita eri maksutapoja, kuten esimerkiksi: Klarna, BlueCommerce, Paytrail,
Paypal yms. Maksutapojen lisays ja sopimusten luominen on tehty Finqun kautta erittain
helpoksi. Toimitustavoiksi voi valita kaikki Suomessa toimivat kuljetuspalvelut. Finqun asiakas
voi rajata toimitustapoja myos painon, hinnan, tuotteiden tai asiakasryhmien mukaan. Finqussa
on Pakettikauppa -palvelun integraatio, jonka kautta voit ottaa kayttoon lahes kaikki

toimitustavat yhdella sopimuksella. (Finqun internetsivusto)

Finqun vahvuuksia on varastotoiminnot. Varastoon lisays esimerkiksi viivakoodinlukijaa
kayttaen nopeuttaa verkkokauppiaan tyota ja mahdollistaa ammattimaisemman toiminnan.

Finqusta loytyy melko hyvat raportointiominaisuudet. Verkkokauppias saa tulostettua
kirjanpitoa varten tositteet myynnista. Raportissa eritellaan eri verokantojen myynnit ja eri
maksutavat. Samalla tulostuu myos asiakkaat, joten raportti on hyvin lapinakyva.
Raporttiominaisuudesta voi myos ottaa listauksen eri tilassa olevista tilauksista ja maarittaa
mukaan otettaville tapahtumille ajanjakson. Finquun on saatavilla myos kassajarjestelma, joka
yhdistaa verkkokaupan ja kivijalan. Kassajarjestelma on kateva tapa pitaa tuotteet ja saldot
ajan tasalla myymalan ja verkkokaupan valilla. Se helpottaa myos raportointia, koska
myymalamyynti on omalla raportillaan. Kuviossa 3 nahdaan Finqun myymalan kassatoiminto

mobiiliversiossa. (Finqun internetsivusto)
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Tilauksen
maksaminen

& Ostoskori (4) x W
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)

Mustat vatsakissasukat 17,40 €

MAKSA MYYMALASSA
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. Q Maksu
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== I 0,00 €
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MAKSA VERKOSSA
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Kaikki korttimaksut !
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Kuvio 3. Kuvakaappaus myymalan kassatoiminnoista mobiilissa.

Finqu on ratkaisuna ollut kaytossa muutaman vuoden ja tana aikana se on kehittynyt
oleellisesti. Palvelun hinta on noussut. Finqu kauppiaat -ryhmassa jotkut kauppiaat ovat
esittaneet kritiikkia kehitysta kohtaan. Alussa verkkokaupan saattoi hankkia hintaan 25 €/kk ja

sen saattoi laittaa tauolle eika kustannuksia tullut tana aikana lainkaan.

Jos yrityksen toiminta on melko pienta eika Finqun laajoihin ominaisuuksiin ole tarpeen, voi
hinnannousu 49 euroon kuukaudessa tuntua suurelta. Suurin osa asiakkaista nayttaa kuitenkin
olevan tyytyvaisia kehittyviin ominaisuuksiin, ja moni yrittaja tunteekin kehittyvansa yhdessa
Finqun kanssa. (Rauvanto-Eriksson). Finqu soveltuu myds mobiilikayttoon erinomaisesti.
Verkkokauppa kaantyy aina saumattomasti mobiiliversioksi, eika yllapitajan tarvitse huolehtia
erikseen mobiiliversion luomisesta tai yllapidosta. Kuviossa 4 on ostotapahtuma kuvattuna.
Kuvion vasemmalla puolella nahdaan tuotavalinnan mobiilinakyma. Oikealla puolella ostoskori

mobiilissa.
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Kuvio 4. Mobiilinakyma.
3.4.3 Hinnoittelu

Projektin aikana Finqun hinnoittelu on muuttunut useaan kertaan. Finqussa on talla hetkella
kolme eri hintaista ratkaisua, Easy, Pro ja Pro+. Jokaisessa vaihtoehdossa on kaikki
perusominaisuudet ja rajattomat tuotemaarat. Isoin ero on Easy ja Pro pakettien valilla. Pro
tarjoaa laajempaa analytiikkaa ja myynninedistamiseen liittyvia ominaisuuksia. Oleellisin ero
naiden kolmen vaihtoehdon valilla on Klarna checkoutin provisioprosentissa. Klarna on talla

hetkella Finqun niin sanottu ensisijainen maksutapa. (Finqun internetsivut)

Finqun palveluhinnat maaraytyvat seuraavasti: Easy 49 € / kk, Pro 79 € / kk, Pro+ / 149 €. Finqu
perii eri maksutavoista provisiota. Niin sanotuista ensisijaisista maksutavoista Finqu perii vain
0.35 € per tapahtuma. Muista maksutapahtumista provisio on 0.5 % ja lisaksi edella mainittu
kiintea tapahtumamaksu. Esimerkiksi Klarna checkout provisio Easy paketissa on 2,79 %. Kassa

toiminto Finquun maksaa 25 € / kk. (Finqun internetsivut)
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Osuuskunta Orrella valitsi Easy paketin. Yritys ei ainakaan talla hetkella kayta lainkaan Klarnaa
eika koe hyotyvansa Pro versiosta. Jos yritys ottaa erillisen uuden verkkokaupan kansainvalista
verkkokauppaa varten, maksaa se 49 €. Kieliversioista ei veloiteta erikseen. (Rauvanto-Eriksson

haastattelu). Kaikki tassa osiossa mainitut hinnat ovat arvonlisaverottomia.

3.4.4 Verkkokaupan rakentamisen ja yllapidon tuki

Finqulla on kattavat ohjeet verkkokaupan kayttoon. Ohjeita loytyy verkkokaupan
perustamiseen, muokkaamiseen ja hallintaan, seka havainnollistavia videoita. Ohjeet ovat
helppo ymmartaa, ja aloittelijakin pystyy helposti perustamaan verkkokaupan niita seuraten.

(Finqun internetsivusto)

Tukisivustoja on viime kuukausien aikana paivitetty huomattavasti kayttajien
kehitysehdoitusten mukaisesti. Sisaltoa on lisatty ja kaytettavyytta on parannettu. “Finqu
kauppiaat” -facebook ryhman yleisen mielipiteen mukaan tukisivustot olivat ennen
vaikeakayttoiset, eika sielta loytynyt juurikaan vastauksia tai ratkaisuja yleisiin ongelmiin ja

kysymyksiin. Nykyaan tilanne on paljon parempi. (Rauvanto-Eriksson)

Osuuskunta Orrella yrittaja on perustanut Facebookiin “Finqu kauppiaat” nimisen ryhman.
Ryhmassa on helppo saada apua ongelmiin ja vinkkeja verkkokaupan yllapitoon nopeasti. Finqu
kauppiaat -ryhmassa on talla hetkella yli 500 jasenta. Osuuskunta Orrella on kokenut

hyotyneensa ryhmasta todella paljon. (Rauvanto-Eriksson)

Finqulla on myos perinteinen tukipuhelinpalvelu, joka tosin maksaa 0,79€ per minuutti. Tukea
voi myos saada sahkopostin valityksella. Rauvanto-Erikssonin mukaan sahkoposti on toiminut
hyvin ja nopeasti. Finqu kauppiaat -ryhmassa moni pitaa Finqun tukipalveluita erittain hyvina
verrattuna muihin vastaaviin palveluihin. Erityisesti palvelua suomenkielisena ja Suomesta

kasin arvostetaan (Rauvanto-Eriksson).

Osuuskunta Orrella:n yrittaja Rauvanto-Eriksson on perustanut itse Kananlento -verkkokaupan,
joten han osasi neuvoa tarvittaessa kansainvalisen verkkokaupan rakentamisessa. Yrittaja on

rakentanut verkkokauppoja myos aiemmin.

Kuviossa 5 kuvataan verkkokaupan rakentamiseen saatua tukea. Finqu teknisena alustana
mahdollistaa tyon tekemisen omalla helpohkolla kayttoliittymallaan. Finqun tukisivut seka
Finqu kauppiaat -ryhma Facebookissa auttaa ratkaisemaan esiin tulevia ongelmia. Myos yrittaja

lukuisten haastatteluiden muodossa tukee tyota.
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Finqu
kauppiaat
Facebook

ryhma

Yrityshaastattelut

Kuvio 5. Kuva tuesta verkkokaupan rakentamiseen
3.5 Kansainvalisen verkkokaupan rakentamisessa huomioitavaa

Verkkokauppaa rakennettaessa on otettava huomioon muitakin asioita, kuin vain tekninen
toteutus. Kansainvalista kauppaa ja erityisesti verkkokauppaa saadellaan monin eri tavoin.
Etakaupan lainsaadanto on viime vuosina tiukentunut huomattavasti esimerkiksi ehdot ja

tietosuoja.

Kansainvalista kauppaa kaydessa on tarkea selvittaa esimerkiksi rahtikustannukset ja
verotukseen liittyvat seikat. Tassa tyossa keskityttiin tehtavan antaneen yrityksen toiveen

mukaisesti maarittelemiin selvityksiin.
3.5.1 Lainsaadanto

EU:n asettama GDPR on 25. toukokuuta 2018 voimaan tullut tietosuojaa koskeva lainsaadanto.
Asetuksen voimaantulon jalkeen jokainen EU-kansalainen voi pyytaa milta tahansa EU:n
alueella toimivalta yritykselta, jarjestolta tai organisaatiolta hanesta tallennetun datan, seka
saada tietoa siita, miten data on keratty ja miten niita kasitellaan ja kenelle niita toimitetaan
eteenpain. EU-kansalainen voi myos halutessaan pyytaa tietoja poistettavaksi tai

muutettavaksi. (Tietosuojavaltuutetun toimiston verkkosivusto)

Kuluttajat EU-alueella voivat palauttaa etamyynnista tai verkkokaupasta ostetun tuotteen
ilmoittamalla siita 14 paivan sisalla, ja saada tayden korvauksen. Ilmoittamisen jalkeen
kuluttajalla on toiset 14 paivaa aikaa palauttaa kyseinen tuote. Kuluttajien ei myoskaan tarvitse

perustella palauttamista. Palautusoikeus ei koske kuitenkaan kaikkia tuotteita, kuten



19

esimerkiksi lippuja tai tilaustyona tehtyja tuotteita. Verkkokauppias voi itse paattaa onko
palautus maksuton vai maksullinen. Tama pitaa ilmaista selkeasti kyseisessa palvelussa. (EU:n

verkkosivusto, tuotetakuu)

3.5.2 Verotus

EU-alueella asiakkaille voi myyda tavaroita Suomen arvonlisaverolla, jos myynti jaa alle kunkin
maan maakohtaisen rajan. Jokaisella maalla on omat rajat, mutta paasaantoisesti puhutaan
kymmenien tuhansien eurojen myynnista. (Verottajan internetsivusto, Paytrail: rajat ylittavan

verkkokaupan verotus).

Jos myynti ylittaa kyseisen maan rajan, tulee yrityksen ilmoittautua kyseiseen maahan
arvonlisaverovelvolliseksi. Ainoastaan yritykselle myydessa voidaan tuotteet myyda
nollaverolla, jos tuotteet vastaanottava taho on omassa maassaan todistettavasti
arvonlisaverovelvollinen. (Verottajan internetsivusto, Paytrail: rajat ylittavan verkkokaupan

verotus).
3.5.3 Logistiset kustannukset

Tassa projektissa oli tarpeen hankkia tietoa paatoksenteon pohjaksi logistiikkayrityksista. Nama
yhtiot tarkemmin tutkittavaksi valitsi Osuuskunta Orrella. Vertailtavat yhtiot olivat
Matkahuolto, Posti, Shipit ja Pakettikauppa. Selvitettavia asioita oli esimerkiksi hintataso ja

toimintatavat.

Matkahuolto kuuluu Suomen suurimpiin kuljetusyrityksiin. Yritys on todennakoisesti tunnetuin
heidan julkisen joukkoliikenteen matkustuspalveluista, mutta he tarjoavat myos kuljetus ja
pakettipalveluita kuluttajille seka muille yrityksille. Matkahuollolla on 30 omaa toimipaikkaa,
noin 2000 toimipistetta ympari Suomea, seka yli 700 tyontekijaa. Yrityksen toiminta-alue on
koko Suomi, mutta yrityskumppanien avulla se pystyy tarjoamaan lahetyksia myos
kansainvalisesti. Hintaesimerkkina halvin yhden kilon lahetys Ruotsiin maksaa 18,32€. Seuraava

kokoluokka, eli viiden kilon lahetys maksaa 20,51€. (Matkahuollon verkkosivusto)

Pienet lahetykset tulevat Matkahuoltoa kayttaen todella kalliiksi, ja isoja noin yli viiden kilon
lahetyksia ei Osuuskunta Orrella tule Rauvanto-Erikssonin mukaan olemaan kuin
poikkeustapauksissa. Osuuskunta Orrella on lakkauttanut Suomen verkkokaupastaan
Matkahuollon vaihtoehtona kokonaan, silla palvelutaso Sipoossa ei ole ollut tyydyttava.
Pakettien lahtOajasta ei ole saatu selvyytta ja joidenkin pakettien kohdalla kuljetukset jopa
lahialueille ovat kestaneet liian pitkaan verrattuna Postiin. Naista syista Matkahuolto ei ole

varteenotettava vaihtoehto kyseiselle yritykselle talla hetkella. (Sari Rauvanto-Eriksson)
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Posti on Suomen johtavin jakelu- ja kuljetusyhtio ja sen omistaa valtio. Se tyollistaa noin 20.500
henkiloa, ja silla on liiketoimintaa 11 maassa. Posti tarjoaa lukuisia eri kuljetusvaihtoehtoja
yrityksille yrityskumppanien avulla. Postilla ei ole sinansa staattisia hintoja yrityksille, vaan

hinnat maaraytyvat tarjousten mukaan. (Postin verkkosivusto)

Osuuskunta Orrella on saanut Postilta tarjouksen, jota yritys pitaa erittain epaselvana ja
hankalasti tulkittavana. Aluksi sopimusta kaytettiin Suomen postituksissa, mutta se tuli
yllattaen kalliimmaksi kuin Pakettikaupan palvelun kayttaminen. Taman takia yritys suhtautuu
hieman nihkeasti Postin suoran sopimuksen kayttamiseen, vaikka se jossain kohtaa

kansainvalisessa kaupassa voisi olla edullisempikin. (Rauvanto-Eriksson)

Shipit on Pakettikaupan tapainen palvelu, joka tarjoaa useita eri toimitusvaihtoehtoja
asiakkaille yhdella sopimuksella. Shipit palvelu tukee lahes kaikkia Suomessa toimivia
kuljetusyhtioita. Palvelu tarjoaa my0s integraatio mahdollisuudet eri verkkokauppa
ratkaisuihin, kuten esimerkiksi CloverShoppiin, Magentoon, WooCommerceen, mutta ei

kuitenkaan Finquun. (Shipitin verkkosivusto)

Osuuskunta Orrella ei halua kayttaa jarjestelmaa, joka ei ole valmiiksi integroitu
verkkokauppajarjestelmaan, joten taman takia Shipit hylattiin. Jos integraatio myohemmin

rakennetaan, niin asiaa harkitaan uudelleen (Rauvanto-Eriksson).

Pakettikauppa on palvelu, joka kilpailuttaa asiakkaan puolesta parhaat hinnat pakettien
lahetykseen. Pakettikauppa yhdistaa kaikki heidan asiakkaat yhdeksi isoksi lahetysmaaraksi,
jotta asiakkaiden lahetys hinnat saadaan mahdollisimman pieniksi. Palvelun kautta on
mahdollisuus saada kaikki suosituimmat kuljetustavat kayttoon yhdella helpolla sopimuksella.
Pakettikauppaa pystyy myos kayttamaan kansainvalisessa kaupassa. (Pakettikaupan

internetsivusto)

Osuuskunta Orrella on jo ottanut kayttoon pakettikaupan. Lahetysten hallintaan ja seurantaan
on saatavilla hyvat tyokalut, ja palvelun kautta pystyy myoOs tulostamaan pakettikortteja.
Pakettikaupan on jo jonkin aikaa saanut integroitua suoraan Finquun, mika tekee sen kayton

erittain helpoksi. (Rauvanto-Eriksson)

3.5.4 Maksutavat

Kuluttajakayttaytyminen eri maissa maksamisen suhteen vaihtelee merkittavasti, Suomessa
kaytetaan paljon suoraa maksamista pankkipainikkeiden kautta, kun taas joissain maissa lasku
tai luottokortilla maksaminen on yleista (Paytrail). Taman takia on vaikea valita yhta oikeaa
maksunvalittajaa verkkokaupalle. Osa maksunvalittajista rajoittaa muiden
maksunvalityspalveluiden ottamista rinnalleen ja verkkokauppias joutuukin miettimaan

tarkkaan mihin sitoutuu (Rauvanto-Eriksson).
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Suomessa Osuuskunta Orrella on kayttanyt verkkokaupassaan Verifone BlueCommerce
maksupalvelua. Verkkokaupassa on kaytossa vain suomalaiset maksupainikkeet, eika
luottokortteja. Luonnollisesti nama maksutavat eivat sovi kansainvaliseen kauppaan.
Yrityksella on vaihtoehtona ottaa laajennus nykyiseen palveluun tai tehda sopimus jonkun

toisen toimijan kanssa.

Koska maakohtaisia maksutapoja on hyvin paljon erilaisia, on yritys paatynyt valitsemaan
maksutavaksi kansainvalisessa toiminnassa luottokortit. Talloin vaihtoehtona on esimerkiksi
Checkout Finland Oy:n tai Paytrailin maksupalvelu. Molemmat yritykset ovat alun perin
yksityisomistuksessa olleita, mutta myohemmin siirtyneet osaksi isompia yrityksia. Checkout
Finland on Osuuspankin omistama ja Paytrail Netsin. (Checkout Finlandin ja Paytrailin

verkkosivusto)

4 Tutkimus ja kehittamismenetelmat

Toiminnallinen opinnaytetyo valitaan usein sisaisista tai ulkoisista syista. Tama tyo toteutettiin
ulkoisista syista, koska opinnaytetyontekijalle tarjottiin tata tyota. Jo projektin alkuvaiheessa
havaittiin, etta soveltuvan tieteellisen tiedon hankinta on erittain haastavaa. Tieto on
vanhentunutta, eika se ole useinkaan yleistettavissa Suomeen. Oli selkea tarve tutkia ja kokeilla

asioita. Tahan tarpeeseen toiminnallinen opinnaytetyo tuntui sopivalta.

Toiminnallisen opinnaytetyon pitaisi olla myos tutkimuksellinen (Hakala 1998, 20-22).
Tutkimuksellisuuteen sisaltyy useita eri vaiheita, kuten ideointi, aiheen rajaus,
sisaltosuunnittelu, lahdeaineiston hankinta, tutkiminen ja arviointi (Hakala 1998,20-22).
Tutkimuksellisessa tyossa tyo on tehtava riittavan perinpohjaisesti, silla huono pohjatyo
hankaloittaa tyon jokaista vaihetta seka tyon on oltava myos analyyttinen ja looginen ollakseen
tutkimuksellinen (Hakala 1998, 20-22). Tarkea osa oppimisprosessia on myos reflektio
(Frilander-Paavolainen 2005, 10-15) ja kokemus (Perttula 2015, 101-123).

Toiminnallisessa opinnaytetyossa on tarkeaa, etta hiljaista tietoa saadaan, ja etta se tulee
nakyvaksi. Hiljaisen tiedon kehittymista kuvaa hyvin Nonakan ja Takeuchin tiedon luomisen

SECI-malli (Nonaka ja Takeuchi, 1995) joka esitetaan kuviossa 6.
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DIALOGI

SOSIAALISAATIO ULKOISTAMINEN

EKSPLISIIT-
KAYTANNOT . (l';\ TISEN TIEDON
\ / LINKITTAMI-
NEN
SISAISTAMINEN YHDISTAMINEN
TEKEMALLA OPPIMINEN

Kuvio 6. SECI-malli (Nonakan ja Takeuchi, 1995)

SECI-mallissa on nelja eri vaihetta:
- “Sosialisaatio” vaiheessa hiljainen tieto valittyy sosiaalisen vuorovaikutuksen kautta.
- “Ulkoistaminen” vaiheessa hiljainen tieto muutetaan sellaiseen muotoon, etta myos
muut pystyvat hyodyntamaan sita
- “Yhdistaminen” vaiheessa ulkoistettu eksplisiittinen tieto analysoidaan ja jarjestetaan
- “Sisaistaminen” vaiheessa eksplisiittinen tieto muuttuu hiljaiseksi tiedoksi. Kun henkilo
jakaa sisaistamaansa tietoa hiljaisesti eteenpain, siirrytaan taas sosialisaatio

vaiheeseen.

Tassa tyossa merkittava osa tyoskentelya oli yhdessa Osuuskunta Orrella yrittajan kanssa tehty
tyo, jossa pitkahkon ajanjakson aikana kaytiin verkkokaupan teknista ratkaisua lapi, mutta
myos kansainvaliseen verkkokaupankayntiin liittyvia asioita. Tassa tyossa ei ole yksiloity
tarkasti, milloin yrittaja sanoi tassa tyossa lainatut asiat, silla projektissa oli useiden kuukausien
aikana niin paljon keskusteluita, puheluita ja sahkoposteja, etta niiden kirjaaminen olisi ollut
epatarkoituksenmukaista. Tama voi muodostua ongelmaksi, kun tyon reliabileettia arvioidaan.
Reliabileetin parantamiseksi on usein hyva testata tutkimuskysymyksia (Saaranen-Kauppinen &
Puusniekka 2006).

Toiminnallisessa tutkimustyossa on toisaalta mahdollisuus koko ajan parantaa, kun esimerkiksi
haastattelutilanteet ja muu kommunikointi on jatkuvaa. Validiteetti tassa toiminnallisessa
tutkimustyossa on oleellista onnistumisen kannalta. Validiteetti kertoo, onko saatu lopputulos
oikea (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006). Jos oikeita asioita ei saa selville, se nakyy myos

verkkokaupan rakentamisessa melko konkreettisesti.

SECI-malli toteutui tassa toiminnallisessa tyossa niin, etta taman tutkimuksen tekija kerasi
runsaasti tietoa tutkimuksen teettaneelta yrittajalta suullisesti ja meilitse, facebookin

keskusteluista, mediasta, eri verkkosivuilta, tutkimuksista ja yritti muodostaa asioista riittavan
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hyvan kuvan. Osa tiedosta oli aiemmin ylos kirjaamatonta eika esimerkiksi Finqun
kayttoohjeista loytynyt aina ongelmiin ratkaisua. Kun saatu hiljainenkin tieto kirjattiin ylos tata
projektia varten, siita muodostui muille hyodynnettavaa tietoa. Verkkokauppaa rakennettiin
taman tiedon pohjalta. Osa tiedosta oli hajallaan eika sita oltu aiemmin yhdistetty. Nyt tama
tutkimus palvelee muita erityisesti Finqulla kansainvalista verkkokauppaa rakentavia. Yrittaja
kertoi oman tietoutensa kasvaneen keskusteluidemme aikana. Yrittaja myos kommentoi
opinnaytetyon edistyessa sita eri vaiheissa ja nama keskustelut lisasivat opinnaytetyontekijan

ymmarrysta kuin myos yrittajan tietomaaraa.

Kaytannossa tutkimuksen tekija kerasi tietokoneelleen eri aihealueisiin liittyvaa aineistoa
artikkeleista eri kansioihin. Keskusteluja yrittajan kanssa ei kirjattu ylos niiden laajuuden
vuoksi. Aluksi tutkimuksen tekija kirjasi ylos Facebookin keskusteluita sanatarkasti jaotellen
niita eri osioihin aiheen mukaisesti, mutta tama oli hyvin hidasta ja se vei aikaa liikaa
varsinaiselta verkkokaupan toteutukselta ja kaannostyolta. Kommentteja yhteen asiaan saattoi
olla satoja. Kun riittavasti aineistoa oli keratty jostain osa-alueesta, teki yrittaja paatoksen,
miten asia ratkaistaan verkkokaupassa. Paatoksen jalkeen tutkimuksen tekija toteutti taman
osion. Nain verkkokauppa rakennettiin osa kerrallaan. Hyvana esimerkkina osa-alueen
toteutuksesta tassa projektissa voidaan kayttaa toimitustapaa. Ensin tutkittiin kohdemaiden
asiakkaiden suosimia toimitustapoja useista eri lahteista, sen jalkeen yrittaja punnitsi
vaihtoehtoja ja lopuksi yrittaja valitsi Postin Parcel connect-palvelun. Taman jalkeen yrittaja
teki Postin kanssa sopimuksen ja verkkokauppaan toteutettiin integraatio. Vastaavalla tavalla
toteutettiin muutkin osa verkkokaupan toiminnallisuudesta. Tiedonkeruun ja analysoinnin
rinnalla tehtiin teknista toteutusta seka kirjoitettiin tutkimusta. Projektin aikana tapahtui
joitakin muutoksia, joiden takia yrittaja teki uusia paatoksia ja tyossa oli tehtava isojakin

muutoksia. Tarkemmin naista muutoksista kerrotaan luvussa 5.

5  Flying Chicken Shop -verkkokauppa

Kohdassa viisi kuvataan, miten verkkokauppaprojekti kaytannossa eteni. Projektin kulku
kuvataan ensin ja sen jalkeen avataan tarkemmin toteutusosiossa, miten toimitus- ja

maksutavat lisataan verkkokauppaan.

5.1 Projektin kulku

Projekti aloitettiin kesalla 2018. Tapasin yrityksen edustajan ja kartoitimme minkalaisesta
projektista on kyse. Alusta asti oli selvaa, etta verkkokauppa toteutetaan Finqulla, koska
yrityksella on jo olemassa oleva verkkokauppa samassa palvelussa. Tama ratkaisu mahdollistaa

esimerkiksi saman varaston kayttamisen molemmissa verkkokaupoissa. Kaytannossa tama
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tarkoittaa sita, etta tuotteiden varastosaldot pysyvat molemmissa kaupoissa samana, eika

ylimyynteja tapahdu.

Kananlento myy verkkokaupassaan kaikenlaisia elainaiheisia tuotteita, mutta taman projektin
tarkoitus oli keskittya ulkomaankaupassa ainakin aluksi yhteen tuoteryhmaan eli kanoihin.

Verkkokaupan nimeksi oli tarkoitus tulla Flying Chicken, ja sille oli varattu domain.

Tehtavana oli tehda ensin tarvittavat selvitystyot, ja sen jalkeen itse tekninen toteutus.
Selvitettavia asioita olivat esimerkiksi, miten arvonlisaverotus toimii kansainvalisessa
ymparistossa, miten kuljetukset hoidetaan ja paljon kuljetukset maksavat, seka miten
toimitaan tullauksen kanssa. Heti projektin alkuvaiheessa paatettiin, etta tuotteiden myyntia
ei uloteta EU-alueen ulkopuolelle. EU-alueella myynti on helpompaa yhtenaisen lainsaadannon
ja tavaroiden vapaan liikkumisen vuoksi. Taman takia tullaukseen liittyvia asioita ei tarvinnut

selvittaa pidemmalle.

Arvonlisaverotukseen liittyvat asiat oli helppo selvittaa. Verohallinnon sivuilta loytyi selkeasti
esitettyna, miten verot maksetaan. Oletus on, ettei yrityksen tarvitse alkuvaiheessa

ilmoittautua arvonlisaverolliseksi muihin maihin.

Yrittajan mielesta hyvien maksutapojen selvittaminen ja valinta oli projektin haasteellisimpia
asioita. Puolueetonta tietoa oli erittain vahan saatavilla. Maakohtaiset yleisimmat maksutavat
saattoi selvittaa vain maksuoperaattorien raporteista. Nama raportit eivat tayta tieteellisen
tiedon vaatimuksia, mutta niita voidaan pitaa suuntaa antavina. Yrittaja halusi myos kuulla
kaytannon kokemuksia muilta yrittajilta. Niita saatiin Facebookin Verkkokauppiaat- ja Finqu
kauppiaat- ryhmista. Maksutapojen hajanaisuuden takia yrittaja paatti keskittya ensin

Pohjoismaihin.

Rahtikulut Suomesta ulkomaille osoittautuivat kalliiksi ja eri maiden kohdalla on erittain suurta
vaihtelua. Yritys kayttaa Suomessa vain yhta, kaikille samaa postimaksua, Tama helpottaa
maksutapahtumaa. Ulkomaankauppaankin haluttiin vain yksi hinta. Ruotsi ja Tanska paatettiin
valita maiksi joihin verkkokauppa toimittaa ja kohdistaa markkinointinsa. Yrityksella on
mahdollisuus myohemmin muuttaa tata paatostaan, mutta talla toimintamallilla paatettiin

aloittaa.

Teoriaosuudessa on kuvattu edella olevia asioita tarkemmin. Tama selvitystyo oli oleellinen osa
lopputyota, vaikka yritys paattikin melko alkuvaiheessa projektia, ettei se toteuta
maailmanlaajuista verkkokauppaa. Selvitystyosta oli kuitenkin merkittavaa apua paatosten

tueksi.
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Yrittajan kanssa oli useita tapaamisia, puhelinkeskusteluja ja sahkopostien vaihtoa. Projektin
aikana yrityksessa tapahtui omistajuuteen liittyvia muutoksia, jotka hidastivat oleellisesti

projektia.
5.2  Toteutus

Verkkokaupan aloitus Finqun avulla on suhteellisen vaivatonta. Koska yrityksella on jo olemassa
oleva verkkokauppa samassa palvelussa, voidaan kyseista verkkokauppaa hyodyntaa myos
uudessa verkkokaupassa. Samat tuotteet voidaan ottaa kayttoon uudessa verkkokaupassa ilman

etta niita tarvitsee lisata erikseen.

Finqussa on mahdollisuutena myos kayttaa taysin samaa verkkokauppaa ja lisata siihen
englanninkieliset kaannokset. Tassa projektissa toteutettiin kuitenkin verkkokauppa erillisena.
Myohemmin kappaleessa nelja kuvataan, miksi lopullinen verkkokauppa toteutetaan kuitenkin

kieliversiona. Kuviossa 7 nakyy esimerkki tuoteryhmista.

Tuoteryh mat ja tuotteet Tallenna jarjestys ‘ ‘ Lisdd tuote
= Pé&dtaso
Kaikki
= Suodattimet Hae
Nirmi Varastosalde Jarjestys Tila Asetukset

L Ti m i mad | 0 hd o

L i mad ja 1 0 he a
Lemmikit ~

L Tuot 3 252 1 hd O

teryhmassé 3 alitusteryhméd ja 252 tuotetta

Kuvio 7. Tuoteryhmat

Molemmissa verkkokaupoissa on mahdollista kayttaa samoja tuoteryhmia. Tarkoituksena oli
kuitenkin myyda vain tiettya tuoteryhmaa (kanatuotteet) uudessa verkkokaupassa, joten
jarkevinta oli luoda uudet tuoteryhmat englanniksi ja lisata niihin tuotteet olemassa olevasta

verkkokaupasta. Uusi tuoteryhma saadaan helposti lisattya valitsemalla “Lisaa tuoteryhma”.
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Prosessi on varsin yksinkertainen. Tuoteryhmille annetaan englanninkieliset nimet ja
kuvaukset. Kuviossa 10 nakyy myos asetus tuoteryhman nakyvyydelle kummassakin
verkkokaupassa. Luonnollisesti tuoteryhman tarkoitus on olla nakyvilla vain “Flying Chicken”

verkkokaupassa, joten toiseen verkkokauppaan valitaan “Ei kaytossa”.

Tuoteryhmat ja tuotteet / Luo tuoteryhma Lopeta ja tallenna ‘
Tila @)
Paikka tuoteryhmissa Jérjestysnumero
Péataso v # 0
Kananlento/Osuuskunta Orrella Jérjestysnumero
Ei kaytossa v # 0
Flying Chicken Jarjestysnumero
Péataso v # 1

ZE Kuvaus

Kuva

B Valitse kuva

Nimi

Kuvaus

H- B I U & = E & E E- 4 ¢ B |m - T~ k &
> I

Kuvio 8. Tuoteryhmien lisays

Tuoteryhman voi asettaa joko paatasolle, tai jonkin toisen tuoteryhman alatasolle. Nain

alkuvaiheessa tuoteryhmat lisataan vain paatasolle. Kuviossa 9 nakyy tuoteryhmien jarjestys.

Flying Chicken

Paataso

Ei kaytossa

Plushies
Kitchen
Textiles
Decoration
All products

Kuvio 9. Tuoteryhmien jarjestys.

Sama tuote voidaan nimeta molemmilla kielilla. Tuote loytyy jo verkkokaupasta, joten siihen

pitaa lisata vain englanninkieliset tuotekuvaukset. Tuotteelle taytyy valita myos siihen kuuluvat
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tuoteryhmat, jotka luotiin aiemmin. Kuvioissa 10 ja 11 havainnollistetaan englanninkielisten

tuoteryhmien ja kieliasetusten tekoa.

Plushies

Kitchen

Decoration

All products

11 tuotetta

Textiles
4 tuotetta

Joulukuusi

Kuvio 10. Tuoteryhmat Finqussa

Yleinen

Katso tuotetta verkkokaupassa

Nimi

==

b Chicken (Golden brown)

Nimi

4+ Kullanruskea kana

GTIN-koodi (eam, upc)

Tuoteryhma

Valmistaja

Valitse

n Julkaistu j

Maatilan eldim... x Kaikki eldimet x Pehmoeldimet x Plushies x

All products x

Kuvio 11. Tuotteen kieliasetukset.

Haasteena tuotekuvausten tekemisessa oli kirjalliset tuotekuvaukset. Kaannettavana oli

esimerkiksi seuraavanlainen tuotekuvaus:

“Tdmd on ehdoton suosikkikanamme. lhanan pehmed ja muutenkin ihana

tyyppi. Neiti Ndrhenmunan poikanen rakastaa kanoja, mutta nykyisessd

kodissa niitd ei voi pitéd. Siksi tdmd kana on rakas. Tieddmme parin lapsen
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onnistuneen saamaan tdmdn kanan, mutta enemmdn tdtd ihastuttavaa

kanarouvaa on mennyt aikuisten iloksi, miehille ja naisille.
Kanan voi pestd 30 asteessa. Mitdhdn tdmd kanarouva moisesta tykkada?”
5.3  Toimitustapojen luominen verkkokaupassa

Finqu tukee useita eri toimitustapoja joko maan sisaiseen tai ulkomaille kaytavaan kauppaan.
Kuvassa nakyy talla hetkella kaytossa olevat toimitustavat. Lisaa vaihtoehtoja saadaan

painamalla “Lisaa toimitustapa” nappainta. Kuviossa 12 havainnollistetaan toimitustapoja.

B English + Lisaa toimitustapa

Toimitustapa ~ay108sa Jarjestys

Nimeton 3

Nimeton
Lahjakorttien yms. sdhkdinen toimitus

Kuvio 12. Toimitustavat.

Toimitustapojen lisaaminen onnistuu helposti painamalla “Lisaa toimitustapa”, ja saatamalla
asetukset kuten arvonlisaverot, hintataulukot ja rajoitukset. Joidenkin toimittajien kanssa
taytyy tosin solmia erikseen sopimus. Valitsimme verkkokaupalle “Parcel Connect” vaihtoehdon

Pakettikaupan kautta.

Tutkimuksen tekija vertasi yrittajan kanssa lukuisia eri vaihtoehtoja, ja lopulta yrittaja paatyi
Postin Parcel Connectiin. Kyseinen palvelu osoittautui kaikista parhaimmaksi vaihtoehdoksi
hintojen, toimitusaikojen ja luotettavuuden kannalta pohjoismaiseen ulkomaankauppaan.
Palveluun kuuluu myos asiakaspalautus. Lahetys toimitetaan perille vastaanottajalle, tai
noudettavaksi kohdemaan noutopisteeseen, ja sen sailytysaika on 14 vuorokautta. Mikali
asiakas ei nouda lahetysta, se palautuu takaisin Suomeen Parcel Connect Undelivered -
lahetyksena. Postin mukaan kuljetusajat ovat noin 2-4 paivaa Ruotsiin ja 3-4 paivaa Tanskaan.
Parcel Connectia voidaan hyodyntaa, jos myyntia halutaan myohemmin laajentaa muihin

maihin.

<>

3

3
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5.4  Maksutapojen luominen verkkokaupassa

Tata opinnaytetyota tehtaessa yrittaja ei ollut viela paattanyt lopullisesti mita maksutapaa
yrityksessa kaytetaan kansainvalisessa kaupassa ja vaihtuuko maksutavat samalla myos
kotimaan maksuliikenteessa. Syy paattamattomyyteen on ollut maksunvalittajien epaselvat ja

muuttuvat hinnat (Rauvanto-Erikssonin haastattelu).

Rauvanto-Erikssonin mukaan osa maksunvalittajista estaa muiden maksutapojen kayton eika
yritys halua kayttaa taman takia esimerkiksi Finqun ensisijaista maksutapakumppani Klarnaa.
Kun maksutapa tai tavat on paatetty ja sopimus tehty, tehdaan Finquun seuraavat muutokset

tai lisaykset. Kuviossa 13 nahdaan kaytossa olevat maksutavat.

Maksutavat

o= English + Lisad maksutapa

eCommerce

mask Mash 2
8 3
— Nimetdn
=] Lahjakortt: C’

Kuvio 13. Kaytossa olevat maksutavat.

Maksutapoja voidaan lisata samalla tavalla kuin tuotteita, kategorioita ja toimitustapoja.
Painamalla Lisaa maksutapa, ja valitsemalla listasta haluttu vaihtoehto lisataan uusi
maksutapa. Toiminta taytyy varmistaa viela Tallenna-toiminnolla. Ennen tata on pitanyt tehda
sopimus. Maksutavan toimiminen on hyva varmistaa esimerkiksi pienella testiostolla

verkkokaupasta.

6  Yhteenveto, pohdinta ja johtopaatokset

Projektissa toteutettiin verkkokauppa englanninkielisena. Tavoite oli rajata verkkokauppa
alussa yhteen tuoteryhmaan. Tarkeimpana syyna yhden tuoteryhman valinnalle oli
markkinoinnilliset syyt. Yrityksessa koettiin tuolloin, etta yhden tuoteryhman markkinointi olisi

helpompaa ja taloudellisempaa kuin koko tuotevalikoiman.

Tallenna
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Projektin alussa ei myoskaan paatetty tarkkaan kansainvalisen verkkokaupan kohdemaata tai
maita. Projektissa tutkittiin, millaiset olivat lahetyskulut ja ostajien ostokayttaytyminen eri
maiden kohdalla. Tama perusteella paadyttiin projektin aikana siihen, etta ensin verkkokauppa

suunnattaisiin Ruotsin ja mahdollisesti Tanskan markkinoille ja kenties Norjaankin.

Projektissa on koko ajan lahdetty siita, etta verkkokauppa on englanninkielinen toimipa se
missa maassa vaan. Rauvanto-Erikssonin mukaan yrityksella ei ole riittavasti resursseja
kaannattaa tuotekuvauksia useille eri kielille. Myos asiakaspalvelu olisi vaatinut kielitaitoista

henkilokuntaa jatkuvasti.

Projektin aikana yritys arveli, ettei valittu yhden tuoteryhman strategia olisikaan valttamatta
jarkeva. Verkkokauppaa ei julkaistu sen valmistuttua. Varustelekan perustajan Valtteri
Lindholmin luennon jalkeen maaliskuussa 2019 vahvistui yrityksen vetajan Rauvanto-Erikssonin
ajatus, etta yksi tuoteryhma ei sittenkaan olisi hyva valinta, vaan koko tuotesortimentti
kannattaisi laittaa kansainvaliseen verkkokauppaan. Perusteena tahan han kaytti sita, etta on
vaikea tietaa mika tuoteryhma voisi Ruotsin markkinoilla menestya. Tuotemaara on niin laaja,
ettei taman lopputyon aikana ollut mahdollista kaantaa kaikkia tuotteita englanniksi eika taman

takia saada verkkokauppaa opiskelujeni aikana valmiiksi.

Tata lopputyota paattaessa on tilanne se, etta yritys jatkaa itse tuotteiden kaantamista ja
julkaisee verkkokaupan englanninkielisena Ruotsin markkinoille loppuvuodesta 2019. Yritys
myos paatyi siihen, ettei se kayta alun perin suunniteltua ja rakennettua ratkaisua, jossa
kansainvalisella kaupalla on oma domain ja se olisi oma erillinen verkkokauppansa. Uusi
toteutus tehdaan kieliversiolla kananlento.com osoitteessa. Yrityksella on tarkoitus lahtea

ensin Ruotsin markkinoille ja se jalkeen Tanskaan ja Norjaan.

Projektissa ei myoskaan tehty valmiiksi monikanavaisuutta kansainvaliseen kauppaan.
Monikanavaisuuden tarve kuitenkin tunnistettiin tarkeaksi asiaksi ja alustavasti suunniteltiin
toimintatapoja, seka kanavia kansainvaliselle markkinalle. Yrityksen on tarkoitus perustaa
englanninkieliset Facebook-, Instagram- seka Youtube-sivustot ja muokata aiemmin
suomenkielisesta materiaalista naihin sopivaa aineistoa seka taydentaa sita jatkossa samaan
aikaan, kun uutta suomenkielista materiaalia muokataan. Luonnollisesti asiakkaat voivat olla

yritykseen yhteydessa englanninkielella sahkopostitse ja puhelimitse.

myos painvastoin. Riskina tamanlaisessa tyoskentelytavassa on se, etta tulee tehneeksi turhaa
tyota. Jokin uusi tieto saattaa tehda aiemmin tehdyn tyon tarpeettomaksi. Tama riski
konkretisoitui tassa harjoitustyossa. Pienessa mikroyrityksessa opiskelijavoimin tehty

harjoitustyo ei kuitenkaan ollut yrittajalle taloudellinen riski tassa tapauksessa.
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Toisaalta tyon relibiateettia toiminnallinen tutkimusmenetelma paransi, silla jollain muulla
tutkimusmenetelmalla esimerkiksi tekemalla vain yksi tai pari haastattelua ja sen jalkeen
siirtymalla toteuttamaan verkkokauppaa, olisi lopputulos voinut olla yrittajalle melko
hyodyton. Todennakoisesti yrittajan tekema suunnanmuutos valitun ratkaisun suhteen oli oikea
ja se kannatti tehda tassa vaiheessa. Mikroyrityksessa voitiin tehda tallainen kettera ratkaisu,

mutta isommassa organisaatiossa se olisi voinut olla paljon hankalampaa.

Oleellinen osa tyOtapaa tassa projektissa oli yhteistyo yrittajan kanssa. Keratyn tiedon pohjalta
kaytiin keskusteluja ja tehtiin ratkaisuja. Pikkuhiljaa alkoi muodostua ymmarrys siita mita
kansainvalinen verkkokauppa vaatii yritykselta ja sen verkkokaupalta. Kun tietoa syntyi, tehtiin
toteutustavasta paatos ja toteutettiin verkkokauppaan valitut asiat. Jotkut asiat oli Osuuskunta
Orrella jo valmiiksi tehnyt verkkokauppaan oikein. EU:n ansiosta Suomessa on jo kaytannossa
noudatettu Euroopan Unionin maarayksia, jotka koskevat etakauppaa. Yritys oli tehnyt
toimitusehdot ja tietoturvalausekkeen valmiiksi oikein. Tehtava oli selvitystyon jalkeen vain

niiden kaantaminen englanniksi.

Ongelmaksi tassa projektissa muodostui korkealaatuisen ja ajantasaisen tiedon hankinta.
Busines Forumin Leevi Parsaman mukaan (25.10.2018) kansainvalisesta verkkokaupasta on
yllattavankin vahan tietoa, etenkin jos tarkoitus on tutkia esimerkiksi maksutapoja tarkemmin.
Erilaisten kaupallisten toimijoiden verkkosivustoilla oli toki loydettavissa tietoa, mutta sen
reliabiliteetista en voinut olla taysin varma. Jotkut seikat onneksi olivat kiistattomia, kuten
esim. Euroopan unionin maaraykset etakaupasta. Tieteelliset artikkelit eivat antaneet
riittavasti tietoa kaytannon tyohon ja paatoksentekoon, etenkin alan kehittyessa melkoista

vauhtia.

Projektissa jouduimme turvautumaan usein myos Finqu kauppiaat- ja Verkkokauppiaat-
Facebookryhmiin. Tassa tyossa se ei nay lainauksissa, mutta joitakin asioita kysyimme sielta
hankkien alustavaa tietoa. Oleellista oli myos muilta kansainvalista verkkokauppaa
harjoittavilta yrityksilta saadut kokemukset seka Finqu kauppiailta saadut neuvot teknisista
seikoista. Tama tieto oli niin sanottua hiljaista tietoa, joka keraantyi pikkuhiljaa pitkahkon
projektin aikana. Hiljaisen tiedon keraantymista kuvaa hyvin Tutkimusmenetelmat-kohdassa
esitelty SECI-malli. Kun ajankohtaista tutkimustietoa l0ydettiin, se yhdistettiin tahan hiljaiseen

tietoon ja kokonaisuudesta muodostui validiteetiltaan hyva.

Toinen ongelma projektissa oli pitka aikajanne ja tyon tilanneen yrityksen muuttunut strategia.
Yritys suunnitteli alun perin samaa varastoa teknisesti kayttavaa verkkokauppaa, mutta omalla
domainillaan ja vain yhdella valitulla tuoteryhmalla. Taman kaytetty verkkokaupparatkaisu
Finqu mahdollisti ja verkkokauppa tehtiin aluksi talle pohjalle. Yritykselle
verkkokauppapalvelua toimittava Finqu muutti hinnoitteluaan projektin aikana. Vaikka kyse ei

ollutkaan kovin suurista summista, yrittaja paatti valita verkkokaupan, joka ei ollutkaan
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erillinen verkkokauppansa vaan kieliversio suomenkielisesta kaupasta. Tehdyt kaannostyot

eivat kuitenkaan menneet hukkaan vaan niita voi hyodyntaa uudessa ratkaisussa.

Projektin aikana loydetyista monikanavaisuuden tulevaisuutta pohtineista artikkeleista yrittaja
loysi sanomansa mukaan paljon uutta ajateltavaa. Erityisesti Yrjola ym. (2018) artikkelista han
sai projektin aikana uusia ajatuksia verkkokaupan lisaksi myos myymalatoimintaan. Yrittajaa
kiinnostaa miten saada verkkokauppaan myymalan hauska ja persoonallinen tunnelma, mutta
myos se miten verkkokaupasta tuttuja asioita kuten asiakkaan tunnistamisen voisi toteuttaa
myymalassa. Asiakkaan ostokokemuksesta pitaa tehda hyva olipa kyseessa verkkokauppa tai
myymala (Yrjola ym. 2018). Tulevaisuudessa uudet kuluttajasukupolvet vaativat yha enemman
monikanavaisuutta eika ilman erilaisia kosketuspintoja parjaa (Hendriyani ym. 2018). Toisaalta
yrityksen on hyva ymmartaa missa kanavassa kannattaa olla myos taloudellisessa ja

tarkoituksenmukaisuus mielessa (Yrjola ym. 2018).

Osuuskunta Orrelle toteutettiin verkkokauppa, jota ei kuitenkaan julkaistu sellaisenaan
strategian muutoksen takia. Tehty tyo ei kuitenkaan mennyt hukkaan, silla tehdyt selvitystyot
olivat edelleen relevantteja ja tehdyt kaannokset tuotekuvauksissa ja muissa osioissa olivat
edelleen kaytettavissa. Yrittajan tarvitsee enaa vain tehda lisaa englanninkielisia

tuotekuvauksia. Verkkokauppa julkaistaan yrittajan mukaan vuoden 2019 loppupuolella.

Jo melko alkuvaiheessa projektia tuli selvaksi hypoteesi, etta verkkokaupassa ei ole kyse kovin
teknisesta ratkaisusta. Verkkokaupan voi periaatteessa tehda viidessa minuutissa.
Pienemmillekin yrityksille loytyy helppokayttoisia ja kohtuuhintaisia palveluita verkkokaupan
rakentamiseen. Finqu-palvelussa verkkokaupan tekeminen kansainvalisenakin on helppoa.
Oleellista verkkokaupan tekemisessa on kuitenkin ymmartaa mita kansainvalinen verkkokauppa

vaatii esimerkiksi lainsaadannon osalta ja millaisia ratkaisuja logistiikan osalta vaaditaan.

Selvityksia tehdessa selvisi myos toinen hypoteesi isoista rahtikustannuksista. Projektin aikana
ei tahan ongelmaan loytynyt ratkaisua. Suomesta lahtevat kansainvaliset kuljetukset ovat
kalliita kaikilla rahtimuodoilla etenkin mikroyritykselle, jonka neuvotteluvoima on heikko.
Uudet luodut palvelut, kuten esimerkiksi Pakettikauppa kohtuullistavat naita hintoja hieman.
Kaytannossa yritys joutuu usein ottamaan omiin kustannuksiinsa osan rahtikustannuksista, jos
tahtoo tarjota asiakkaille kilpailukykyiset toimituskulut. Ilman kohtuullisia rahtikuluja harva
verkkokauppa pysyy kannattavana, elleivat tuotteet ole jostain syysta poikkeuksellisen
houkuttelevia. Tulevaisuuden kannalta on toki huomattavaa, etta mita suuremmaksi kasvavat

toimitusmaarat, sita parempia hintoja verkkokauppias voi neuvotella logistiikkatoimijoilta.

Tama projekti on opettanut minulle paljon uusia asioita liittyen verkkokauppoihin yleisesti,
seka varsinkin ulkomaille suuntautuvaan verkkokauppaan. Projektin aikana olen pohtinut ja
selvittanyt lukuisia ratkaisuja logistiikkaan, kustannuksiin, lainsaadantoon ja tekniseen

puoleen. Koin teknisen osuuden kaikista helpoimpana. Modernit verkkokaupparatkaisut, kuten
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projektissa kaytetty Finqu tekevat nykyaan teknisesta puolesta helppoa jopa vahemman
kokeneemmalle kayttajalle. EU:n yhtendinen lainsaadanto teki myos lainsaadantoon liittyvista
selvityksista suhteellisen helppoa. Tietoa EU:n maarayksista oli paljon saatavilla. Haastavina
asioina koin kustannusten selvitykset ja logistiikkaan liittyvat ongelmat. Eri rahtipalveluiden

vertailu oli valilla vaikeaa ja tietoa hankala loytaa.

Taman kaiken lisaksi hinnat vaihtelivat taman prosessin aikana niin verkkokaupparatkaisussa,
maksujarjestelmissa kuin logistiikassakin. En tehnyt valmista verkkokauppaa, mutta uskon, etta

tekemastani tyosta oli kuitenkin hyotya yritykselle.

Tassa tyossa opittiin, etta yrityksen on joskus tehtava ratkaisuja, joissa aiemmin tehty tyo
osoittautuu osittain tai jopa kokonaan tarpeettomaksi. Strategiat muuttuvat, hinnat muuttuvat
ja jopa henkilot muuttuvat. Yrittajan ja tyontekijan on tasta kaikesta muutoksesta huolimatta
pystyttava tekemaan paatoksia ja vietava projektia eteenpain. Tassa tyossa oli myos oppimisen
kannalta haasteellista ymmartaa milloin ja mista saa tietoa ja miten se muodostui osaamiseksi,
koska tiedon lahteena oli usein yrittaja tai Facebookin Verkkokauppiaat ja Finqu kauppiaat-
ryhmat eika oppikirja tai tietty artikkeli. Tiedonluomisen malli (Nonaka ym. 1995) kuvaa hyvin

tilannetta, jossa tieto muodostuu osaamiseksi.
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